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ABSTRAK

Nama : Gillbert Danovan
NPM : 2014320164
Judul - Analisis Implementasi Kebijakan Personal selling di PT. Cahaya

Lesta Teguh Makmur, Bandar Lampung

PT. Cahaya Lestari Teguh Makmur merupakan perusahaan yang bergerak di
bidang pendistribusian barang consumer goods terletak di Kota Bandar Lampung,
berdiri sejak tahun 1975 hingga saat ini. Dalam tiga tahun terakhir PT. Cahaya
Lestari Teguh Makmur mengalami peningkatan laba dan penjualan.

Berdasarkan hasi wawancara awal yang dilakukan kepada head of sales and
marketing dari PT. Cahaya Lestari Teguh Makmur bahwa personal selling
menjadi faktor penting dalam bidang pemasaran terutama yang berkaitan dengan
keberlanjutannya suatu hubungan antara konsumen dengan perusahaan. Personal
selling juga menjadi dasar bagi sales untuk bersikap agar konsumen tetap
melakukan re-order. Dengan penerapan personal selling yang optimal maka
perusahaan mampu meningkatkan penjualan dan berdampak pada peningkatan
laba perusahaan.

Berdasarkan judul penelitian, tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui
apakah implementasi kebijakan personal selling pada PT. Cahaya Lestari Teguh
Makmur berpengaruh pada peningkatan laba dan penjualan.

jenis Penelitian ini dilakukan dengan menggunakan metode jenis penelitian
deskriptif analitis. Metode yang digunakan adalah dalam bentuk survey dan
wawancara. Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini
adalah teknik survey , wawancara dan dokumentasi. Teknik analisis data yang
digunakan adalah reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. Metode
keabsahan yang digunakan dalam penelitian adalah triangulasi sumber.

Ternyata hasil penelitian ini menunjukan bahwa penerapan personal selling yang
optimal memiliki pengaruh pada penjualan dan laba di PT. Cahaya Lestari Teguh
Makmur.

Kata kunci : Personal Selling



ABSTRACT

Name : Gillbert Danovan
NPM : 2014320164
Title : Personal Selling Policy Implementation at PT.Cahaya Lestari

Teguh Makmur, Bandar Lampung

PT. Cahaya Lestari Teguh Makmur is a company who engaged in the distribution
of consumer goods located in the Bandar Lampung city and established since
1975 until now. In the last three years PT. Cahaya Lestari Teguh Makmur has
been experiencing increases in profits and sales.

From the interview conducted with the head of sales of PT.Cahaya Lestari Teguh
Makmur, it stated that personal selling is an important factor in the marketing
department, especially related to the sustainability of a relationship between
consumers and the company itself. Personal selling is also fundamental for
salesperson to behave so that consumers continue to re-order the products. With
the optimal application of personal selling, the company is able to increase sales
and have result from an impact on increasing company profits.

According to the title of the study, the purpose of this study was to determine
whether the implementation of personal selling policies at PT. Cahaya Lestari
Teguh Makmur has effect on increasing profits and sales.

This type of research was conducted using the analytical descriptive research
type method. The methods that are used are in the form of surveys and interviews.
Data collection techniques used in this study were survey, interview and
documentation techniques. Data analysis techniques used are data reduction,
data presentation, and drawing conclusions. The validity method used in
research is source triangulation.

It turns out that the results of this study indicate that the optimal application of
personal selling takes effect on sales and profits at PT. Cahaya Lestari Teguh
Makmur.

Keywords: Personal Selling
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BAB 1

PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang Masalah

Berdasarkan data dari Badan Pusat Statistik, Provinsi Lampung mengalami
pertumbuhan ekonomi dan pertambahan populasi masyarakat, dari tahun 2016
hingga tahun 2018, populasi penduduk masyarakat Lampung bertambah kurang
lebih 2% setiap tahunnya. Hal ini akan membuat kebutuhan pokok khususnya
dalam sektor pangan ikut meningkat, berdasarkan badan pusat statistik,
pengeluaran perkapita rata-rata sebulan pada sektor makanan mencapai kurang
lebih 50% total pendapatan. Oleh karena itu aktivitas jual-beli dalam lingkungan
masyarakat pun ikut meningkat.

Pada umumnya masyarakat memilih untuk memenuhi kebutuhan pangan
lewat pasar secara offline seperti pasar tradisional dan toko modern. Menurut
artikel “Why People Stilll Don’t Buy Groceries Online” oleh Sucharita Kodali
seorang analis dari Forrester Research, belum ada perusahaan yang going concern
dan memperoleh keuntungan dengan menjual bahan pangan secara online. Hal ini
menunjukan bahwa masyarakat lebih senang untuk memenuhi kebutuhan pangan
melalui sarana offline.

Setiap hari akan terdapat aktivitas jual beli di dalam lingkungan masyarakat
baik melalui sarana offline seperti pasar tradisional dan modern, atau sarana
online seperti platform e-commerce yang sedang marak digunakan masyarakat.
Menurut Peraturan Presiden No.112 Tahun 2007 definisi pasar adalah area tempat

jual beli barang dengan jumlah penjual lebih dari satu, baik yang disebut sebagai



pusat perbelanjaan, pasar traditional, pertokoan, mall, plasa, pusat perdagangan
maupun sebutan lainnya. Sehingga, pasar dapat diartikan sebagai tempat
bertemunya antara penjual dan pembeli untuk melakukan suatu transaksi yang
dapat menguntungkan bagi kedua belah pihak.

