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MOTTO DAN PERSEMBAHAN 

 

 

 

Motto: 

Tidak ada masalah tanpa jalan keluar 

 

*** 

 

 لََ  يكَُلِِّفُ  اّللَُ  نفَْسًا إِلَّ  وُسْعهََا  

“Allah tidak membebani seseorang, kecuali menurut kesanggupannya” 

[2:286] 

 

 

 

 

Persembahan: 

Karya ini tentunya dipersembahkan untuk diri saya sendiri, kedua orang tua yang 

sangat saya cintai, saudara saya yang sangat menggemaskan dan juga seluruh 

support system yang ada. 
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ABSTRAK 

 

Tri Novita Sari: Implementasi Direct selling pada SPJ Collection untuk 

Meningkatkan Volume Penjualan, Skripsi, Manajemen, Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis, Universitas Nusantara PGRI Kediri, 2023. 

 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Direct selling, Volume Penjualan 

 

Penelitian ini dilatarbelakangi adanya ketertarikan peneliti untuk menelaah lebih 

dalam mengenai proses penerapan strategi direct selling dalam upaya peningkatan 

volume penjualan pada SPJ Collection. SPJ Collection yang berlaku sebagai pelaku 

bisnis retail dengan keunikan dimana penjualan produknya dilakukan dengan 

menjangkau beberapa daerah secara sekaligus. Adapun tujuan penelitian ini adalah 

untuk mengetahui seberapa besar hubungan antara direct selling (pemasaran 

langsung) terhadap volume penjualan dalam pemasaran produk oleh SPJ Collection 

di daerah Kediri dan Tulungagung, serta untuk mengetahui hambatan dan faktor 

yang mempengaruhi dalam proses pemasaran produk SPJ Collection. Penelitian ini 

dilakukan pada perusahaan SPJ Collection dan daerah pemasarannya di Kediri dan 

Tulungagung. Model penelitian ini merupakan jenis penelitian studi kasus (case 

study) dengan menggunakan pendekatan kualitatif. Pengambilan data diperoleh 

melalui tindakan langsung di lapangan untuk mendapatkan data primer melalui 

observasi, wawancara dan dokumentasi dengan pemilik, karyawan dan konsumen 

SPJ Collection. Dari hasil analisis menunjukan bahwa (1) Penerapan direct selling 

memberikan dampak positif bagi para pihak terkait. (2) SPJ Collection menerapkan 

single level marketing dan party plan sales. (3) Direct selling memberikan dampak 

yang baik terhadap volume penjualan produk. (4) Kendala yang mengiringi direct 

selling antara lain adanya penolakan, terhambatnya proses pembayaran produk, dan 

ancaman produk dari perusahaan pesaing. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Bisnis retail atau yang biasa dikenal sebagai bisnis eceran merupakan salah 

satu usaha yang memiliki prospek yang baik dan terus berkembang. Menurut 

Kotler & Armstrong (2014) retail mencakup aktivitas apa pun di mana barang 

atau jasa dijual langsung ke pengguna akhir untuk penggunaan pribadi dan non-

komersial. Dalam penerapannya bisnis retail terbagi menjadi dua jenis yaitu 

dengan toko dan non-toko, retail dengan toko memiliki bangunan fisik dan 

lokasi yang tetap sedangkan retail non-toko tidak memiliki bangunan secara 

fisik dan mengharuskan penjual melakukan kontak secara langsung dengan 

konsumen atau bisa dikatakan pelaku bisnis retail non-toko akan menggunakan 

sistem direct selling sebagai strategi penjualan produk.  

Direct selling sebagai salah satu metode yang diterapkan dalam proses 

pemasaran retail non-toko merupakan salah satu strategi dalam dunia 

pemasaran yang digunakan untuk menciptakan komunikasi yang bersifat 

personal dan tanpa perantara oleh perusahaan dengan pelanggan (Sitorus & 

Utami, 2017). Dengan menerapkan direct selling sebagai strategi pemasaran, 

sebuah perusahaan akan mempersingkat alur penjualan, yang artinya dengan 

menerapkan sistem ini, perusahaan dapat menghemat biaya distribusi produk 

karena tidak hanya menghilangkan perantara, tetapi juga meminimalkan biaya, 

meningkatkan kualitas dan kecepatan pelayanan serta meningkatkan 

keuntungan kompetitif bagi pelanggan. Dengan kata lain direct selling 
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merupakan komunikasi langsung dengan pelanggan individu yang tertarget, 

baik untuk memperoleh tanggapan segera maupun untuk membina hubungan 

baik dengan pelanggan. 

