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dan memberi bantuan finansial guna menyelesaikan penyusunan skripsi ini.
Kakek & nenek saya yang senantiasa menemani saya dalam penyusunan skripsi
ini.

Teman-teman yang selalu mendukung dalam setiap proses penyusunan skripsi

ini.



ABSTRAK

Amelia Risma Putri : Strategi Personal Selling, Review Customer Dan Sales
Promotion Terhadap Keputusan Pembelian Pada BedjokuCrate Kediri, Skripsi,
Manajemen, FEB UNP Kediri, 2024.

Kata Kunci : Personal Selling, Review Customer, Sales Promotion, Keputusan
Pembelian

Penelitian ini dilatarbelakangi bahwa penerapan manajemen dalam sebuah
perusahaan diperlukan untuk mencapai tujuan sebuah perusahaan didirikan.
Perusahaan yang bergerak pada sektor jual-beli suatu produk dipengaruhi oleh
keputusan pembelian pada konsumen. Personal Selling, Review Customer, dan
Sales Promotion merupakan faktor-faktor yang dapat mempengaruhi keputusan
pembelian. Penerapan manajemen yang tepat guna dapat membantu perusahaan
dalam menganalisis faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian
konsumen. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh Personal
Selling, Review Customer, dan Sales Promotion terhadap keputusan pembelian
baik secara parsial maupun simultan pada BedjokuCrate Kediri. Penelitian ini
menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode asosiatif kasualitas. Sampel
uang digunakan dalam penelitian ini sebanyak 70 responden yang diambil datanya
secara purosive sampling. Data yang diperoleh diolah dan dianalisis menggunakan
regresi linear berganda dengan bantuan software IBM SPSS Statistics Versi 23.
Kesimpulan hasil penelitian ini adalah (1) Personal Selling berpengaruh secara
parsial dan simultan terhadap keputusan pembelian di BedjokuCrate Kediri (2)
Review Customer berpengaruh secara parsial dan simultan terhadap keputusan
pembelian di BedjokuCrate Kediri (3) Sales Promotion berpengaruh secara parsial
dan simultan terhadap keputusan pembelian di BedjokuCrate Kediri.
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Perkembangan ekonomi di Indonesia mengalami peningkatan mengikuti
era modernisasi. Hal ini membuat masyarakat mengalami peningkatan
selektifitas dalam memenuhi kebutuhan hidup. Perkembangan ekonomi
membawa banyak inovasi dan kreasi dalam proses penjualan suatu produk. Hal
ini mendasari perubahan pola atau sistem jual beli di masyarakat. Sistem jual
beli telah berkembang dari yang awalnya hanya dari produsen ke konsumen
berkembang ke produk, distributor, agen, reseller dan terakhir konsumen.
Kebutuhan masyarakat yang awalnya sesuai kebutuhan menjadi sesuai
keinginan. Konsumen yang awalnya mempunyai hewan peliharaan sesuai
kebutuhan talah berubah menjadi sesuai keinginan.

Hewan peliharaan pada beberapa tahun lalu masih diliarkan dan belum
diberi kandang sendiri. Hal ini terkadang membuat pemilik hewan peliharaan
terkadang kesal dengan tingkah laku hewan peliharaannya yang sering
melakukan sesuatu yang dinilai menyusahkan pemiliknya. Box kucing pada
saat ini merupakan salah satu produk yang banyak diminati para pecinta
kucing. Produk merupakan solusi untuk konsumen yang sering melakukan
tingkah laku kucingnya. Box kucing yang dulunya tanpa motif mengikuti
perkembangan juga dikarenakan adanya permintaan konsumen yang ingin
mempunyai box kucing yang berkualitas. Perubahan masyarakat ini membuat
tantangan baru bagi pelaku usaha untuk berkreasi dan berinovasi untuk

memiliki nilai keunggulan kompetitif. Keunggulan kompetitif sangat penting



bagi kehidupan bisnis. Hal ini dapat dikembangkan ataupun dipertahankan
dengan cara terus berinovasi dalam proses produksi lalu melakukan evaluasi
setelahnya (Sumantri dkk, 2023).

