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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Bangsa Indonesia baru saja mengalami suatu periode pergantian kepemimpinan. 

Hal ini akan sangat berpengaruh sekali dalam berbagai bidang kehidupan yang meliputi 

bidang politik, ekonomi, sosial dan budaya. Pergantian pemerintahan ini diharapkan 

dapat diterima oleh berbagai lapisan masyarakat sehingga akan dapat mengatasi krisis 

ekonomi dan keuangan berkepanjangan yang merupakan faktor yang esensial dalam 

proses pembangunan nasional. 

Dalam proses pelaksanaan pembangunan nasional pada masa ini, Indonesia 

menghadapi berbagai faktor kendala, dimana keterpurukan perekonomian sangat 

mempengaruhi keberhasilan pembangunan nasional. Oleh sebab itu, seluruh komponen 

bangsa diharapkan agar bersatu padu untuk berjuang mengatasi semua halangan dan 

rintangan yang membentang. 

 Dengan melihat kondisi ekonomi di Indonesia yang masih belum membaik ini 

tidak membuat para pelaku bisnis di Indonesia untuk tinggal diam. Bisnis eceran atau 

disebut retail sedang berkembang di Indonesia dan ini bisa mendatangkan keuntungan 

bagi banyak pihak yang berkecimpung dalam bisnis ini. 

 Pada masa sekarang ini bisnis eceran juga sudah terlalu banyak sehingga sulit 

untuk mendapatkan laba yang besar. Suatu perusahaan retail tidak boleh tertinggal dari 

para pesaingnya dalam upaya merebut minat konsumen. Salah satu usaha tersebut adalah 

dengan terus menjaga kualitas produk, jenis produk yang dijual, dan pelayanan yang 
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memuaskan sehingga tidak kalah dengan perusahaan retail lainnya, yang semakin lama 

semakin banyak bermunculan. Usaha lain yang harus dilakukan yaitu dengan melakukan 

strategi pemasaran yang tepat dan sesuai dengan konsep pemasaran. Konsep itu berarti 

upaya pemasaran terkoordinasi yang berfokus pada pasar dan berorientasi kepada 

kepuasan konsumen. 

Begitu pula yang terjadi pada persaingan perusahaan retail di bidang teknik atau 

alat-alat berat dimana umumnya perusahaan-perusahaan tersebut menjual produk sejenis 

bahkan dengan merek yang sama. Akibat dari semakin banyaknya perusahaan retail, 

maka harga menjadi sangat kompetitif. Apabila harga beli dirasakan mahal oleh 

konsumen, maka konsumen akan beralih ke perusahaan lain dengan tujuan untuk 

mengincar barang yang sama dengan harga yang lebih murah. Sebagai contohnya adalah 

produk pompa air. Setiap perusahaan selalu mencari tahu harga pompa air tersebut di 

perusahaan pesaing, bahkan sampai menyuruh seseorang untuk bepura-pura akan 

membeli produk tersebut dan melakukan penawaran harga serendah mungkin tetapi 

akhirnya tidak jadi membeli. Persaingan semacam itu tidak hanya terjadi pada produk 

pompa air, tetapi juga produk-produk lain seperti mesin diesel, mesin bor, generator, 

kompresor, dan lain-lain. 

Karena tidak memungkinkan lagi untuk melakukan diferensiasi produk, harga, 

maupun lokasi, maka toko Kawan Baru sebagai perusahaan yang bergerak di bidang 

retail dan jasa berusaha memperbaiki faktor pelayanan melalui tenaga penjualnya. 

Tenaga penjual toko Kawan Baru harus mampu menciptakan transaksi dengan konsumen 

dengan cara memuaskan konsumen tersebut dengan memberikan pelayanan maupun 

solusi terbaik sehingga konsumen merasa puas. 
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Faktor-faktor kualitas tenaga penjual dan pelayanannya terhadap konsumen perlu 

diperhatikan karena sangat mempengaruhi kualitas pelayanan dan kepuasan konsumen. 

Hal lain yang menjadi bahan pertimbangan adalah makin kritisnya konsumen akan 

pemilihan produk yang akan dibelinya dan pelayanan perusahaan tersebut. Oleh karena 

itu, toko Kawan Baru harus melakukan penyempurnaan kualitas tenaga penjual secara 

terus menerus sehingga dapat memenuhi harapan konsumen yang pada akhirnya 

berpengaruh positif terhadap penjualan perusahaan. Dengan ini, maka diharapkan dapat 

timbul kemungkinan dimana para konsumen akan membeli barang yang lain. 

