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ABSTRAK

Pratiwi Kristyarini (1602025071)

PENGARUH PERSONAL SELLING DAN DIRECT MARKETING
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK DAY CREAM
WARDAH WHITE SECRET DI TOKO KOSMETIK WARDAH PGC,
JAKARTA TIMUR

Skripsi.Program Strata Satu Program studi Manajemen, Fakultas Ekonomi dan
Bisnis Universitas Muhammadiyah Prof. DR. HAMKA. 2020. Jakarta.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh personal selling dan
direct marketing terhadap keputusan pembelian produk day cream Wardah White
Secret di Toko Kosmetik Wardah PGC, Jakarta Timur. Populasi yang digunakan
adalah berjumlah 117 orang. Sample yang digunakan adalah purposive sampling
yaitu dihitung menggunakan rumus slovin denagan hasil sebanyak 90 orang.
Teknik pengolahan data dan analisis data yaitu meliputi analisis regresi linier
berganda, uji asumsi klasik, uji hipotesis, uji koefisien korelasi berganda dan uji
koefisien determinasi. Hasil penelitian ini menyatakan secara parsial variabel
personal selling berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
dan untuk variabel direct marketing secara parsial berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian. Untuk uji simultan menyatakan bahwa
variabel personal selling dan direct marketing berpengaruh terhadap keputusan
pembelian. Hasil koefisien determinasi pada penelitian, menyatakan variabel
personal selling dan direct marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian
sebesar 66,2%. Sedangkan sisanya sebesar 33,8% yang artinya dipengaruhi oleh
faktor lain yang tidak dijelaskan dalam variabel ini.

Kata kunci: Personal Selling, Direct Marketing, Keputusan Pembelian
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ABSTRACT

Pratiwi Kristyarini (1602025071)

“THE INFLUENCE OF PERSONAL SELLING AND DIRECT
MARKETING ON PURCHASING DECISIONS FOR WARDAH WHITE
SECRET DAY CREAM PRODUCT AT WARDAH PGC COSMETICS
STORE, EAST JAKARTA.”

The Thesis of Bachelor Degree Program. Management Major. Faculty of
Economics and Business of Muhammadiyah Prof. DR. HAMKA University. 2020.
Jakarta

This study aims to determine the effect to personal selling and direct
marketing on purchasing decisions for Wardah White Secret Day Cream product
at Wardah PGC Cosmetics Shop, East Jakarta. The population used was 117
people. The sample used is purposive sampling, which is calculated using the
solvin formula with the result of 90 people. Data processing techniques and data
analysis include multiple linier regression analysis, classical assumption test,
hypothesis test, multiple correlation coefficient test and determination coefficient
test. The result of study state that partially personal selling variables have a
positive and significant effect on purchasing decisions and for direct marketing
variables partially have a positive and significant effect on purchasing decisions.
The simultaneous test states that personal selling and direct marketing variables
have and effect on purchasing decisions. The result of the coefficient of
determination in the study stated that personal selling and direct marketing
variables had effect on purchasing decisions by 66,2 %. While the rema ining
33.8%, which means it is influenced by other factor that are not explained in
variable.

Keywords: Personal Selling, Direct Marketing, Buyimg Decision
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Seiring dengan perkembangan zaman dan teknologi yang modern saat ini,
kebutuhan manusia pada umumnya yaitu meliputi kebutuhan sangan, pandang,
dan papan. Sejalannya perkembangan saat ini, tidak hanya kebutuhan pokok saja
yang dianggap penting, tetapi perawatan wajah juga sudah menjadi kebutuhan
utama bagi sebagian masyarakat. Terkait dengan hal tersebut, seseorang sudah
mulai memikirkan kebutuhan yang lebih dari itu, seperti penampilan, kecantikan,
ketampanan, dan lain sebagainya.

Adanya kesadaran terhadap suatu penampilan dirasa sangat penting baik
bagi kaum wanita maupun pria. Memiliki kulit wajah yang sehat dan terawat
merupakan suatu hal yang diinginkan dan diprioritaskan oleh setiap manusia
teutama wanita. Bagi seorang wanita, kecantikan adalah sebuah alat untuk
menunjukan jati diri dan kelebihan mereka dihadapan publik.