Pelaku usaha yang bergerak pada bidang penjualan atau distributor pada
produk box kucing membutuhkan terapan manajemen yang tepat guna
sehiingga dapat memperoleh sinergi timbal balik yang positif antara produsen
dan konsumen. Umam K. (2019) menyatakan manajemen memiliki empat
unsur yang harus dipenuhi yaitu pemimpin, pelaksana, tujuan dan kerja sama.
Manajemen yang tepat akan berdampak pada perusahaan dan pelaku bisnis
secara langsung dan pada konsumen secara tidak langsung.

Struktur organisasi diperlukan karena jalannya proses transaksi,
pencatatan, penyimpanan dan proses lainnya dapat berlangsung dengan jelas.
Proses yang terlaksana didalam perusahaan akan dapat dirasakan oleh
konsumen. Customer yang akan melakukan transaksi akan merasa proses
transaksi lancar sehingga akan menciptakan hubungan yang positif antara
pelaku usaha dan customer. Perilaku konsumen dan perubahan aktivitas
strategi bisnis ini memiliki peran penting bagi pelaku usaha karena hal ini
berpengaruh secara langsung terhadap banyaknya penjualan dan pengenalan
produk pada pelanggan. Selain itu pelaku usaha memerlukan kreativitas untuk
dapat bertahan dalam perubahan lingkungan bisnis (Sumantri dkk, 2023).

Pengenalan produk pada konsumen dinilai penting karena semakin banyak
muncul permintaan dari konsumen yang menginginkan box kucing yang sesuai

selera. Produk yang telah dikenal dan melekat pada masyarakat akan menjadi



faktor tambahan bagi konsumen untuk melakukan pembelian. Winasis dkk
(2022) menyatakan modernisasi membuat perkembangan ide ide serta gagasan
dalam pembuatan produk baru. Perkembangan terhadap inovasi produk
dilakukan agar customer tetap loyal terhadap produk yang dihasilkan oleh
perusahaan tersebut dan tidak beralih ke produk lain. Customer dalam memilih
dan membeli produk mempunyai keputusan tersendiri. Produk harus memiliki
nilai tersendiri sehingga dapat memuaskan harapan konsumen.

Penjualan suatu produk harus berkembang dari yang awalnya secara tatap
muka saja menjadi secara tidak langsung. Marketplace merupakan sebuah
sistem yang menyerupai pasar dan dapat diakses bebas oleh konsumen.
Perusahaan yang memiliki marketplace akan memiliki nilai tambah karena
produk yang dijual dapat dikenal lebih banyak konsumen sehingga perusahaan
tersebut dapat bertahan, berkembang sehingga dapat mempertahankan daya
saingnya. Pengambilan keputusan konsumen dalam membeli suatu produk
tidak hanya dipengaruhi oleh kualitas produk saja. Keputusan pembelian
merupakan faktor yang dapat berpengaruh pada keberlanjutan perusahaan.

Keputusan pembelian merupakan faktor yang paling penting dalam
berjalannya sebuah perusahaan dan dapat dikatakan bahwa keputusan
pembelian merupakan jantung dari sebuah transaksi sehingga memiliki
urgensinya tersendiri. Nurliyanti dkk (2022) menyatakan keputusan pembelian
dapat membentuk sikap pada customer karena customer akan memproses
seluruh informasi sehingga menghasilkan tanggapan berupa keputusan untuk

membeli produk atau tidak. Bentuk sikap dari konsumen tersebutlah yang harus



ditanggapi dan dipenuhi oleh pelaku usaha karena keputusan pembelian
menentukan berhasil atau tidaknya sebuah perusahaan mempertahankan daya
saingnya terhadap perusahaan lain yang bergerak di bidang yang sama.
Sumantri dkk (2023) menyatakan setiap perusahaan senantiasa mengahadapi
perubahan lingkungan pasar, cepatnya persaingan bisnis, dan resiko kegagalan
bisnis. Hal ini memicu aktivitas strategi bisnis yang inovatif dikarenakan
uregensinya. Urgensi yang ada pada keputusan pembelian harus menjadi
pertimbangan para pelaku usaha karena memiliki dampak yang signifikan pada
jalannya sebuah perusahaan yang ditunjuukan dengan kuantitas konsumen
yang membeli produk yang berdampak langsung pada perusahaan.

