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ABSTRAK

Donny Oktaviano : 96420027/ 963123340250039 :

Judul skripsi : Pengaruh Metode dan Strategi Personal Selling Terhadap

Peningkatan Hasil Pendapatan Produk Komputer Pada PT. Pernadl Wira Perkasa.
+ 70 halaman, 2001, 4 tabel. :

Kata Kunci Personal Selling, Hasil Pendapatan ;

Alasan dan Tujuan Penelitian : Untuk mengetahui seberapa besar efektivitas

dan efisiensi dari strategi personal selling dalam menmgkatkan hasil pendapatan

produk komputer pada PT. Permnadi Wira Perkasa.

Metode Penelitian : Dalam pengumpulan data, penulis menggunakan metode

penelitian kepustakaan serta mengadakan penelitian langsung berupa wawancara

ke PT. Pernadi Wira Perkasa untuk memperoleh data-data yang di perlukan.

Hasil Penelitian : Dengan strategi personal selling yang dilaksanakan oleh

perusahaan, maka akan berpengaruh terhadap peningkatan hasil pendapatan yang

dirath perusahaan. Berdasarkan analisa korelasi antara biaya personal selling

(variabel x) dengan hasil pendapatan (variabel y) diperoleh -‘hasﬂ r= 0,65,

menunjukkan hubungan yang positif.

Kesimpulan dan saran : Perusahaan dapat mengatasi masalah kns:s moneter dan

ekonomi dengan melakukan diversifikasi di bidang usaha lamnya

Daftar Acunan : 10 ( 1977 — 1989 )
Ketua Jurusan Manajemen H. Dosen Pen}bimbing Materi
( Dra. Endang Tri Pujiastuti ) ( Drs..?:= SOeroso )
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Pemasaran adalah bagian dar siklus sistem perekononélian karena tujuan
pemasaran adalah : memasarkan produk secara berlebihan éengan memahami
keinginan dari konsumen serta melayani sesuai dengan kuailitas produk yang
sepadan, :

Memang pemasaran hampir dianggap sebagai tlndakan untuk menjual
sesuatu, tetapi yang membedakan penjualan dengan pemasaranéadalah bagaimana
suatu produk yang dihasitkan bisa laku terjual sebanyaknbangaknya, sedangkan
pemasaran tidak hanya menjual produk saja melamnkan bényak aspek yang
diperlukan seperti strategi, riset pemasaran, taktik pemasaran, @arketing mix dan
lain sebagainya. :

Sebuah perusahaan yang menghasilkan sesuatu, baik éroduk barang dan
jasa, pemasaran sangatlah diperlukan. Pemasaran merupaka;h proses terakhir
setelah produk siap dijual atau dipasarkan, dari sinilah terliha;t bagaimana suatu
pemasaran dapat memberikan hasil pendapatan bagi perlisahaan penghasil
produk tersebut, dimana hasil pendapatan tersebut merup%kan bagian yang
tentunya sangat vital bagi kelangsungan hidup perusahaan. ?;Perusahaan yang

berkembang pesat umumnya memiliki manajemen pemasara:;;l yang bagus dan




tangguh, yang mengerti tentang konsep-konsep pemasaran pai.da pelaksanaan di
lapangan seperti ; jenis produk yang diinginkan konsume;in, segmen pasar,
promosi dan sebagainya. .

Lalu salah satu konsep penting juga diidentikkan deng:%n pemasaran ialah
penjualan. Penjualan adalah pondasi dari perusahaan yang n‘:ienghasi.lkan suatu
produk, sebab perusahaan selalu mencan berbagai cara atau métode untuk supaya
penjualan meningkat, sehingga secara otomatis penghasi}.m; perusahaan ikut
meningkat.

