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ABSTRAK 

 

 
Vanny, 211010109, 2025. Pengaruh Perilaku Konsumen, Personal Selling, dan Distribusi 

terhadap Keputusan Pembelian di PT. Singa Asia Perkasa Utama Cabang Medan. STIE Eka 

Prasetya Medan, Program Studi Manajemen, Pembimbing I: Ibu Dr. Sri Rezeki, S.E., M.Si., 

Pembimbing II: Ibu Dra. Pesta Gultom, M.M. 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh dari Perilaku Konsumen, 

Personal Selling, dan Distribusi terhadap Keputusan Pembelian di PT. Singa Asia Perkasa Utama 

Cabang Medan. Metodologi penelitian yang digunakan adalah metode deskriptif kuantitatif. 

Populasi yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah pelanggan yang membeli produk di tahun 

2024 pada PT. Singa Asia Perkasa Utama Cabang Medan yang melakukan pembelian ulang terus 

menerus berjumlah sebanyak 248 toko dimana terdiri dari toko grosir dan market. Teknik penentuan 

jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan rumus Slovin dengan tingkat 

kesalahan sebesar 5%. Hasil perhitungan tersebut menghasilkan 153 responden sebagai sampel 

penelitian. Metode penelitian yang digunakan yakni dengan teknik pengumpulan data menggunakan 

angket Kuesioner yang akan disebarkan kepada responden secara langsung dengan menggunakan 

format cetak sesuai dengan tujuan penelitian. Metode analisis digunakan untuk memecahkan 

permasalahan dan membuktikan hipotesis dengan analisis deskriptif dan analisis regresi. Analisis 

ini mencakup validitas dan reliabilitas, uji asumsi klasik, analisis regresi linear berganda, pengujian 

hipotesis melalui uji t dan uji F, uji koefisien determinasi (R2). Dari analisis tersebut, diperoleh 

analisis regresi Keputusan Pembelian = 13,488 + 0,350 Perilaku Konsumen + 0,108 Personal 

Selling + 0,184 Distribusi + e. Hasil dari uji t menunjukkan bahwa variabel perilaku konsumen 

berpengaruh dan signifikan terhadap keputusan pembelian di PT. Singa Asia Perkasa Utama Cabang 

Medan, dimana thitung 15,807 > ttabel 1,97591, variabel personal selling berpengaruh dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian di PT. Singa Asia Perkasa Utama Cabang Medan, yaitu thitung 2,965 

> ttabel 1,97591, dan variabel distribusi berpengaruh dan signifikan terhadap keputusan pembelian di 

PT. Singa Asia Perkasa Utama Cabang Medan. yaitu thitung 5,021 > ttabel 1,97591, Hasil dari uji F 

menunjukkan bahwa Fhitung > Ftabel yaitu 188,507 > 2,67 yang berarti perilaku konsumen, personal 

selling, dan distribusi secara simultan berpengaruh dan signifikan terhadap keputusan pembelian di 

PT. Singa Asia Perkasa Utama Cabang Medan. Hasil uji koefisien determinasi (R2) menunjukkan 

bahwa 79,1% variabel keputusan pembelian dipengaruhi oleh variabel perilaku konsumen (X1), 

personal selling (X2), dan distribusi (X3), sedangkan sisanya sebesar 20,9% dijelaskan oleh 

pengaruh faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini seperti harga, kualitas produk, dan 

strategi promosi lainnya. 

 

 

Kata Kunci: Perilaku Konsumen, Personal Selling, Distribusi, Keputusan Pembelian 
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ABSTRACT 

 

 

 
Vanny, 211010109, 2025. The Influence of Consumer Behavior, Personal Selling, and 

Distribution on Purchasing Decisions at PT Singa Asia Perkasa Utama Medan Branch. STIE 

Eka Prasetya Medan, Management Study Program, Advisor I: Mrs. Dr. Sri Rezeki, S.E., M.Si., 

Advisor II: Mrs. Dra. Pesta Gultom, M.M. 