Para wanita berusaha tampil secara maksimal dengan kecantikan yang
mereka miliki. Di Indonesia, faktor kecantikan merupakan faktor yang sangat
dibutuhkan dibeberapa perusahaan. Hal ini dapat dilihat pada saat perusahaan
membuka sebuah lowongan pekerjaan baik di media cetak maupun di media
elektronik dan salah satu kriteria yang dicari adalah tenaga kerja wanita yang
berpenampilan menarik. Oleh karna itu, banyak wanita di Indonesia yang

berusaha keras untuk memperbaiki penampilan mereka.

1
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Produk kecantikan merupakan salah satu alternatif yang tepat untuk
mempercantik diri karena banyak memberikan manfaat untuk menjadi asset
wanita kedepannya. Saat ini, produk kecantikan dari harga yang terjangkau
sampai harga yang tinggi sudah mulai tersebar ke seluruh Indonesia. Produk
kecantikan pun muncul dari perusahaan-perusahaan besar dan ternama, seperti
Wardah, Pixy, Viva, Mineral Botanica, Emina, dan masih banyak lagi. Semua
produk kecantikan ini memiliki kualitas, komposisi, keunggulan, dan harga yang
berbeda-beda.

Perusahaan kecantikan saat ini juga tidak hanya menjual produk
kecantikan yang bertujuan untuk mempercantik diri saja, tapi sudah menjual
produk-produk yang bisa digunakan untuk merawat kulit wajah. Produk ini
bertujuan agar konsumen bisa lebih care dengan kulit wajahnya. Produk
kecantikan biasanya disebut skincare yang artinya perawatan kulit. Skincare ini
terdiri dari Cleanser, Facial Wash, Scrub, Day Cream, Essence, Serum, dan Night
Cream. Produk Skincare diciptakan berdasarkan permasalahan kulit yang sering
muncul diwajah, seperti jerawat, bekas jerawat, flek hitam, kusam, kering,
berminyak, penuaan, kemerahan, dan lain sebagainya.

Dengan semakin banyak perusahaan kecantikan menimbulkan banyak pula
pelayanan yang ditawarkan kepada konsumen. Perusahaan kecantikan harus
mampu mengenal apa yang menjadi kebutuhan dan harapan konsumen saat ini
maupun yang akan datang. Fenomena tersebut mengharuskan perusahaan
kecantikan senantiasa memahami dan menyadari perilaku konsumen agar tetap

bertahan dan berkembang.
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Persaingan bisnis dibidang kecantikan tergolong lumayan Kketat.
Persaingan bisnis ini  menuntut perusahaan kecantikan untuk memiliki
kemampuan respon yang cepat, dapat melihat peluang yang datang, dan juga
mengantisipasi ancaman dari kompetitor. Perusahaan kecantikan yang unggul
dalam persaingan, harus bisa membuat perencanaan yang matang mengenai
kegiatan pemasaran, seperti produk yang ditawarkan, harga yang menarik,
manfaat yang akan diterima konsumen, dan juga bagaimana cara mempromosikan
produknya dengan pelanggan ataupun calon konsumen.

Promosi salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program pemasaran.
Produk yang memiliki kualitas baik, bila masyarakat belum pernah mendengar
dan mereka tidak yakin produk tersebut akan bermanfaat untuk mereka, maka
mereka pun tidak akan membelinya. Promosi bukan saja merupakan alat untuk
menarik konsumen terhadap produk yang ditawarkan, tetapi promosi juga
merupakan bentuk komunikasi perusahaan dengan pelanggan dan konsumennya.

Promosi-promosi pasti telah digunakan oleh para bagian pemasaran
diperusahaan kecantikan untuk memperkenalkan produk dan jasa mereka kepada
konsumen. Hal ini juga dilakukan oleh Wardah Kosmetik. Wardah berusaha
menarik konsumennya dengan promosi-promosi yang dilakukan baik melalui
media langsung atau media sosial.