Segala upaya dan taktik dilakukan untuk menunjang p;fmjualan, schingga
sesuai dengan target perusahaan. Perusabaan harus jeli néiencennatj segala
kondisi, apakah produk sesuai dengan kebutuhan konsumen. :

Salah satu konsep metode yang dipakai dalam penjuafi_an adalah metode
personal selling yang mendistribusikan secara langsung hasil éroduk perusahaan
ke konsumen. Metode ini biasanya dipakai oleh perusahaanupe;usahaan kecil dan
menengah. Keunggulan dari metode 1mi bahwa metode persorial selling tersebut
memiliki efek dan dampak yang sangat besar terhadap cailon konsumennya
dibanding dengan promosi yang dilakukan dengan cara lain, dan transaksi juga
bisa dilakukan pada saat itu juga. :'

Hal lain yang menjadi keunggulan dari personal s%eliing ialah para
calon konsumen tidak perlu lagi merasa disibukkan ;dengan mencari
produk-produk tersebut, karena biasanya personal selling éiilakukan dengan

mengunjungi para calon konsumen. Oleh karena beberapa hal tersebut,
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maka penulis merasa tertarik untuk mengambil masalah%:;tentang personal
selling sebagal masalah yang akan di teliti. Sebab perséﬁal selling dapat
dipertimbangkan sebagai taktik penjualan yang efektif dailam memasarkan
suatu produk.

Oleh sebab itu supaya proses dari personal éélling ini dapat
terlaksana sesuai dengan harapan dan target perusahaan, ;11aka perusahaan
haruslah dapat mengetahui kelompok konsumen yang diiiargetkan sebagai
segmentast pasarnya. Schingga tercapai sasaran dan tﬁjuan yang ingin

dicapai oleh perusahaan dalam menjalankan kegiatan usah:anya.

B. Perumusan dan Pembatasan Masalah

Pada umumnya dan hampir semua tujuan utama pérusahaan adalah
untuk memperoleh laba atau profitability. Laba yang dipeé_;roleh perusahaan
adalah dari hasil pemasaran produknya. Sistem atau metoée penjualan yang
dilakukan PT. Pernadi Wira Perkasa ialah : :‘

Personal selling : Penjualan yang dilakukan antara& perusahaan ke
konsumen secara langsung, .

Jadi sesuai dengan judul, maka penulis menyusun :‘;;uatu perumusan
dan pembatasan masalah yaitu : Seberapa besar efektiv%tas dan efisiensi
dari metoda personal selling untuk meningkatkan hasil pc%ndapatan produk

komputer pada P.T. Pernadi Wira Perkasa.

AT




C. Tujuan dan Manfaat Penelitian

1. Tujuan Penelitian
Ingin mengetahui sejauh mana metode pe_rsonél selling dapat
mentingkatkan hasil pendapatan pada PT. Pernadi Wira iPerkasa.
2. Manfaat Penelitian “
a. Bagi Penulis.
Penelitian ini merupakan sarana yang ideal untuk I;henerapkan ilmu
pengetahuan yang diperoleh di bangku kuliah ke da;]am pelaksanaan
yang nyata di bidang penjualan pada PT. Pernadi era Perkasa.
b. Bagi Perusahaan.
Hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai masiilkan dan bahan
informasi bagi perusahaan dalam menjalankan kegéiatan pemasaran
pada umumnya dan metode penjualan pada khususny%l.
c. Bagi Pihak-pihak lain.
Dengan adanya hasil penelitian ini, maka d;iharapkan akan
menimbulkan minat pada pihak lain untuk menel;iti lebih lanjut

dan lebih mendalam tentang metode personal seilingé

D. Metode Penelitian
Dalam usaha untuk mendapatkan data-data pada pe}hyusunan skripsi

ini penulis melakukan riset ke perusahaan yang telah ;@:penulis tetapkan




sebagai obyek penelitian. Penelitian dilakukan lang?sung terhadap
perusahaan untuk memperoleh data primer dan sekundef dari perusahaan
tersebut, sedangkan tekhnik pengumpulan data yang d_igunakan adalah
sebagai berikut : “

1. Study kasus :

Meneliti tentang kasus-kasus permasalahan yang dihadapi oleh
perusahaan dan melihat cara yang dipakai untuk méngatasi masalah
perusahaan, dan hubungannya dengan perencanaan téknis perusahaan
juga dengan tujuan perusahaan tersebut.

2. Riset kepustakaan :

Suatu cara atau penelitian dengan mengumpulkagj informasi yang
ada hubungannya dengan judul dan masalah, meiaj_ui buku catatan
kuliah serta sumber-sumber kepustakaan lainnya. |

3. Riset lapangan :

Penulis mengadakan penelitian langsung péda perusahaan
PT Pernadi Wira Perkasa jakarta, dimana analisa dat_a lapangan
dapat diperoleh melalui ; ..

a) Wawancara : Sebagai suatu metode pengumpulan e:giata dengan jalan
mengajukan pertanyaan-pertanyaan kepada piihakupihak yang
berkepentingan atau kompeten dalam perusahaan.

