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ABSTRACT

The purpose of this study is to determine the partial and simultaneous influence between
personal selling and sales promotion on consumer purchasing decisions at Alfamart Mawar
in Tabanan. The sample in this study was 65 people sampled using the method of determining
samples using the accidental sampling method. Data collection methods are carried out by
observation, interviews, and questionnaires. The data analysis technique used in this study
uses multiple linear regression analysis, determination coefficient test, t test and F test. The
results found in this study are 1) Personal selling has a positive and partially significant
effect on purchasing decisions. 2) Sales promotion has a positive and partially significant
effect on purchasing decisions. 3) Personal selling and sales promotion have a positive and
significant effect simultaneously on purchasing decisions. Suggestions that can be given by
researchers are employees at Alfamart Mawar in Tabanan given training, training or work
patterns that are effective in attracting consumer attention so as to encourage consumers to
shop at Alfamart Mawar in Tabanan and further examine other variations apart from
personal selling and sales promotion variables that can influence and improve purchasing
decisions.

Keywords: Personal Selling ; Sales Promotion ; Purchasing Decision

ABSTRAK

Tujuan penelitian ini untuk mengetahui pengaruh secara parsial dan simultan antara personal
selling dan sales promotion terhadap keputusan pembelian konsumen pada Alfamart Mawar
di Tabanan. Sampel dalam penelitian ini sebayak 65 orang sampel dengan metode penentuan
sampel menggunakan metode accidental sampling. Metode pengumpulan data yang
dilakukan dengan observasi, wawancara, dan kuesioner. Teknik analisis data yang digunakan
dalam penelitian ini menggunakan analisis regresi linear berganda, uji koefisien determinasi,
uji t dan uji F. Hasil yang ditemukan dalam penelitian ini yaitu 1) Personal selling
berpengaruh positif dan signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian. 2) Sales
promotion berpengaruh positif dan signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian.
3) Personal selling dan sales promotion berpengaruh positif dan signifikan secara simultan
terhadap keputusan pembelian. Saran yang dapat diberikan oleh peneliti yaitu karyawan di
Alfamart Mawar di Tabanan diberikan training, pelatihan atupun pola kerja yang efektif
dalam menarik perhatian konsumen sehingga mampu mendorong konsumen untuk
berbelanja pada Alfamart Mawar di Tabanan serta meneliti lebih lanjut varibel lain selain
dari variabel personal selling dan sales promotion yang mampu mempengaruhi dan
meningkatkan keputusan pembelian.

Kata kunci: Personal Selling ; Sales Promotion ; Keputusan Pembelian
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Pendahuluan

Perkembangan industri retail yang semakin ketat menjadikan adanya persaingan di antara
pelaku bisnis. Beberapa faktor menjadi pertimbangan masyarakat dalam menentukan suatu
keputusan pembelian. Salah satu pasar tercanggih yang sudah terkenal di masyarakat saat ini ialah
mini market, seperti minimarket Alfamart. PT. Sumber Alfaria Trijaya, Tbk sebagai salah satu
bisnis retail dalam bidang kebutuhan pokok, yang sudah berdiri sejak 1989 oleh Djoko Susanto.
Menurut daraboks tahun 2022 bahwa tercatat pada tahun 2021, jumlah gerai Alfamart sudah
mencapai 16.492 gerai di seluruh Indonesia. Alfamart mencatatkan peningkatan jumlah gerai
sebesar 112,5% dalam 10 tahun terakhir dimana Alfamart mencatatkan pendapatan sebesar Rp84,9
triliun. Laba bersih pun tercatat sebesar Rp1,95 triliun.

Keputusan pembelian menjadi suatu pelaksanaan pemecahan masalah yang dilakukan
seseorang untuk memilih alternatif perilaku yang sesuai dari dua alternatif perilaku ataupun lebih
dan dianggap menjadi tindakan paling tepat dalam melakukan pembelian dengan terlebih dulu
melalui proses pengambilan keputusan (Januardi ez al., 2023). Konsumen akan melakukan berbagai
evaluasi untuk menentukan pemilihan produk yang diingikannya dan pemilihan tersebut yang akan
digunakan oleh konsumen dalam menghasilkan suatu keputusan untuk membeli produk tersebut.
Oleh sebab pentingnya keputusan pembelian seorang konsumen terhadap produk yang ditawarkan
perusahaan, maka setiap perusahaan akan memperhatikan berbagai hal yang mempengaruhinya
(Purnama dan Fadillah, 2018). Personal selling adalah salah satu kegiatan promosi yang dilakukan
perusahaan dengan mempresentasikan produk dengan target utama adalah konsumen yang akan
melakukan pembelian produk. Menurut Muafidah dan Sulistyowati, 2021) Personal selling
merupakan alat yang paling efektif untuk membangun preferensi, keyakinan, dan tindakan pembeli.
Personal selling memegang peranan penting dalam pemasaran produk, berupa presentasi lisan
kepada satu atau lebih calon konsumen untuk melakukan penjualan dan cenderung mendukung
metode promosi penjualan lainnya.