Wardah menggunakan promosi melalui personal selling (penjualan
peseorangan) dan direct marketing (penjualan langsung). Strategi promosi

tersebut terlihat lebih efektif sehingga akan dimaksimalkan oleh Wardah untuk
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memperoleh penjualan yang signifikan. Berikut adalah data tabel penjualan
produk Day Cream Wardah White Secret 3 tahun terakhir:

Tabel 1
Penjualan Produk Day Cream Wardah White Secret, di Toko Kosmetik
Wardah, PGC Jakarta Timur

Tahun Katagori Quanitity Price Total Sales
2018 Day Cream Wardah 156 Rp. 98.000 | Rp. 15.288.000
White Secret
2019 Day Cream Wardah 148 Rp. 98.000 | Rp. 14.504.000
White Secret
2020 Day Cream Wardah 93 Rp. 98.000 | Rp.9.114.000
White Secret

Sumber : Beauty Advisor Wardah dan data diolah oleh penulis, 2020

Strategi promosi pertama yang dilakukan oleh Wardah adalah Personal
selling, karena melalui personal selling konsumen akan membeli produk yang
memiliki citra yang baik sehingga konsumen akan merasa yakin dan aman ketika
membeli dan menggunakan produk yang ditawarkan. Personal selling digunakan
agar calon konsumen dapat mengetahui produk yang akan dibeli dan berdampak
positif bagi Wardah karena menjadi sumber informasi apa yang diinginkan oleh
konsumen, seperti produk-produk yang ditawakan oleh Beauty Advisor Wardah
yang dapat mengetahui reaksi langsung calon konsumen dan terjadi komunikasi
dua arah antara keduanya. Strategi promosi ini sangat tepat untuk konsumen lebih
mudah mengingat dan mengetahui produk Wardah, sehingga peluang untuk
keputusan pembelian konsumen akan semakin besar.

Perkembangan teknologi saat ini semakin maju sehingga pengguna

internet terus meningkat dengan signifikan. Akses internet terbesar di Indonesia di
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dominasi pada akses sosial media.Pada tahun 2019, total pengguna sosial media
mencapai 150 juta pengguna, ini berarti mayoritas penggunaan internet untuk
bersosialisasi yaitu menggunakan media sosial. Jumlah pengguna media sosial ini
mencapai 56% dari jumlah total penduduk Indonesia, dengan pengguna berbasis

mobilenya mencapai 130 juta (https://websindo.com/indonesia-digital-2019-

media-sosial/ diakses pada 08 April 2020, pukul 21.28 WIB).

Strategi promosi kedua yang digunakan Wardah yaitu melalui direct
maketing. Strategi ini bersifat interaktif yaitu melalui media sosial. Wardah
menggunakan website, instagram, facebook, dan marketplace untuk menjadi
media promosi online. Konsumen dapat melihat berbagai promo yang ditawarkan
tanpa harus datang ke toko, terutama pada saat kondisi mewabahnya virus
COVID-19 yang sudah mulai masuk ke Indonesia yang mengharuskan untuk tetap
di rumah saja. Wardah juga menggunakan sistem customer service online
sehingga konsumen akan lebih praktis jika ingin konsultasi dan membeli produk
yang ditawarkan melalui media sosial. Oleh karena itu, konsumen akan lebih
cepat untuk melakukan keputusan pembelian.

Berdasarkan penelitian yang dilakukan Ridwan Purnama dan Alfania
Riska Pralina (2016) Direct Marketing memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap keputusan pembelian pada Restoran The Centrum Bandung. Penelitian
ini juga relevan dengan penelitian Santi Nurlela (2016), Novrial Junaidi (2017),
Santi Nurlela (2016), Ivenne Veronica Setiyono dan Liliana Dewi (2017), Reini
Ade Irma Pasaribu dan Senny Handayani S (2015) hasil penelitian ini

menunjukkan bahwa Direct Marketing berpengaruh terhadap keputusan
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pembelian. Selain itu, penelitian ini berbeda dengan penelitian Regina Ramadani
dan Agriani Hemita Sadeli (2019) Direct Marketing yang terdiri dari online
marketing secara parsial tidak mempengaruhi keputusan pembelian karena
konsumen menilai bahwa kualitas informasi yang diketahui rendah yaitu
perusahaan tidak update untuk website dan media sosial, sehingga tampilan
kurang menarik.