Mereka juga cenderung akan mengatakan hal-hal yang baik mengenai toko 

Kawan Baru serta ada keinginan untuk mempromosikan kembali pada kerabat dan 

sahabat yang membutuhkan instalasi air. Semua ini merupakan keuntungan tersendiri 

bagi toko Kawan Baru mengingat perusahaan ini tidak menggunakan advertising dan 

publicity sehingga cara promosi berupa word of mouth berperan sangat besar dalam 

membantu fungsi promosi perusahaan ini. 

Dalam upaya meningkatkan penjualan, toko Kawan Baru harus mempunyai 

pandangan dan pengetahuan yang luas mengenai bidang pemasaran. Pada dasarnya 

aktivitas pemasaran pada perusahaan ini ditujukan untuk mencari dan membujuk calon 

pembeli agar bersedia untuk datang lagi. Oleh karena itu, pemasaran memegang peranan 

yang sangat penting dan merupakan unsur yang utama dalam meningkatkan minat beli 

konsumen dan perkembangan toko Kawan Baru. 

Perusahaan jasa seperti halnya toko Kawan Baru lebih menekankan pada 

pelaksanaan kegiatan personal selling. Personal selling merupakan salah satu cara untuk 

memasarkan barang atau jasa melalui percakapan langsung dengan satu atau lebih 
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konsumen atau pembeli sehingga tercipta komunikasi dua arah yang efektif dengan 

tujuan menciptakan penjualan. 

Kepercayaaan konsumen adalah modal utama perusahaan yang harus 

dipertahankan dan ditingkatkan. Kegiatan personal selling adalah yang paling cocok 

dalam membina hubungan dengan para calon pembeli sehingga akan meningkatkan minat 

beli mereka. 

Berdasarkan keterangan dan uraian yang telah dijelaskan di atas, penulis merasa 

tertarik untuk mengadakan penelitian lebih lanjut mengenai personal selling serta 

menuangkan dan menyajikannya dalam skripsi ini dengan mengambil judul sebagai 

berikut: “PENGARUH PERSONAL SELLING DALAM MENINGKATKAN 

MINAT BELI KONSUMEN PADA TOKO KAWAN BARU DI BANDUNG” 

 

1.2 Identifikasi Masalah 

Sehubungan dengan hal tersebut di atas, maka dalam melakukan penelitian di 

toko Kawan Baru di Bandung ini, penulis mengidentifikasi masalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana pelaksanaan personal selling pada toko Kawan Baru di Bandung? 

2. Bagaimana pengaruh pelaksanaan personal selling terhadap minat beli konsumen 

pada toko Kawan Baru? 

1.3 Maksud dan Tujuan Penelitian 

 Maksud penelitian ini adalah untuk mengumpulkan data dan informasi sebagai 

bahan analisis untuk penulisan skripsi dengan judul “Pengaruh Personal Selling Dalam 

Meningkatkan Minat Beli Konsumen pada Toko Kawan Baru di Bandung” sebagai salah 
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satu syarat kelulusan Sarjana Ekonomi jurusan Manajemen di Universitas Kristen 

Maranatha. 

Sedangkan tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Untuk memperoleh pengetahuan nyata di lapangan mengenai pelaksanaan personal 

selling di perusahaan jasa toko Kawan Baru di Bandung. 

2. Untuk mengetahui besarnya keeratan hubungan dan pengaruh pelaksanaan personal 

selling terhadap minat beli konsumen toko Kawan Baru di Bandung. 

 

1.4 Kegunaan Penelitian 

Dari hasil penelitian yang dilakukan, diharapkan dapat berguna bagi penulis 

sendiri, perusahaan, serta pihak-pihak lain yang membutuhkan. Adapun kegunaannya 

adalah sebagai berikut:  

• Bagi penulis 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan lapangan disamping 

pengetahuan teoritis yang telah didapatkan selama kuliah, khususnya bidang 

pemasaran terutama mengenai personal selling. 

• Bagi pembaca 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai sumbangan pemikiran yang 

bermanfaat dan sebagai referensi bagi mereka yang membutuhkan. 

• Bagi perusahaan 

1. Perusahaan mengetahui faktor-faktor apa saja dari personal selling  yang 

dianggap penting oleh responden saat ini. 
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2. Perusahaan mengetahui persepsi responden terhadap kinerja faktor-faktor 

tersebut. 