Hasil penelitian dari Nasikhah dan Ningsih, (2023), Tarmizi dan Solihin, (2023), Winda,
(2022), Purnama dan Fadillah, (2018) menunjukan bahwa personal selling memiliki pengaruh yang
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Artinya semakin baik personal selling yang
diberikan maka dapat meningkatkan keputusan pembelian konsumen. Namun adanya perbedaan
hasil penelitian dari Yosua, (2021) yang menyatakan bahwa personal selling Berpengaruh tidak
signfikan terhadap keputusan pembelian.

Promosi yang tepat akan meningkatkan keputusan pembelian konsumen (Lestira et al.

2021). Menurut Nainggolan, dkk, (2020), Promosi Penjualan merupakan serangkaian aktivitas
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yang dimaksudkan untuk mempengaruhi konsumen, yang terdiri dari semua kegiatan pemasaran
selain penjualan pribadi, iklan, dan humas serta biasanya juga merupakan alat jangka pendek yang
digunakan untuk merangsang permintaan secepatnya. Menurut Peter (2013:112) sales promotion
merupakan aktifitas ataupun materi yang menawarakan berbagai pihak dorongan motivasi untuk
melakukan pembelian. Dorongan tersebut yang merupakan penambahan nilai ataupun intensif akan
produk tersebut dapat berupa kupon, undian berhadiah, ataupun jaminan pengembalian.

Hasil penelitian dari Aprilliani, (2022), Purnama dan Fadillah, (2018), Simamora dan
Kevin, (2023), Wirakanda, (2020), Rada dan Efriyanti, (2022) menunjukan bahwa sales promotion
memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Artinya semakin
baik sales promotion yang diberikan maka dapat meningkatkan keputusan pembelian konsumen.
Namun adanya perbedaan hasil penelitian dari Rini dan Anasrulloh, (2022) yang menyatakan
bahwa sales promotion tidak memiliki pengaruh yang signfikan terhadap keputusan pembelian
pada Produk Skincare Merek Pond’S Di Golden Swalayan Tulungagung.

Saat ini Alfamart Mawar dihadapkan pada persaingan dalam memperebutkan konsumen
dengan retail lainnya, seperti Indomaret, dan pedagang eceran kecil lainnya. Alfamart Mawar harus
memiliki startegi pemasaran yang efektif agar dapat menarik konsumen untuk melakukan
pembelian. Sales promotion dan personal selling dapat menjadi salah satu cara untuk mendorong
keputusan pembelian konsumen. Berdasarkan hasil wawancara pada karyawan Alfamart Mawar di
Tabanan telah melakukan promosi melalui strategi personal selling dengan menjelaskan produk
secara detail kepada calon pembeli atau konsumen. Namun pada penerapannya tidak efektif
terutama dalam mendatangkan konsumen baru karena seperti yang diketahui, karyawan kurang
dapat melakukan pemupukan hubungan dengan para konsumen serta komunikasi yang kurang baik
dengan para konsumen. Salah satu sales promotion yang sering dilakukan alfamart untuk menarik
perhatian konsumen yaitu Alfamart menghadirkan promo harga spesial di waktu-waktu tertentu.
Produk yang termasuk ke dalam promo Harga Spesial ini sangat beragam dan bisa berganti-ganti
dalam periode tertentu.

Promosi lainnya seperti pembelian produk tertentu yang sedang promo dalam jumlah
tertentu akan mendapatkan produk gratis. Jenisnya bisa Buy I Get I dan Buy 2 Get I untuk produk
yang sama, atau beli satu produk gratis produk lainnya. Promo Alfamart berikutnya adalah Tebus
Murah, konsumen bisa membeli produk tertentu dengan harga murah setelah memenuhi syarat dan
ketentuan yang berlaku. Misalnya setelah belanja sebesar Rp 50.000 atau Rp 100.000. Terakhir ada
promo E-Catalog yang jenisnya berbeda-beda dan berlaku per area tempat tinggal konsumen.