 

This study aims to determine how much influence Consumer Behavior, Personal Selling, and 

Distribution have on Purchasing Decisions at PT Singa Asia Perkasa Utama Medan Branch. The 

research methodology used is quantitative descriptive method. The population that will be used in 

this study are customers who buy products in 2024 at PT Singa Asia Perkasa Utama Medan Branch 

who make repeat purchases continuously totaling 248 stores which consist of wholesale and market 

stores. The technique for determining the number of samples used in this study uses the Slovin 

formula with an error rate of 5%. The results of these calculations resulted in 153 respondents as 

the research sample. The research method used is the data collection technique using a 

questionnaire which will be distributed to respondents directly using a printed format in accordance 

with the research objectives. The analysis method is used to solve problems and prove hypotheses 

with descriptive analysis and regression analysis. This analysis includes validity and reliability, 

classical assumption test, multiple linear regression analysis, hypothesis testing through t test and 

F test, coefficient of determination (R2) test. From the analysis, a regression analysis was obtained 

Purchase Decision = 13.488 + 0.350 Consumer Behavior + 0.108 Personal Selling + 0.184 

Distribution + e. The results of the t test show that the consumer behavior variable has an effect and 

is significant on purchasing decisions at PT. Singa Asia Perkasa Utama Medan Branch, where tcount 

15.807> ttable 1.97591, the personal selling variable has an effect and is significant on purchasing 

decisions at PT. Singa Asia Perkasa Utama Medan Branch, namely tcount 2.965> ttable 1.97591, and 

the distribution variable has an effect and is significant on purchasing decisions at PT. Singa Asia 

Perkasa Utama Medan Branch. namely tcount 5.021> ttable 1.97591, The results of the F test show 

that Fcount> Ftable, namely 188.507> 2.67, which means that consumer behavior, personal selling, 

and distribution simultaneously have a significant effect on purchasing decisions at PT. Singa Asia 

Perkasa Utama Medan Branch. The coefficient of determination (R2) test results show that 78,7% 

of purchasing decision variables are influenced by consumer behavior variables (X1), personal 

selling (X2), and distribution (X3), while the remaining 21.3% is explained by the influence of other 

factors not examined in this study such as price, product quality, and other promotional strategies. 

 

Keywords: Consumer Behavior, Personal Selling, Distribution, Purchasing Decisions 



viii 

 

 

 

MOTTO 

 

 

 
“Success is not final, failure is not fatal: It is the courage to continue that 

counts” 

(Winston Churchill) 

 

 

 

 

 

 

 

“If you can dream it, you can do it.” 

(Walt Disney) 

 

 

 

 

 

 

 

“Remember, Exhausted is certain but never give up in the middle of the road, 

keep your spirits up even though it is sometimes difficult but rest assured 

everything will be beautiful in the end because the results will not betray the 

process.” 

(Vanny) 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

 

 

1.1 Latar Belakang Penelitian 

 

Dalam era globalisasi membuat lingkungan bisnis meningkat pesat 

menjadi semakin kompetitif. Sehingga, menuntut setiap perusahaan untuk mampu 

beradaptasi dengan cepat terhadap preferensi konsumen dan kondisi pasar yang 

dinamis. Maka karena itu, dengan memahami faktor yang mempengaruhi keputusan 

pembelian pelanggan menjadi penting bagi perusahaan terutama bagi perusahaan 

distribusi yang menjadi penghubung utama antara podusen dan konsumen. 

Dalam mempertahankan eksistensinya di pasar, kemampuan merespons 

cepat terhadap perubahan yang terjadi di lingkungan bisnis bisa menjadi kunci 

keberhasilan suatu perusahaan, khususnya yang berkaitan dengan pelanggan. 

