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ABSTRAK

ERNASARI “Pengaruh Personal Selling Harga dan Citra Merek Terhadap
Penjualan Produk Wellness di Apotik Sehat Palembang”(Dibawah
bimbingan ibu Noviarni, SE.,M.Si dan bapak Herman Efrizal, SE.MM).
Tujuan yang dicapai dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui
seberapa besar pengaruh Personal Selling, Harga, dan Citra Merek terhadap
Penjualan Produk Wellness di Apotik Sehat Palembang. Teknik pengumpulan
data dilakukan dengan menggunakan pembagian kuisioner kepada 96 orang
konsumen yang membeli produk dari brand Wellness sebagai sampel penelitian.

Dari hasil penelitian dengan menggunakan regresi linear berganda
menunjukan bahwa besarnya pengaruh Personal Selling, Harga dan Citra Merek
terhadap Penjualann adalah positif yaitu Y=1,349+0,211X1+0,357X2+0,173Xs.
Hasil uji F didapati nilai Fniung Sebesar 29,768 dengan nilai signifikasi 0,000 <
0,05 maka Ha diterima dan Ho ini menunjukan bahwa besarnya pengaruh Personal
Selling, Harga dan Citra Merek mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap
penjualan. Secara parsial, berdasarkan uji t variabel Personal Selling didapat thitung
(3,521) > traner (1,667) maka Hal diterima dan ini menunjukan bahwa Personal
Selling ada pengaruh yang signifikan terhadap penjualan pada variabel Harga
didapat thitung (4,968) > tranel (1,667) maka Hal diterima dan ini menunjukan bahwa
Harga ada pengaruh yang signifikan terhadap penjualan dan variabel Citra Merek
didapat thitung (2,193) > traner (1,667) maka Hal diterima dan ini menunjukan bahwa
Citra Merek ada pengaruh yang signifikan terhadap penjualan adalah hubungan
positif. Koefisien Korelasi (R?) bernilai 0,693 yang berarti bahwa penjualan dapat
dijelaskan oleh Personal Selling, Harga dan Citra Merek sebesar 69,3 %
sedangkan sisanya yaitu 30,7 penjualan dipengaruhi oleh variabel-variabel lain

yang tidak diteliti dalam penelitian ini.
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BAB I
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Semakin pesat kemajuan zaman semakin banyak munculnya pengusahaan-
pengusahaan dan industri yang berusaha mempertahankan usahanya untuk bersaing,
sehingga para pebisnis harus mengambil keputusan yang tepat dalam menghadapi
persaingan bisnis agar dapat menarik perhatian konsumen untuk membeli suatu
produk.Pada era globalisasi sekarang ini banyak pebisnis yang memanfaatkan
kemajuan teknologi untuk pemasaran secara global dan melakukan inovasi produk
serta berbagai strategi pemasaran. Strategi pemasaran penting bagi perusahaan karena
dengan strategi pemasaran yang tepat dapat mencapai keunggulan bersaing dengan
meningkatkan jumlah penjualan dan dapat menentukan umur perusahaan. Suatu
perusahaan menggunakan strategi pemasaran yang tepat maka penjualan serta laba
pun juga akan meningkat. Memasarkan suatu produk, perusahaan harus mempunyai
strategi acuan agar kegiatan lebih terarah dan dapat mencapai tujuan perusahaan baik
berupa peningkatan laba dalam jangka panjang maupun volume penjualan dengan
menambah daerah penjualan produk, strategi pemasaran yang dapat digunakan
perusahaan untuk mendorong minat konsumen agar mau membeli produk dengan
menggunakan bauran pemasaran atau marketing mix.