Customer yang membutuhkan barang untuk memenuhi kebutuhannya
memerlukan informasi dan kegunaan secara tepat agar konsumen tidak salah
memilih produk sehingga menimbulkan rasa tidak puas dan kecewa pada suatu
produk yang dapat merugikan citra perusahaan. Untuk mencegah hal tersebut
terjadi pada konsumen maka perusahaan dapat menerapkan personal selling
yang dapat disampaikan melalui karyawannya. Warindrasti dan Pratama
(2021) menyatakan personal selling merupakan aktifitas penyampaian atau
presentasi secara lisan yang dilakukan oleh seorang tenaga penjual, karyawan
maupun owner dengan customer. Hal ini bertujuan agar calon customer
membeli dan menggunakan suatu produk maupun jasanya.

Penjualan yang dilakukan perseorangan dapat dikatakan lebih fleksibel
dikarenakan komunikasi lebih intens. Personal selling mempunyai peranan

penting dalam pemasaran produk karena intensitas komunikasi antar produsen



dan konsumen sehingga dampaknya akan lebih terasa signifikan. Hal ini
sejalan dengan Yuliana dkk (2019) dalam penelitiannya yang berjudul
“Analisis penerapan promosi pada PT Adam Dani Lestari Medan”
membuktikan bahwa variabel personal selling berpengaruh positif terhadap
keputusan pembelian konsumen di PT Adam Dani Lestari Medan.

Perkembangan memerlukan catatan, dalam hal ini pelaku usaha harus
melakukan komunikasi dengan pelanggan secara langsung juga harus
memperhatikan ulasan-ulasan yang diberikan oleh konsumen agar dapat
diketahui keunggulan, kekurangan serta bagaimana cara mengembangkan
suatu produk yang diminati oleh konsumen. Review customer adalah salah satu
faktor yang perlu diperhatikan karena dapat mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen. Rahayu et al (2021) menjelaskan bahwa ulasan-ulasan
dari customer ini merupakan salah satu komponen penting yang dinilai dapat
memberi peluang serta mengurangi kesalahpahaman dan adanya citra buruk
atau negatif pada suatu produk. Review customer yang baik dapat
meningkatkan nilai merk produk.

Pertukaran informasi antar konsumen ini yang dapat digunakan para calon
pembeli untuk dapat mengais informasi tentang kelebihan dan kekurangan
suatu produk. Review customer harus memiliki perhatian khusus dari pelaku
usaha untuk pengembangan usahanya karena dengan adanya ulasan-ulasan
tersebut pelaku usaha dapat mengetahui kebutuhan dan minat konsumen untuk
kedepannya. Hal ini sejalan dengan penelitian Machmed dan Rilonga (2021)

yang menyatakan customer review merupakan sebuah informasi yang didapat



dari konsumen, hal ini sangat berguna karena dapat menentukan keputusan
pembelian pada customer.

Customer mempunyai penilaian tersendiri akan sebuah produk yang
ditawarkan sebuah toko ataupun perusahaan. Namun penilaian konsumen dapat
perlahan diubah dengan cara menampilkan keunggulan sebuah produk
dibanding produk lain dan dengan dilakukannya promosi. Sales promotion
merupakan salah satu cara dan acuan bagi pelaku usaha untuk bisa
mendapatkan perhatian dan ketertarikan dari calon konsumen untuk membeli
sebuah produk. Heri dkk (2022) manambahkan bahwa promosi penjualan
merupakan salah satu bentuk strategi penjualan yang dilakukan melalui
berbagai ide kreatif maupun alat insentif. Hal ini bertujuan untuk meningkatkan
minat customer dalam pembelian sehingga tingkat penjualan produk
meningkat. Adanya bonus atau diskon pada harga yang disampaikan melalui
promosi akan membuat konsumen lebih tertarik untuk mempelajari barang
tersebut.