Salah satu usaha yang menerapkan sistem penjualan retail adalah SPJ 

Collection. SPJ Collection membeli produk dari tangan produsen dalam jumlah 

besar untuk mendapatkan harga grosir, yang kemudian dijual kembali dalam 

bentuk satuan maupun paket yang telah dikemas sedemikian rupa untuk 

memudahkan calon pembeli melihat produk yang mereka tawarkan. Dengan 

mengusung penjualan retail non-toko usaha ini dapat menjangkau konsumen 

potensial di beberapa daerah, karena proses pemasarannya yang menggunakan 

metode direct selling.  

Bentuk dari direct selling yang dilakukan SPJ Collection adalah 

memasarkan produknya dengan cara berkeliling ke daerah Kediri dan 

Tulungagung dengan menggunakan mobil pribadi. Daerah jangkauan 

penjualan di Kediri meliputi Ngablak, Cengkok, Jatisari, Katapetak, 

Nunggulan, Joho, Ngasinan, Gunting, Sumberagung dan Njarakan. Sedangkan 

untuk daerah Tulungagung meliputi Tulungrejo, Jatimalang, Kates, Patik, 

Bungur, Bantengan, Sulur dan Sawahan. Di kawasan tersebut, SPJ Collection 

telah mendapatkan izin dari salah satu warga untuk menjadikan rumahnya 

sebagai tempat menawarkan produk serta melakukan proses jual beli. SPJ 

Collection biasanya mendatangi daerah-daerah tersebut sesuai dengan hari 

yang telah dijadwalkan sebelumnya, hal ini bertujuan agar pelanggan bisa 

menyesuaikan kegiatan dengan kedatangan SPJ Collection.  
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Dalam mempromosikan produk, SPJ Collection melakukannya dengan cara 

menjelaskan fungsi dari produk yang ditawarkan, cara pakai dan juga trend 

yang sedang berkembang. Pada proses ini SPJ Collection tidak hanya fokus 

pada jumlah penjualan saja, namun juga berusaha menjalin hubungan baik 

dengan para pelanggan guna mendorong mereka melakukan pembelian secara 

berulang.  

Dalam kesehariannya, SPJ Collection mampu menjual puluhan unit produk 

yang di mana pembelinya adalah pelanggan lama maupun pelanggan baru. 

Pelanggan lama cenderung menjadi loyal karena mereka merasa metode yang 

ditawarkan oleh SPJ Collection sangatlah efisien bagi mereka yang sulit 

mendapatkan produk pakaian maupun kosmetik karena jarak tempuh yang 

cukup jauh untuk menuju toko penyedia produk tersebut. Sedangkan pelanggan 

baru mayoritas mereka tergiur oleh pengalaman dari pelanggan lama yang 

diceritakan kepada mereka. Hal ini menunjukkan bahwa menghadapi 

konsumen secara langsung dengan metode yang tepat dapat memberi manfaat 

bagi proses penjualan. 

Dari gambaran kondisi pemasaran yang dilakukan SPJ Collection, terlihat 

bahwa SPJ Collection sebagai pelaku bisnis retail menerapkan sistem direct 

selling, yang dalam penerapannya mendapatkan respon baik dari konsumen. 

Peneliti memutuskan untuk memilih SPJ Collection sebagai objek penelitian 

karena adaya gejala yang unik, dimana penjualan produk mampu menjangkau 

beberapa daerah sekaligus. Hal ini dapat dijadikan sebagai bahan penelitian 

karena dapat menjadi pertimbangan yang menarik bagi perlaku bisnis untuk 
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menerapkan strategi direct selling, serta bisa memberi arahan kepada mereka 

dalam proses implementasinya. 