3. Hasil penelitian dapat digunakan sebagai saran atau masukan bagi perusahaan. 

 

1.5 Kerangka Pemikiran 

Dalam dunia bisnis, perusahaan perlu mengkomunikasikan produk atau jasa yang 

akan ditawarkan kepada konsumen agar produk dan jasa tersebut dapat diketahui 

keberadaannya sehingga akan merangsang minat beli konsumen. Dengan demikian 

perusahaan akan dapat meningkatkan penjualannya.  

 Untuk tujuan mengkomunikasikan atau memperkenalkan dan menyampaikan 

suatu produk atau jasa kepada konsumen, perusahaan harus memaksimalisasi 

pelaksanaan kegiatan pemasarannya. 

Menurut William J Stanton dalam buku “Prinsip Pemasaran” (1996:7), definisi 

pemasaran adalah: 

“Suatu sistem total dari kegiatan bisnis yang dirancang dan direncanakan  untuk 

menentukan harga dan mendistribusikan barang-barang yang dapat memuaskan 

keinginan dan jasa baik kepada konsumen saat ini maupun konsumen potensial”. 

 

 Untuk melakukan aktivitas pemasarannya, perusahaan dapat menggunakan 

promosi. Promosi merupakan salah satu kegiatan pemasaran yang merupakan alat untuk 

menyampaikan informasi dari perusahaan yang bersifat persuasif untuk memperkenalkan, 

mengingatkan, dan membujuk orang lain agar mau menerima suatu ide atau gagasan 

produk atau jasa yang ditawarkan sehingga produk tersebut akan dibutuhkan dan 

akhirnya konsumen akan memenuhi dan mewujudkan kebutuhannya dalam bentuk 

pembelian. 
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 Dalam promosi ini, terdapat beberapa bentuk atau alat promosi yang dapat 

digunakan oleh perusahaan, seperti yang dikemukakan oleh Philip Kotler dalam  buku 

“Manajemen Pemasaran, Edisi Milenium” (2002, 626), yaitu sebagai berikut: 

1. Periklanan (Advertising)  

2. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 

3. Penjualan Perseorangan (Personal Selling) 

4. Pemasaran Langsung (Direct Selling) 

5. Publisitas (Publicity) 

Menurut Richard E. Stanley dalam buku “Promotion: Advertising, Publicity, 

Personal Selling, Sales Promotion” (1998:8), yang dimaksud dengan personal selling 

adalah: 

“The presentation of product, service or idea by sales person in direct contact 

with a prospect”. 

Sedangkan menurut Philip Kotler (2002, 644), definisi dari personal selling adalah: 

“Interaksi langsung dengan salah satu pembeli atau lebih untuk melakukan 

presentasi, menjawab pertanyaan, dan menerima pemesanan”. 

 Secara umum pengertian personal selling adalah presentasi secara lisan dalam 

bentuk percakapan dengan satu atau lebih calon pembeli dengan tujuan untuk 

menciptakan penjualan. Personal selling dipandang memiliki kelebihan dan paling efektif 

untuk menciptakan transaksi minat beli bila dibandingkan dengan alat promosi lainnya. 

Perusahan dapat menentukan dan memilih kepada siapa saja produk atau jasa akan 

ditawarkan dan untuk menemukan sasaran secara tepat terhadap calon konsumen yang 
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benar-benar berminat terhadap produk atau jasa perusahaan sehingga akan meningkatkan 

minat beli yang lebih besar. 

Dalam pelaksanaannya, personal selling mempunyai tingkat flesibilitas yang 

tinggi untuk menciptakan transaksi penjualan karena dengan personal selling, tatap muka 

langsung dapat dilakukan dengan konsumen sehingga dapat diketahui secara langsung 

perilaku, keinginan, motivasi, kemampuan, dan keluhan-keluhan konsumen yang 

diperhatikan pada saat pendekatan penjualan dilaksanakan sehingga dapat dilakukan 

tindakan penyesuaian terhadap keadaan yang sedang terjadi. 

Setelah melihat kenyataan di perusahaan, maka program pelatihan penjualan 

harus sejalan dengan langkah-langkah penting dalam proses penjualan yang efektif. 

Langkah-langkah tersebut ditunjukkan dalam Gambar 1.1 berikut ini: 
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Keterangan: 

 : Tidak diteliti 

 : Yang diteliti 

Hipotesis: “Kinerja Personal Selling toko kawan baru berpengaruh terhadap 

peningkatan minat beli calon nasabah toko kawan baru di Bandung”. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