Menurut Kotler dan Amstrong “ Bauran pemasaran adalah “perangkat
pemasaran yang baik yang meliputi produk, penentuan harga, promosi, distribusi,

digabungkan untuk menghasilkan respon yang diinginkan pasar sasaran.” (Firli
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Mustar, 2020:9) Dapat disimpulkan bahwa bauran pemasaran merupakan strategi
gabungan atau kombinasi beberapa variabel supaya kegiatanPemasaran menjadi lebih
efektif, agar respon yang diberikan konsumen sesuai dengan harapan yang diinginkan
perusahaan, maka perusahaan harus memperhatikan beberapa variabel dalam bauran
pemasaran. Bauran pemasaran memiliki variabel yang menjadi acuan dan saling
berkaitan, sehingga jika terjadi kesalahan pada satu variabel maka dapat
mempengaruhi keberhasilan kegiatan pemasaran, empat variabel strategi acuan atau
bauran pemasaran tersebut adalah strategi produk, strategi harga, strategi penyaluran
atau distribusi, dan strategi promosi.(Assauri, 2015:199)

Promosi merupakan kegiatan mengenalkan produk dan memberikan informasi
penting produk kepada konsumen agar menimbulkan minat dan dorongan dalam diri
konsumen untuk membeli produk. Semakin maju teknologi banyak perusahaan yang
melakukan promosi dan penjualan secara online, namun masih banyak juga
perusahaan yang menjual produk mereka secara langsung atau secara tatap muka
dengan konsumen, penjualan secara langsung dapat dilakukan dengan penjualan
secara pribadi atau sering disebut dengan personal selling. Personal selling atau
penjualan perseorangan merupakan kegiatan penjualan secara langsung melalui
percakapan dengan konsumen satu atau lain yang dilakukan SPG atau sales
promotion girl guna untuk memberikan informasi dan pemahaman mengenai
spesifikasi produk yang ditawarkan, agar dapat menarik minat konsumen untuk
membeli. Menurut Kotler dan Keller penjualan pribadi adalah “interaksi tatap muka

dengan satu atau lebih calon pembeli dengan tujuan untuk membuat presentasi,
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menjawab pertanyaan, dan pengadaan pesanan.”(Yanto, Rachmat Tri Yuli Prabowo,
2020:3) Perhatian khusus yang diberikan penjual kepada konsumen dengan
membujuk dan penyampaian informasi yang dibutuhkan konsumen, sehingga dapat
menimbulkan dorongan dalam diri konsumen untuk membeli produk tersebut. Selain
dalam hal promosi, variabel yang dapat menarik minat konsumen untuk membeli
yaitu harga, harga dapat menjadi faktor penting dalam kegiatan mempromosikan
produk, karena harga dapat mempengaruhi persepsi konsumen, menjadi penentu
posisi merek, serta tolak ukur kualitas suatu produk. Menurut Kotler dan Armstrong
harga adalah “sejumlah uang yang dibebankan atas suatu produk atau jasa, atau
jumlah dari nilai yang ditukar konsumen atas manfaat-manfaat karena memiliki atau
menggunakan produk atau jasa tersebut.”(Korowa et al., 2018:30)

Harga merupakan nilai yang harus dibayar konsumen atas manfaat karena
memiliki suatu produk atau jasa.Dalam hal ini konsumen memilih produk dengan
harga yang mahal atau murah dapat ditentukan karena manfaat dan kualitas yang
diberikan suatu produk atau jasa sesuai dengan harapan atau keinginan
konsumen.Suatu produk jika memiliki kualitas dan citra merek yang terkenal dengan
kesan positif di benak konsumenakan membuat konsumen mau untuk membeli dan
menggunakan kembali produk atau jasa tersebut.

Menurut Tjiptono merek merupakan “nama, istilah, tanda, simbol/lambang,
desain, warna, gerak atau kombinasi atribut-atribut produk lainnya yang diharapkan
dapat memberikan identitas dan diferensiasi terhadap produk pesaing.”(cia cai cen,

2022:11) Harga dan citra merek merupakan hal yang penting diperhatikan oleh
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perusahaan karena kedua hal tersebut saling berhubungan dan sangat berpengaruh
pada penjualan barang.Menurut Tjiptono Citra Merek adalah “deskripsi asosiasi dan
keyakinan konsumen terhadap merek tertentu. Citra Merek (Brand Image) adalah
pengamatan dan kepercayaan yang digenggam konsumen, seperti yang dicerminkan
di asosiasi atau di ingatan konsumen.”(Venessa, 2015:45) Berdasarkan pendapat
diatas dapat diketahui bahwa citra merek merupakan kepercayaan yang diberikan
konsumen terhadap produk tertentu yang berdasarkan pengamatan dan pengalaman
yang akhirnya menimbulkan kesan positif di ingatan konsumen.