Berdasarkan uraian diatas, maka penulis tertarik membuat judul penelitian
sebagai berikut : “Pengaruh Personal Selling dan Direct Marketing terhadap
Keputusan Pembelian Day Cream Wardah White Secret di Toko Kosmetik
Wardah PGC, Jakarta Timur”

1.2 Permasalahan
1.2.1 Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang diatas, maka rumusan masalah penelitian ini
adalah sebagai berikut :

1. Apakah personal selling berpengaruh terhadap keputusan pembelian Day
Cream Wardah White Secret di Toko Kosmetik Wardah PGC, Jakarta Timur?

2. Apakah direct marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian Day
Cream Wardah White Secret di Toko Kosmetik Wardah PGC, Jakarta Timur?

3. Apakah personal selling dan direct marketing berpengaruh terhadap
keputusan pembelian Day Cream Wardah White Secret di Toko Kosmetik
Wardah PGC, Jakarta Timur?

4. Bagaimana personal selling berpengaruh terhadap keputusan pembelian Day

Cream Wardah White Secret di Toko Kosmetik Wardah PGC, Jakarta Timur?
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5. Bagaimana direct marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian Day
Cream Wardah White Secret di Toko Kosmetik Wardah PGC, Jakarta Timur?
6. Bagaimana personal selling dan direct marketing berpengaruh terhadap
keputusan pembelian Day Cream Wardah White Secret di Toko Kosmetik
Wardah PGC, Jakarta Timur?
1.2.2 Pembatasan Masalah
Berdasarkan identifikasi masalah yang telah diuraikan diatas, maka penulis
perlu untuk membatasi masalah dalam penelitian ini hanya membahas variabel
bebas (independent variable) yaitu personal selling (X;) dan direct marketing
(X2) serta variabel terikat (dependent variable) yaitu keputusan pembelian day
cream Wardah White Secret di Toko Kosmetik Wardah PGC, Jakarta Timur.
1.2.3 Perumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang, idenfirikasi masalah, dan pembatas masalah,
maka penulis merumuskan permasalahan dalam penelitian ini adalah :
1. Apakah personal selling berpengaruh terhadap keputusan pembelian Day
Cream Wardah White Secret di Toko Kosmetik Wardah PGC, Jakarta Timur?
2. Apakah direct marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian Day
Cream Wardah White Secret di Toko Kosmetik Wardah PGC, Jakarta Timur?
3. Apakah personal selling dan direct marketing berpengaruh terhadap
keputusan pembelian Day Cream Wardah White Secret di Toko Kosmetik

Wardah PGC, Jakarta Timur?
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1.3 Tujuan Penelitian

Adapun tujuan penelitian adalah sebagai berikut :

Untuk mengetahui personal selling pada Toko Kosmetik Wardah PGC,
Jakarta Timur.

Untuk mengetahui direct maketing pada Toko Kosmetik Wardah PGC,
Jakarta Timur.

Untuk mengetahui keputusan pembelian day cream Wardah White Secret

pada Toko Kosmetik Wardah PGC, Jakarta Timur.

1.4 Manfaat Penelitian

1.

Manfaat bagi peneliti

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah dan mengembangkan
wawasan peneliti khususnya mengenai pengaruh personal selling dan direct
marketing terhadap keputusan pembelian.

Manfaat bagi perusahaan

Sebagai bahan masukan atau informasi tambahan bagi perusahaan yang
diperoleh dari hasil pengaruh personal selling dan direct marketing terhadap
keputusan pembelian.

Manfaat bagi akademis

Penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan referensi penelitian lebih lanjut
dimasa mendatang guna menambah wawasan dan pengetahuan mengenai

personal selling dan direct marketing terhadap keputusan pembelian.
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