4. Metode analisis data :

Menurut Anto Dajan ada dua macam data yang dapat diteliti,yaitu




data kuantitatif dan data kualitatif. Adapun defjnifsi_ dari data-data

tersebut yaitu : |

a. Data Kuantitatif ;. Yaitu serangkaian observasi iatau pengukuran
yvang dapat dinyatakan dalam angka-angka. .

b. Data Kualitatif : Yaitu, serangkaian observjasi dimana tiap
observasi yang terdapat dalam sampel (populasij tergolong pada
salah satu, daripada kelas-kelas eksklusif secara bgersama—sama dan
yang kemungkinannya tidak dapat dikatakan dalami angka.

Adapun dalam penelitian 1m data yang dipalzcai adalah data
kuantitatif karena data kualitatif dalam pelaksanaannéa membutuhkan
biaya yang besar dan waktu yang lama. .

Setelah mengetahui jenis data yang akan dipali;ai, maka dapat
ditentukan metode analisis kuantitatif. Analisis yangjgEr dipakai dalam
penelitian ini adalah : :

1. Metode regresi linear : Unu;k memperlihatkan hubun%gan antara kedua

variabel, persamaan regresi adalah sebagai berikut : .

Y =a+ bx; (J. Supranto,edisi ke 5,hal 171 )

Keterangan : a = Y pintasan, { nilat Y bila X=0)

b = Kemiringan dari regresi (kenaikar; atau penurunan
Y untuk setiap perubahan satu?satuan X) atau
koefisien regresi, mengukur besa;nya pengaruh X

terhadap Y kalau X natk satu unit@frupiah




2.Analisis korelasi : melihat hubungan ( korelasi ) antara dua variabel
vaitu variabel tidak bebas ( Y ) dan variabel bebas ( X ),
persamaannya adalah sebagal berikut : |

pkoefisien korelasi (1) = M 2IXY - 2K, 2¥ |
V. XX - (Zx ). Vn Ty - (Zy )

E. Sistematika Penulisan
Sistematika penulisan skripsi in1 dibagi dalam li;_ma bab, dimana
antara satu bab dengan bab yang lainnya saling be_rhtlbtlnéan. Secara garis
besar, pembahasan pada tiap-tiap bab dapat diuraikan seba;gai berikut :
BAB I : PENDAHULUAN
Dalam bab ini diuraikan tentang latar belakang;;'; masalah, tujuan
dan manfaat penelitan dan metode penelitian éerta sistemetika
pembahasan.
BAB I1: LANDASAN TEORI
Bab ini merupakan landasan teori yang berisi p%fj:ngertian tentang
marketing, konsep pemasaran, pengertian person?ai selling, fungsi
marketing, konsep pemasaran, promosi, penﬂgertian personal
selling, fungsi dan tugas tenaga penjualan, ézproses personal
selling. ::

BAB I1: TINJAUAN UMUM PERUSAHAAN




BAB {11 :

BAB IV :

BAB V:

TINJAUAN UMUM PERUSAHAAN

Dalam bab ini dijelaskan mengenai sejarah sin_ékat perusahaan,
struktur organisasi perusahaan beserta job des{_cription masing-
masing jabatan, kegiatan penjualan dan peme{saran juga data
mengenai hasil pendapatan dan biaya untuk persc;nal selling.
ANALISA PEMBAHASAN ..

Dalam bab ini penulis menyajikan model pem;écahan masalah,
data-data yang diperoleh dari perusahaan untuk n;nenganalisa hasil
pendapatan per periode dengan biaya-biaya yahg di keluarkan
oleh perusahaan. Juga mengenai permasalahiﬁn-permasalahan
yang dihadapi oleh perusahaan. .

KESIMPULAN DAN SARAN

Dalam bab int penulis menarik kesimpulan :;/ang ada dalam
skripsi ini dan memberikan saran untuk pérusahaan, yang
mungkin berguna bagi perusahaan dalam menja{élankam aktivitas

pemasaran produknya di masa mendatang.