Dengan kondisi pasar yang semakin kompetitif, pelanggan bukan hanya berperan 

sebagai pembeli tetapi juga sebagai penentu dalam menentukan arah strategi 

perusahaan dimasa mendatang. Berdasarkan pendapat Sinaga et al (2024), semakin 

meningkatnya persaingan maka konsumen kini memiliki lebih banyak alternatif 

untuk menentukan produk yang paling cocok dengan kebutuhan mereka maka dari 

itu perusahaan harus mengikuti perkembangan perilaku konsumen dan lebih baik 

dalam melakukan pemasaran penjualan produknya. Menurut Gultom et al (2024), 

Keputusan untuk melakukan pembelian muncul akibat adanya ketertarikan yang 

dirasakan seseorang terhadap suatu produk, hingga mendorong munculnya minat 

untuk melakukan pembelian. 
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Keputusan pembelian pelanggan tidak lagi hanya didorong oleh kualitas dan harga 

produk, tetapi dipengaruhi oleh berbagai faktor seperti cara produk itu dipasarkan, 

distribusi yang dilakukan, serta bagaimana persepsi pelanggan terhadap perusahaan 

dan merek tersebut. 

Salah satu elemen penyebab yang dapat berpengaruh besar terhadap 

keputusan pembelian adalah perilaku konsumen, seperti menurut pendapat Akbar, 

(2024), dimana Perilaku konsumen adalah rangkaian tahapan yang berhubungan 

langsung dengan tindakan pembelian, di mana konsumen terlibat dalam berbagai 

aktivitas seperti mencari informasi, meneliti, serta menilai produk maupun layanan 

sebelum mengambil keputusan. Perilaku konsumen dapat berubah dengan berbagai 

alasan. Karena perilaku konsumen dipengaruhi oleh kebutuhan, keinginan, sikap, 

dan preferensi yang sering berubah seiring perkembangan zaman. Perubahan ini 

menjadi tantangan bagi perusahaan dan sekaligus baik untuk perusahaan karena 

bisa menjadi peluang untuk mengembangkan strategi pemasaran yang lebih 

responsif dan relevan, sesuai dengan kebutuhan pasar saat ini. 

Selain itu, strategi pemasaran yang tidak kalah penting di perusahaan 

distribusi dalam menentukan keputusan pembelian adalah personal selling karena 

pandangan Nainggolan et al., (2022) personal selling atau tenaga penjual berperan 

penting dalam melakukan penjualan karena mereka berkomunikasi langsung 

dengan pembeli. Saat itulah terjadi negosiasi antara penjual dan pembeli. Kualitas 

produk yang dijual oleh perusahaan mempengaruhi keinginan pembeli untuk 

mengambil keputusan dalam pembelian. Tidak hanya personal selling, distribusi 

juga memiliki peran yang sangat krusial dalam memengaruhi keputusan pembelian 



3 

Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasetya 

 

 

 

 

 

 

konsumen. Karena menurut pendapat Sri Rezeki et al., (2021) pelanggan sering 

mengeluhkan bahwa distribusi produk ke tempat pelanggan sering mengalami 

keterlambatan. Hal ini disebabkan perusahaan belum menggunakan sistem 

informasi yang dapat mempercepat proses penyaluran distribusi sehingga staf 

perusahaan sulit mengatur dan mengelola antrian pengiriman produk dengan baik 

yang mengakibatkan suatu tempat tujuan yang saling berdekatan dapat dikirim 

lebih dari 1 kali. Kurangnya transportasi pengangkutan dan tenaga kerja juga 

menyebabkan produk terlambat untuk disalurkan ke tempat pelanggan. Maka dari 

itu dalam kondisi persaingan pasar yang semakin ketat perusahaan perlu 

memastikan bahwa rantai distribusi yang dilakukan berjalan optimal atau tidak dan 

apakah pelanggan mendapatkan produk secara cepat dan efisien atau tidak. 