Berdasarkan fenomena permasalahan yang masih harus diperhatikan pada Alfamart Mawar

di Tabanan untuk dapat meningkatkan penjualan serta pendapatan dengan adanya dorongan atau
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daya beli dari konsumen, maka dari itu penulis mengambil judul “Pengaruh Personal selling dan

Sales promotion Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Alfamart Mawar Di Tabanan”.
Metode Penelitian

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif. Salah satu metode penelitian kuantitatif
adalah metode survey. Menurut Sugiyono (2013), pengumpulan data pada penelitian survei
dilakukan dengan menggunakan instrumen atau wawancara untuk mendapatkan tanggapan dari
responden. Penelitian ini termasuk sebagai penelitian asosiatif dimana penelitian asosiatif adalah
penelitian yang mencari hubungan atau pengaruh variabel bebas (X) terhadap variabel terikat (Y).
Lokasi penelitian di Jalan Mawar, Lingkungan Gerogak Kecamatan Tabanan Bali, nama
perusahaan dalam penelitian ini adalah Alfamart Mawar di Tabanan yang bergerak dalam bidang
retail. Populasi pada penelitian ini yaitu seluruh konsumen yang pernah berbelanja di Alfamart
Mawar di Tabanan. Jumlah sampel dalam penelitian ini sebanyak 65 orang konsumen pada
Alfamart Mawar di Tabanan. Penentuan sampel dalam penelitian ini dilakukan dengan
menggunakan metode accidental sampling. Metode pengumpulan data dengan kuesioner yang
disebarkan kepada seluruh responden. Teknik analisis data yang dipergunakan yaitu analisis regresi
linear berganda, uji signifikan t-test dan uji signifikan F-test. Kerangka pemikiran yang digunakan

adalah sebagai berikut:

Personal Selling
X1)

Keputusan
Pembelian (Y)

Sales Promotion

X2)

Sumber : Arifin et al.,(2020)
Gambar. Kerangka Berpikir

Hasil Penelitian dan Pembahasan

Analisis regresi linear berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh antara variabel

bebas (personal selling, sales promotion) terhadap variabel terikat (keputusan pembelian) dengan
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persamaan regresi linear bergandanya: Y =a + bl.X1+b2.Xs. Berikut ini hasil dari analisis regresi
linier berganda:

Tabel 1. Hasil Analisis Regresi Linear Berganda

Coefficients®
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 4.562 1.322 3.451 .001
Personal Selling 403 132 286 3.057 .003
Sales Promotion 535 .084 .595 6.367 .000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber : Data diolah (2024)

Menurut Tabel 1, maka persamaan regresi linier berganda akan menjadi : Y = 4.562+ 0.403
X1+ 0.535 X. Berdasarkan persamaan regresi linier berganda tersebut, diperoleh persamaan garis
regresi yang memberikan informasi bahwa :

a = 4.562, artinya apabila personal selling dan sales promotion dianggap konstan atau nilainya

tetap, maka besarnya keputusan pembelian adalah 4.562.
bi= 0.403, artinya apabila sales promotion dianggap konstan atau nilainya tetap, maka

meningkatnya personal selling sebesar satu satuan akan diikuti oleh meningkatnya

keputusan pembelian sebesar 0.403.
bo=  0.535, artinya apabila personal selling dianggap konstan atau nilainya tetap, maka

meningkatnya sales promotion sebesar satu satuan akan diikuti oleh meningkatnya

keputusan pembelian sebesar 0.535.

Dari persamaan di atas maka dapat di jelaskan pola pengaruh variabel personal selling dan
sales promotion terhadap variabel terikat keputusan pembelian adalah positif. koefisien regresi
yang bertanda positif menunjukan adanya pengaruh yang searah, dimana apabila personal selling
dan sales promotion ditingkatkan, maka akan diikuti oleh meningkatnya keputusan pembelian di
Alfamart Mawar di Tabanan begitu juga sebaliknya.

Tabel 2. Analisis Koefisien Determinasi

Model Summary®

Std. Error of the
Model R R Square Adjusted R Square Estimate

1 7882 621 .609 2.696
a. Predictors: (Constant), Sales Promotion, Personal Selling

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber : Data diolah (2024)
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Berdasarkan tabel 2, besarnya R Square adalah 0,621 yang berarti besarnya variasi
keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh variasi personal selling dan sales promotion sebesar
62,1%. Sedangkan sisanya (100% - 62,1% = 37,9% ) dijelaskan oleh sebab-sebab yang lain diluar
mode seperti variabel harga, citra merek, kepuasan konsumen, kualitas produk dan variabel
lainnya.

Uji Signifikan Parsial (Uji t-Test)
Pengaruh Personal Selling Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan tabel 1 dapat dijelaskan bahwa nilai t;-hitung 3.057 lebih besar dari nilai t-
tabel 1.998, dan t hitung berada pada daerah penolakan Ho, oleh karena itu Ho ditolak dan Ha
diterima. Sehingga dapat disimpulkan bahwa personal selling secara parsial mempunyai pengaruh
yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Maka hipotesis yang menyatakan
“Personal selling berpengaruh positif dan signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian.”
dapat diterima.