Kesadaran terhadap kebutuhan suatu produk merupakan faktor tarikan dalam
diri konsumen untuk mencari dan membeli produk, perusahaan harus menyadari akan
kebutuhan yang diinginkan konsumen agar dapat memperoleh tingkat penjualan yang
diinginkan, pada saat ini kesadaran akan kesehatan dan kebutuhan obat-obatan serta
vitamin telah marak di masyarakat, karena hal tersebutlah maka perusahaan PT
Natural Nutrindo yang berada di daerah Jakarta Barat yang merupakan distributor
produk suplemen kesehatan asal Amerika Serikat di California, menjual produk
mereka baik secara langsung maupun secara online dengan bekerja sama ke beberapa
marketplace untuk mempermudah konsumen membeli produk walaupun produk
tersebut dari luar negeri, PT Natural Nutrindo dengan menggunakan brand wellness,
menjual banyak produk kesehatan untuk laki-laki, perempuan, remaja, dewasa,
maupun anak-anak, dalam hal distributor yang dilakukan perusahaan ini sesuai
dengan permintaan pasar. Baik dari segi kualitas maupun kuantitas produk, walaupun

harga dari produk yang dijual tersebut cukup tinggi namun kualitas yang diberikan
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sangat memuaskan konsumen karena hal tersebutlah maka beberapa konsumen

datang untuk membeli lagi produk tersebut.

Tabel 1.1
Perbandingan Harga Serta Laporan Penjualan
Produk Wellness dan sea Quill
Berdasarkan Bulan Januari 2021-Januari 2022
di Apotik Sehat Palembang

No | Nama Merek Produk Harga Nama Harga
MerekProduk Sea
Wellness i
Quill
1 Cal/Mag/Zinc 260.000 Callmag (30) 237.000
2 Fish Qil 75 330.000 DHA Gold 285.000
BosoBandind
3 | EXCELL-C-1000 MG 295.000 Pureway C Extravit | 255.000
60 Cap
4 Kids Omega-3 195.000 Omega 3 151.500
5 Multivitamin/Mineral 390.000 Selenium 399.500
2-A-Day(60)
6 | Natural Vitamin E-400 | 335.000 Vitamin E 400 1U 225.500
I.U (Water Soluble)
7 Vitamin D3-1000 1.U 185.000 Ac.vit D31000 mg 145.000
8 VITAMIN E Banded 450.000 | Alpha Care Vitamin 95.000
E 400 IU
9 Multi Teen 270.000 Q.10 305.000
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No | Nama Merek Produk Harga Nama Harga
MerekProduk Sea
Wellness )
Quill
10 Ocucare 290.000 Squar Plus 269.500
Total Penjualan 467 Total Penjualan 450
Tahun 2021 Tahun 2021
Total Penjualan 395 Total Penjualan 358
Tahun 2022 Tahun 2022

Sumber : SPG Produk Wellness dan Sea Quill Apotik Sehat

Berdasarkan jumlah penjualan produk wellness dari tahun 2021 sebesar 340
produkdan tahun2022 sebesar 364 produk, pada produk wellness mengalami
kenaikan, lebih tinggi dibandingkan produk sea quil yaitu pada tahun 2021 sebesar
301 dan pada tahun 2022 sebesar 316 produk hal tersebut dapat terjadi karena
beberapa faktor seperti faktor keluarga yang memberi rekomendasi produk yang
bagus, atau faktor sosial karena pengaruh lingkungan atau masyarakat yang memiliki
keinginan yang berubah-ubah, maka perusahaan dituntut harus mengerti apa yang
menjadi kebutuhan dan keinginan konsumen. Perusahaan PT Natural Nutrindo yang
melakukan penjualan secara langsung atau personal selling dengan menggunakan
sales promotion girl atau SPG, seorang SPG yang akan menganalisis secara
langsung dengan cara bertanya produk apa yang diinginkan atau dibutuhkan