PT Singa Asia Perkasa Utama adalah perusahaan yang bergerak di bidang 

distribusi yang mengambil produk, baru dijual kembali ke konsumen. Konsumen 

yang dimaksud adalah pelanggan dari perusahaan ini yaitu toko toko seperti grosir 

dan market. Perusahaan ini memiliki kantor pusat di Medan tepatnya di Jl. Pulau 

Pinang IV KIM II No.Kav. 188, Kabupaten Deli Serdang, Sumatera Utara, serta 

cabang dikota – kota seperti Siantar, Kisaran, Binjai, dan Rantau. Dengan jaringan 

cabang yang luas, PT Singa Asia Perkasa Utama memastikan ketersediaan produk 

di berbagai daerah dengan layanan distribusi yang efisien. PT Singa Asia Perkasa 

Utama menyediakan beragam produk kebutuhan sehari – hari seperti snack merek 

Siantar top dan Rubber Duck, tisu Nice dari Univenus, minyak Permata dan 

Palmata dari Permata Hijau, serta produk Softex, Sweety, Botan dan Neotogen. 
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Berikut ini adalah target serta realisasi penjualan PT. Singa Asia Perkasa 

Utama Cabang Medan, dapat dilihat dari tabel dibawah ini : 

Tabel 1. 1 

Tabel Target & Realisasi PT. Singa Asia Perkasa Utama Cabang Medan 

 
Tahun Total Target Total Realisasi Tercapai / Tidak 

2020 Rp 230.862.949.105 Rp 242.889.688.710 Tercapai 

2021 Rp 260.867.985.283 Rp 250.803.836.586 Tidak Tercapai 

2022 Rp 250.340.054.167 Rp 246.427.270.334 Tidak Tercapai 

2023 Rp 240.653.026.813 Rp 235.665.647.059 Tidak Tercapai 

2024 Rp 270 .969.382.224 Rp 275.700.555.240 Tercapai 

 

Sumber: PT Singa Asia Perkasa Utama, 2025 

 

Berdasarkan tabel 1.1 data yang disajikan dapat dilihat terdapat fluktuasi 

dalam pencapaian target penjualan selama periode 2020 hingga 2024. PT. Singa 

Asia Perkasa Utama Cabang Medan menetapkan target penjualan tahunan yang 

bervariasi sebagai upaya untuk mencapai pertumbuhan bisnis dan meningkatkan 

daya saing di pasar. Namun, dapat dilihat dari data diatas dimana pada tahun 2020, 

perusahaan berhasil melampaui target penjualan. Akan tetapi, pada tiga tahun 

berikutnya berturut – turut target yang ditetapkan tidak berhasil dicapai. Namun, 

pada tahun 2024 perusahaan kembali berhasil mencapai target. Fluktuasi dalam 

pencapaian target penjualan mencerminkan adanya faktor-faktor internal maupun 

eksternal yang mempengaruhi kinerja perusahaan. Aspek penting yang diduga 

mempengaruhi hal tersebut antara lain perubahan perilaku konsumen, efektivitas 

strategi personal selling, dan sistem distribusi produk, yang semuanya berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian konsumen. 
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Perubahan perilaku konsumen merupakan fenomena pertama pada PT. 

Singa Asia Perkasa Utama Cabang Medan dimana fenomena ini bisa disebabkan 

oleh perubahan preferensi dan kebutuhan konsumen yang mungkin tidak sesuai lagi 

dengan penawaran produk dari perusahaan sehingga minat mereka menurun, 

meningkatnya daya tarik produk kompetitor yang menawarkan harga yang lebih 

kompetitif, kualitas lebih tinggi, atau inovasi yang relevan dengan kebutuhan pasar 

juga bisa membuat perubahan perilaku konsumen, serta kurangnya membangun 

citra positif produk dapat melemahkan persepsi konsumen terhadap keunggulan 

produk perusahaan. Selain itu, permasalahan kondisi ekonomi yang membuat 

penurunan pada daya beli konsumen juga menjadi penyebab yang signifikan karena 

konsumen menjadi lebih cenderung selektif dalam membelanjakan uang mereka, 

dan beralih ke produk yang dianggap lebih bernilai atau terjangkau. Semua faktor 

ini berkontribusi terhadap fluktuasi pencapaian target penjualan perusahaan, 

terutama pada tahun ketika realisasi penjualan tidak memenuhi target. Berdasarkan 

penelitian terdahulu dari Agustina, (2018), terbukti bahwasannya secara simultan 

dan parsial terdapat pengaruh signifikan variabel brand image dan perilaku 

konsumen terhadap keputusan pembelian. 