Konsumen yang awalnya acuh untuk mengenal suatu produk akan
memberikan atensinya dikarenakan adanya bonus atau diskon jika membeli
barang tersebut. Perlahan penilaian konsumen akan sebuah produk akan
berubah dan terjadi keputusan pembelian yang dilakukan konsumen pada
produk yang diberikan promosi. Hal ini sejalan dengan Yuliana (2019) yang
membuktikan bahwa sales promotion berpengaruh secara parsial terhadap
kepuasan pelanggan, selin itu pelanggan mendapatkan informasi terbaru dari

promosi yang sedang dilakukan.



Permintaan konsumen akan box kucing yang kian bertambah menjadi
tantangan tersendiri bagi BedjokuCrate Kediri. BedjokuCrate Kediri adalah
salah satu perusahaan distributor. BedjokuCrate bergerak di bidang penjualan
box kucing yang bergerak secara online dan offline dalam proses penjualannya.
BedjokuCrate Kediri menjual berbagai macam produk petshop seperti kandang
hewan peliharaan khususnya kucing. BedjokuCrate Kediri berdiri sejak tahun
2019. Banyaknya pelanggan tetap, membuat pemilik BedjokuCrate Kediri ini
tidak berhenti untuk terus berinovasi dalam memnuhi kebutuhan pelangganya.
Hal ini membuat BedjokuCrate Kediri mempunyai daya saing tersendiri di
mata konsumen lamanya. Perusahaan ini mengandalkan kegiatan jual beli
secara langsung dan tatap muka kepada para pembelinya. Pemasaran secara
online memudahkan karyawan BedjokuCrate Kediri dalam hal komunikasi,
penyampaian informasi dan distribusi.

Strategi pemasaran seperti ini dapat berdampak pada pengenalan produk
baru yang lebih mudah diterima bagi para pelanggan. Darsana dkk (2023)
strategi pemasaran adalah landasan yang penting bagi perusahaan dalam
mengarahkan upaya pemasaran mereka, mencapai tujuan bisnis, dan
mempertahankan keunggulan kompetitif di pasar yang kompetitif dan terus
berkembang. Tujuan dari strategi pemasaran sendiri adalah untuk
memahami keinginan dan kebutuhan pelanggan, mengembangkan proposisi
nilai yang unik, dan menciptakan hubungan yang kuat dengan customer

(Rahmawati dan Merlina, 2018).



Dalam beberapa penelitian terdahulu didapati bahwa faktor yang berperan
pada keputusan pembelian customer yaitu personal selling, review customer
dan salaes promotion. Menurut Radji (2023) menyimpulkan bahwa sales
promotion dan personal selling berpengaruh secara signifikan dan positif
terhadap keputusan pembelian (studi kasus IKM Bilal Mekar Snack).
Selanjutnya pada penelitian Firdayanti dkk (2022) menyatakan bahwa
sales promotion berpengaruh sangat nyata dan signifikan terhadap penjualan
produk (studi kasus PT Paragon dan Innovation). Lalu Latief dkk (2020)
menyimpulkan bahwa review customer memberikan dampak nyata terhadap
keputusan pembelian konsumen yang telah di uji secara parsial (studi kasus
produk kosmetik di Sociolla). Dan penelitian terakhir dari Hariyanto dan
Trisunarnno  (2021) menyimpulkan bahwa online customer review
beperngaruh pada keputusan pembelian sehingga berdampak positif terhadap
penjualan (studi kasus online shope (Shopee)).