Menurut Gitosudarmo (2010:237) promosi penjualan merupakan kegiatan perusahaan
untuk menjajakan produk yang dipasarkannya sedemikian rupa sehingga konsumen akan mudah
untuk melihatnya dan bahkan dengan cara penempatan dan pengaturan tertentu maka produk
tersebut akan menarik perhatian konsumen. Hasil ini didukung penelitian dari Nasikhah dan
Ningsih, (2023), menunjukkan personal selling berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputuan pembelian konsumen. Penelitian Tarmizi dan Solihin, (2023), menunujukkan personal
selling berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian konsumen. Penelitian Purnama dan
Fadillah, (2018) menunjukan bahwa personal selling memiliki pengaruh yang positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian. Artinya semakin baik personal selling yang diberikan
maka dapat meningkatkan keputusan pembelian konsumen.

Pengaruh Sales Promotion Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan tabel 1 dapat dijelaskan bahwa nilai t>-hitung 6.367 lebih besar dari nilai t-
tabel 1.998 dan t hitung berada pada daerah penolakan Ho, oleh karena itu Ho ditolak dan Ha
diterima. Sehingga dapat disimpulkan bahwa sales promotion secara parsial mempunyai pengaruh
yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Maka hipotesis yang menyatakan “Sales
promotion berpengaruh positif dan signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian.” dapat
diterima.

Menurut Tjiptono (2000:224) menjelakan personal selling adalah komunikasi langsung
(tatap muka) antara penjual dan calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu roduk sehingga
mereka akan mencoba membelinya. Sehingga dapat disimpulkan bahwa semakin terjadinya

kenaikan pada aktivitas promosi, makam volume penjualan akan meningkat, sebalikmya semakin
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menurun aktivitas promosi, maka akan semakin besar kemungkinan volume penjualan akan
menurun.

Hasil ini didukung penelitian dari Purnama dan Fadillah (2018), menunjukkan bahwa sales
promotion berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian Wirakanda
(2020), menunjukkan sales promotion berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.
Penelitian Rada dan Efriyanti (2022) menunjukan bahwa sales promotion memiliki pengaruh yang
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Artinya semakin baik sales promotion yang
diberikan maka dapat meningkatkan keputusan pembelian konsumen.

Uji Signifikan Simultan (Uji F-Test)

Uji ini digunakan untuk menguji pengaruh secara simultan pengaruh konflik dan kepuasan
kerja terhadap kinerja karyawan. Berikut ini adalah hasil uji F (F-test):
Tabel 3. Hasil Uji Signifikan Simultan (Uji F-Test)

ANOVAP
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 739.644 2 369.822 50.889 .000?
Residual 450.572 62 7.267
Total 1190.215 64

a. Predictors: (Constant), Sales Promotion, Personal Selling

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber : Data diolah (2024)

Berdasarkan Tabel 3 dapat dijelaskan bahwa nilai F-hitung 50.889 lebih besar dari nilai F-
tabel 3.15, dan F hitung berada pada daerah penolakan Ho, oleh karena itu Hy ditolak dan Ha
diterima. Sehingga dapat disimpulkan bahwa personal selling dan sales promotion secara simultan
mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Maka hipotesis
yang menyatakan “personal selling dan sales promotion berpengaruh positif signifikan secara
simultan terhadap keputusan pembelian” dapat diterima. Hasil ini didukung penelitian dari
Purnama dan Fadillah (2018) menunjukan bahwa personal selling dan sales promotion memiliki
pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian Nasikhah dan
Ningsih (2023) dan Tarmizi dan Solihin (2023), menujukkan personal selling dan sales promotion
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Hal ini berarti
semakin tingginya personal selling dan sales promotion yang dilakukan oleh perusahaan maka

dapat meningkatkan konsumen dalam keputusan pembelian.
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Simpulan

Berdasarkan analisis data yang telah dilakukan, maka dapat ditarik kesimpulan dari
penelitian ini adalah sebagai berikut : 1) Personal selling berpengaruh positif dan signifikan secara
parsial terhadap keputusan pembelian. 2) Sales promotion berpengaruh positif dan signifikan
secara parsial terhadap keputusan pembelian. 3) Personal selling dan sales promotion berpengaruh
positif dan signifikan secara simultan terhadap keputusan pembelian. Saran yang dapat diberikan
dalam penelitian ini yaitu Alfamart Mawar di Tabanan diberikan training, pelatihan atupun pola
kerja yang efektif dalam menarik perhatian konsumen sehingga mampu mendorong konsumen
untuk berbelanja pada Alfamart Mawar di Tabanan, melakukan promosi produk yang sedang
promo pada waktu konsumen melakukan transaksi bisa ditawarkan produk-produk yang sedang
ada potongan harga dan menambah jenis-jenis produk yang tidak tersedia pada kompetitor
sehingga aneka ragam produk yang dijual hanya tersedia di gerai Alfamart yang dicari oleh

konsumen.
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