Penelitian yang hampir sama pernah diletili oleh Yulianto Tri Atmojo 

(2014), yang berjudul “Meningkatkan Volume Penjualan Tinta Merk K-Ink 

melalui Metode “Direct selling” di Daerah Wonogiri Tahun 2013” dengan hasil 

temuan yang menunjukkan bahwa setelah menerapkan direct selling jumlah 

penjualan tinta merk K-Ink menunjukkan peningkatan yang signifikan. 

Peningkatan penjualan tinta isi ulang K-INK dalam lima bulan terakhir 

menunjukkan kisaran angka rata-rata 26.2 %. Berdasarkan hasil analisis regresi 

menunjukkan bahwa penjualan tinta K-INK sebelum menerapkan metode 

direct selling sebanyak 45.191 unit, sedangkan penjualan tinta merek K-INK 

setelah menerapkan metode direct selling meningkat sebesar 17.747unit 

menjadi 62.938 unit. 

Sedangkan penelitian yang dilakukan oleh Lailatul Badriyah (2022), yang 

berjudul “Strategi Pemasaran Direct selling dalam Meningkatkan Jumlah 

Nasabah Gadai Emas di Bank Syariah Indonesia Kantor Cabang Pembantu 

Jember Balung” dengan hasil penelitian menunjukkan bahwa dengan 

menerapkan strategi direct selling memberikan dampak yang positif pada 

peningkatan nasabah gadai emas di Bank Syariah Indonesia KCP Jember 

Balung. Melalui media periklanan (brosur/banner, mendorong anggota untuk 

mendapatkan nasabah dan meminta informasi), interaksi pribadi dan 

mendatangi nasabah, Bank Syariah Indonesia KCP Jember Balung dapat 

mengetahui tentang perilaku nasabah di mana hal ini sangat berguna untuk 
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mempermudah proses transaksi serta akan mendorong terciptanya relasi yang 

kuat. 

Berkaitan dengan topik bahasan di atas, maka peneliti tertarik untuk 

menelaah lebih dalam tentang penerapan direct selling di SPJ Collection. 

Peneliti memutuskan untuk membuat sebuah penelitian dengan judul 

“Implementasi Direct selling pada SPJ Collection untuk Meningkatkan 

Volume Penjualan”. 

 

B. Fokus Penelitian 

Berdasarkan latar belakang yang telah dipaparkan, maka peneliti 

memfokuskan penelitiannya pada implementasi strategi direct selling yang 

digunakan oleh SPJ Collection dalam proses penjualan produknya. Serta 

bagaimana strategi tersebut dapat memberikan dorongan pada minat beli 

konsumen yang pada akhirnya membuat mereka menjadi pelanggan loyal. 

 

C. Rumusan Masalah 

Setelah penulis melakukan observasi terhadap SPJ Collection yang 

dituangkan dalam latar belakang sekaligus menjadi fokus penelitian, maka 

muncul pertanyaan yaitu bagaimana implementasi strategi direct selling pada 

SPJ Collection dalam upaya meningkatkan volume penjualan?. 

 

D. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah yang ada, maka peneliti menetapkan tujuan 

penelitian untuk menganalisis implementasi strategi direct selling pada SPJ 

Collection dalam upaya meningkatkan volume penjualan. 
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E. Manfaat Penelitian 

Peneliti berharap penelitian ini nantinya dapat bermanfaat bagi semua pihak 

yang berkaitan, adapun kegunaan yang diharapkan adalah sebagai berikut: 

1. Manfaat praktis 

a. Sebagai bahan kajian untuk para pembaca perihal implementasi direct 

selling pada SPJ Collection. 

b. Menjadi panduan dalam menerapkan strategi pemasaran direct selling 

pada usaha yang dikerjakan. 

c. Bagi pemilik SPJ Collection, diharapkan dengan adanya penelitian ini 

dapat memberikan arahan untuk membangun usahanya agar lebih 

maju dan berkembang dengan menerapkan strategi pemasaran direct 

selling. 

2. Manfaat teoritis 

Diharapkan dengan adanya penelitian ini dapat dijadikan sebagai 

tambahan referensi bagi para pembaca serta dapat menambah ilmu 

khususnya dibidang ekonomi manajemen tentang implementasi direct 

selling pada SPJ Collection. 
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