Berdasarkan uraian-uraian diatas, penulis memutuskan untuk memilih
penelitian ini dengan judul “Strategi Personal Selling, Review Customer Dan
Sales Promotion Terhadap Keputusan Pembelian Pada BedjokuCrate

Kediri”.

Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dijelasakan diatas, maka
masalah yang berkenaan dengan penelitian ini teridentifikasi sebagai berikut :
1. Kurangnya pemanfaatan personal selling sebagai penunjang penjualan box

kucing pada BedjokuCrate Kediri.



2. Kurangnya review customer yang kredibel terhadap box kucing pada
BedjokuCrate Kediri.

3. Kurangnya penerapan sales promotion pada produk box kucing pada
BedjokuCrate Kediri.

4. Kurangnya penerapan personal selling, review customer, dan sales
promotion akan berakibat pada keputusan pembelian konsumen sehingga

daya saing produk dan perusahaan akan menurun.

. Pembatasan Masalah

Ruang lingkup penelitian ini dibatasi berdasarkan cakupan dan konteks
penelitian. Pembatasan penelitian ini dijelaskan sebagai berikut :

1. Kegiatan penelitian ini dibatasi hanya mencari hubungan antara pengaruh
personal selling, review customer dan sales promotion sebagai variabel
dependen terhadap keputusan pembelian sebagai variabel dependen..

2. Penelitian ini hanya dilakukan di lingkungan penjualan BedjokuCrate
Kediri. Sampel yang digunakan dibatasi hanya customer yang sudah pernah

melakukan pembelian di BedjokuCrate Kediri minimal 1 kali pembelian.

. Rumusan Masalah

Mengacu dari uraian di latar belakang dan identifikasi masalah, maka
penulis merumuskan permasalahan dalam penelitian ini, sebagai berikut :
1. Apakah personal selling secara parsial berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian konsumen pada BedjokuCrate Kediri?
2. Apakah review customer secara parsial berpengaruh signifikan terhadap

keputusan pembelian konsumen pada BedjokuCrate Kediri?
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3. Apakah sales promotion secara parsial berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian konsumen pada BedjokuCrate Kediri?

4. Apakah personal selling, review customer dan sales promotion secara
simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen

pada BedjokuCrate Kediri.

Tujuan Penelitian
Setiap penelitian dilakukan dengan tujuan yang jelas agar pembaca
memperoleh gambaran . Sesuai dengan rumusan masalah diatas,maka tujuan
penelitian ini yaitu:
1. Untuk mengetahui pengaruh personal selling secara parsial terhadap
keputusan pembelian pada BedjokuCrate Kediri.
2. Untuk mengetahui pengaruh review customer terhadap secara parsial
keputusan pembelian pada BedjokuCrate Kediri.
3. Untuk mengetahui pengaruh sales promotion secara parsial terhadap
keputusan pembelian pada BedjokuCrate Kediri.
4. Untuk mengetahui pengaruh personal selling, review customer, dan sales
promotion secara simultan terhadap keputusan pembelian pada

BedjokuCrate Kediri.

Manfaat Penelitian
1. Kegunaan Teoritis
a. Hasil penelitian ini diharapkan dapat berguna sebagai bahan
perbandingan teori dan praktek sehingga dapat menambah wawasan

yang sangat penting bagi peneliti di masa yang akan datang dan dapat
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diterapkan ilmunya selama kuliah.

b. Menambah tambahan wacana ilmiah bagi Universitas Nusantara PGRI
Kediri sebagai bahan acuan atau pertimbangan dalam penulisan karya
ilmiah dan memperluas wawasan di bidang pemasaran khususnya
mengenai personal selling, review customer dan sales promotion yang
berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

2. Kegunaan Praktis

a. Untuk memberikan gambaran atau acuan yang lebih nyata khususnya
mengenai personal selling, review customer dan sales promotion yang
berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

b. Untuk mengetahui proses penerapan pengetahuan yang diperoleh
mengenai hubungan personal selling, review customer dan sales

promotion terhadap keputusan pembelian.
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