Fenomena yang kedua ini berkaitan pada penurunan efektivitas personal 

selling di PT. Singa Asia Perkasa Utama Cabang Medan pada tahun sebelumnya 

ketika target tidak tercapai salah satu penyebabnya karena kurangnya pelatihan 

intensif bagi tenaga penjual, sehingga mereka tidak mampu membangun hubungan 

yang kuat dengan konsumen atau memahami kebutuhan secara mendalam. Selain 

itu, kurang persuasif dalam strategi komunikasi membuat tenaga penjual gagal 
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dalam meyakinkan konsumen tentang manfaat dan nilai produk yang ditawarkan. 

Keterbatasan waktu dan sumber daya juga menjadi kendala, terutama dalam 

menjangkau konsumen dengan skala yang lebih luas. Di sisi lain, perubahan 

perilaku konsumen di era digital yang membuat personal selling tradisional 

semakin sulit, di mana mereka lebih cenderung mengandalkan informasi dari 

platform online dari pada interaksi langsung. Jika perusahaan tidak dengan cepat 

menyesuaikan pendekatannya dengan kebutuhan dan ekspektasi konsumen 

modern, potensi penjualan melalui personal selling menjadi semakin terbatas. 

Fenomena yang ketiga berkaitan dengan distribusi yang tidak tercapainya 

target di PT. Singa Asia Perkasa Utama Cabang Medan dapat disebabkan oleh 

beberapa faktor utama. Salah satunya adalah keterbatasan jangkauan distribusi, 

yang membuat produk sulit dijangkau oleh konsumen di area tertentu, sehingga 

memengaruhi aksesibilitas produk di pasar. Masalah logistik, seperti keterlambatan 

pengiriman atau stok barang yang tidak mencukupi di lokasi strategis, juga menjadi 

kendala signifikan yang dapat menghambat proses penjualan. Selain itu, persaingan 

yang semakin intensif dari kompetitor yang memiliki sistem distribusi lebih efisien 

dan cakupan yang lebih luas turut memberikan tekanan pada perusahaan. 

Ketidakmampuan untuk memastikan ketersediaan produk secara konsisten tidak 

hanya memengaruhi keputusan pembelian konsumen, tetapi juga dapat 

menurunkan kepercayaan dan loyalitas konsumen terhadap merek. Kondisi ini 

menunjukkan pentingnya perbaikan sistem distribusi untuk meningkatkan daya 

saing dan memenuhi kebutuhan pasar dengan lebih baik. Sama halnya seperti 

penelitian terdahulu dari Antonny et al., (2024) terbukti bahwasannya kepuasan 
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pelanggan, distribusi dan personal selling berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 

Melihat kondisi yang telah diuraikan dalam latar belakang, mendorong 

peneliti untuk mengeksplorasi lebih lanjut pada perusahaan tersebut melalui 

penelitian yang berjudul “Pengaruh Perilaku Konsumen, Personal Selling, dan 

Distribusi terhadap Keputusan Pembelian di PT. Singa Asia Perkasa Utama 

Cabang Medan” 

 

 

1.2 Identifikasi Masalah 

 

Mengacu pada latar belakang yang telah dijelaskan sebelumnya, terdapat 

sejumlah permasalahan yang relevan dengan penelitian ini, di antaranya adalah : 

1. Terjadinya perubahan perilaku konsumen yang disebabkan oleh perubahan 

preferensi dan kebutuhan konsumen karena produk yang ditawarkan PT. 

Singa Asia Perkasa Utama Cabang Medan tidak sesuai lagi dengan 

kebutuhan konsumen sehingga membuat fluktuasi terhadap pencapaian 

target. 

2. Personal selling di PT. Singa Asia Perkasa Utama Cabang Medan masih 

belum efektif dijalankan akibat kurangnya pelatihan intensif untuk tenaga 

penjual, sehingga tenaga penjual belum mampu meyakinkan konsumen 

tentang keunggulan produk secara maksimal dan meningkatkan hubungan 

jangka panjang dengan pelanggan. 