Dikarenakan permintaan pangan masyarakat meningkat dan sebagian besar
permintaan terdapat melalui sarana offline seperti pasar, PT. Cahaya Lestari
Teguh Makmur sebagai distributor yang bergerak dalam bidang jual beli makanan
di pasar tradisional dan modern, melihat situasi ini sebagai peluang untuk
membangun bisnis yang dapat memenuhi kebutuhan pangan masyarakat dan

meningkatkan penjualan serta laba perusahaan.

Data Penjualan PT. Cahaya Lestari Teguh
Makmur

W Par Ta (Data dalam miliar rupiah)

120 155

132

15.5 18.5

2017 2018 2019
*Data penjualan tahun 2019 terhitung sampai bulan Oktober 2019

Gambar 1.1 Grafik Penjualan PT. Cahaya Lestari Teguh Makmur



Berdasarkan grafik penjualan diatas dapat ditunjukkan bahwa adanya
peningkatan penjualan perusahaan secara konstan selama tiga tahun terakhir, baik
dilihat secara tahunan ataupun rata-rata penjualan bulanan. Hal ini berarti, PT.
Cahaya Lestari Teguh Makmur yang sudah beroperasi sejak tahun 1975 masih
diminati oleh masyarakat dan berhasil untuk memenuhi kebutuhan pangan
masyarakat dan meningkatkan penjualan perusahaan. Berdasarkan wawancara
dengan Head of Sales and Marketing, Bapak Diding Toharudin, PT. Cahaya
Lestari Teguh Makmur dapat berhasil karena adanya implementasi personal
selling yang baik di perusahaan. Dalam penelitian ini, peneliti akan berfokus pada
apakah peneliti menyimpulkan secara keseluruhan peningkatan penjualan

disebabkan oleh implementasi personal selling yang baik di perusahaan.

1.2 ldentifikasi Masalah

Berdasarkan wawancara dengan Bapak Diding Toharudin selaku Head of
Salesman and Marketing di PT. Cahaya Lestari Teguh Makmur bahwa
perusahaan memiliki salesman yang beretika, baik secara penampilan maupun
cara berkomunikasi, salesman dan salesgirl juga memiliki product knowledge
yang luas, dan mampu mendemonstrasikan kegunaan produk secara jelas, selain
itu perusahaan memilih untuk menawarkan produk yang banyak diperlukan dan
diminati oleh masyarakat. Perusahaan memilih untuk menggunakan strategi
personal selling sebagai alat pemasaran dikarenakan personal selling mampu
mencakup keseluruhan kebutuhan pemasaran perusahaan, mulai dari bagaimana

observasi perusahaan untuk memenuhi kebutuhan target konsumen, memilih



produk yang dibutuhkan oleh masyarakat, melakukan training untuk salesman
dan salesgirl agar berpotensi dalam bidang komunikasi dan penjualan, hingga
bagaimana membangun relasi antara perusahaan, para salesman dan salesgirl,
serta konsumen.

Melalui wawancara dapat disimpulkan bahwa strategi personal selling
mempengaruhi penjualan yang dilakukan oleh salesman dan salesgirl di PT.
Cahaya Lestari Teguh Makmur, dengan strategi personal selling, salesman dan
salesgirl juga membangun relasi jangka panjang dengan konsumen karena
meningkatkan kenyamanan dan kepuasan konsumen. Hal ini sesuai dengan teori
yang ada yang dinyatakan oleh Ronald B Marks didalam Rangkuti (2010:181)
dimana salah satu fungsi dari personal selling adalah wiraniaga mampu untuk
meningkatkan penjualan produk dengan cara membujuk konsumen untuk
melakukan pembelian produk. Walaupun demikian, perlu dibuktikan apakah
benar bahwa personal selling memang menjadi alat utama dalam keberhasilan PT.
Cahaya Lestari Teguh Makmur untuk menjual produknya.

Berdasarkan uraian diatas, peneliti tertarik untuk melakukan penelitian lebih
dalam lagi dengan judul penelitian “ Analisis Implementasi Kebijakan Personal

Selling di PT. Cahaya Lestari Teguh Makmur, Bandar Lampung.”

1.3 Tujuan Penelitian
Penulis tertarik untuk mengetahui bagaimana Implementasi Kebijakan

Personal selling di PT. Cahaya Lestari Teguh Makmur, Bandar Lampung.



1.4

Kegunaan Penelitian

Secara intensif dengan dilakukannya penelitian ini, peneliti berharap bermanfaat

bagi :

1.5

Perusahaan

Hasil yang diperoleh peneliti mengenai personal selling dan strategi yang
diterapkan, dapat mempengaruhi penjualan perusahaan sehingga dapat
menambah masukan dalam usaha mempertahankan pelanggan dan laba
perusahaan. Selain itu, informasi dalam pemasaran untuk meningkatkan
target pasar serta memenuhi target penjualan guna menghadapi persaingan
bisnis yang semakin maju dan kompetitif.

Peneliti

Untuk mempertajam kembali ilmu pada bidang pemasaran, terlebih mengenai
tentang kebijakan personal selling, tidak hanya teori, melainkan aplikasi yang
diterapkan pada perusahaan.

Pihak lain

Agar dapat menjadi suatu bahan referensi bagi pembaca yang berfokus ke

arah bidang ilmu pemasaran yaitu personal selling.

Objek Penelitian

Objek penelitian ini dilakukan pada PT. Cahaya Lestari Teguh Makmur yang

merupakan sebuah perusahaan yang bergerak dalam bidang pendistribusian

barang sejak tahun 1975 hingga saat ini. PT. Cahaya Lestari Teguh Makmur



merupakan salah satu distributor terkemuka di Kota Bandar Lampung yang

berlokasi di Jalan Gatot Subroto no. 81 Garuntang, Bandar Lampung.