konsumen dan memberikan informasi mengenai manfaat dan kualitas produk
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tersebut, meskipun harga produk ini cukup tinggi namun perusahaan PT Natural
Nutrindo juga melakukan penjualan produk dengan metode potongan harga atau
diskon, harga yang ditawarkan dari produk ini juga sesuai dengan kualitas yang
diberikan dengan citra merek yang cukup baik.

Berdasarkan data diatas maka peneliti tertarik untuk menguraikannya dalam
bentuk skripsi penelitian yaitu “ PENGARUH PERSONAL SELLING , HARGA
DAN CITRA MEREK TERHADAP PENJUALAN PRODUK WELLNESS DI

APOTIK SEHAT PALEMBANG”.

1.2 Rumusan Masalah
Menurut Suriasumantri rumusan masalah merupakan upaya untuk menyatakan
secara tersurat pernyataan-pernyataan apa saja yang ingin Kita cari
jawabannya.(Nikmatur, 2017:64)
Berdasarkan uraian diatas adapun rumus masalah yang saya angkat adalah:
1. Apakah personal selling berpengaruh secara parsial terhadap tingkat
penjualan produk Wellness di Apotik Sehat Palembang?
2. Apakah harga berpengaruh secara parsial terhadap tingkat penjualan produk
Wellness di Apotik Sehat Palembang ?
3. Apakah citra merek berpengaruh secara parsial terhadap tingkat penjualan

produk Wellness di Apotik Sehat Palembang?
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4. Apakah Variabel personal selling, harga, dan citra merek secara simultan
berpengaruh terhadap tingkat penjualan produk Wellness di Apotik Sehat

Palembang?

1.3 Tujuan Penelitian
Tujuan penelitian merupakan gambaran dari sebuah hasil yang ingin dicapai dari

penelitian dan dinyatakan dengan jelas dan singkat serta mengacu pada rumusan
masalah.
Berdasarkan uraian diatas maka tujuan penelitian iniadalah untuk mengetahui,
menganalisa dan membuktikan:
1. Pengaruh personal selling secara parsial terhadap penjualan produk Wellness
di Apotik Sehat Palembang.
2. Pengaruh harga secara parsial terhadappenjualan produk Wellness di Apotik
Sehat Palembang.
3. Pengaruh citra merek secara parsial terhadappenjualan produk Wellness di
Apotik Sehat Palembang.
4. Secara simultan pengaruh personal selling, harga, dan citra merek terhadap

penjualan produk Wellness di Apotik Sehat Palembang.

1.4 Manfaat Penelitian
Manfaat penelitian yaitu dampak dari hasil penelitian yang dilakukan untuk

memecahkan masalah bagi perusahaan dan menambah wawasan serta acuan untuk

pengembangan penelitian selanjutnya.
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Berdasarkan uraian diatas maka manfaat penelitian dapat ditentukan sebagai berikut:

1. Bagi Penulis
Dengan dilakukannya penelitian ini penulis dapat mengetahui dan
menerapkan teori serta kemampuan yang didapat selama menempuh studi
dengan melakukan penelitian yang benar.
1. Bagi Perusahaan
Sebagai acuan dan masukan serta informasi bagi manajemen pemasaran pada
PT Natural Nutrindo agar dapat menyusun strategi pemasaran lebih baik lagi.
2. Bagi Universitas Tridinanti
Sebagai acuan dan bahan bagi pihak yang akan melakukan penelitian lanjutan
pada masalah yang sama dan menambah bahan bacaan yang ada di

perpustakaan.
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