3. Sistem distribusi yang ada saat ini tidak digunakan dengan optimal, seperti 

keterlambatan pengiriman dan keterbatasan cakupan wilayah distribusi, 
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menyebabkan aksesibilitas produk menurun, sehingga memengaruhi 

keputusan pembelian. 

 

 

1.3 Batasan Masalah 

 

Agar peneliti lebih fokus dan tidak melebar luas pembahasannya, maka 

peneliti memberi batasan dengan ruang lingkup penelitian meliputi perilaku 

konsumen (X1), personal selling (X2) dan distribusi (X3) dan variabel terikatnya 

(Y). Penelitian ini dilakukan terhadap keputusan pembelian di PT. Singa Asia 

Perkasa Utama Cabang Medan. 

 

 

 

1.4 Rumusan Masalah 

 

Berdasarkan latar belakang yang dikemukakan, maka rumusan masalah 

untuk penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Apakah perilaku konsumen berpengaruh terhadap keputusan pembelian di 

PT. Singa Asia Perkasa Utama Cabang Medan ? 

2. Apakah personal selling berpengaruh terhadap keputusan pembelian di 

PT. Singa Asia Perkasa Utama Cabang Medan ? 

3. Apakah distribusi berpengaruh terhadap keputusan pembelian di PT. Singa 

Asia Perkasa Utama Cabang Medan ? 

4. Apakah perilaku konsumen, personal selling, dan distribusi berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian di PT. Singa Asia Perkasa Utama Cabang 

Medan ? 
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1.5 Tujuan Penelitian 

 

Berdasarkan rumusan masalah diatas,maka tujuan dari penelitian ini 

 

adalah: 

 

1. Untuk mengetahui pengaruh perilaku konsumen terhadap keputusan 

pembelian di PT. Singa Asia Perkasa Utama Cabang Medan. 

2. Untuk mengetahui pengaruh personal selling terhadap keputusan 

pembelian di PT. Singa Asia Perkasa Utama Cabang Medan. 

3. Untuk mengetahui pengaruh distribusi terhadap keputusan pembelian di 

PT. Singa Asia Perkasa Utama Cabang Medan. 

4. Untuk mengetahui pengaruh perilaku konsumen, personal selling, 

distribusi terhadap keputusan pembelian di PT. Singa Asia Perkasa Utama 

Cabang Medan. 

 

 

1.6 Manfaat Penelitian 

 

Adapun manfaat yang diharapkan dapat diperoleh dari hasil penelitian ini 

 

adalah : 

 

1. Bagi Aspek Praktis 

 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat dalam membantu PT. 

Singa Asia Perkasa Utama Cabang Medan untuk meningkatkan strategi 

bisnis dan efisiensi operasional. Dengan analisis mengenai pengaruh 

perilaku konsumen, personal selling, dan distribusi terhadap keputusan 

pembelian konsumen dapat memberikan rekomendasi untuk memperbaiki 
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kinerja pemasaran, meningkatkan pemahaman tentang perilaku konsumen, 

dan memperkuat komunikasi serta distribusi kepada konsumen. Selain itu, 

hasil penelitian dapat menjadi acuan bagi pemilik usaha dan pengambil 

kebijakan dalam menyusun strategi pemasaran yang lebih bagus, 

mengembangkan pelatihan untuk tenaga penjual, dan meningkatkan 

sistem distribusi yang lebih efisien untuk memenuhi kebutuhan konsumen, 

sekaligus menjadi referensi bagi perusahaan lain untuk mengatasi 

tantangan pemasaran, perubahan preferensi konsumen dan meningkatkan 

kualitas tenaga kerja di bidang distribusi. 

2. Bagi Aspek Teoritis 

 

Penelitian ini memberikan wawasan yang berharga dalam pengembangan 

ilmu pemasaran, terutama mengenai pengaruh perilaku konsumen, 

personal selling, dan distribusi terhadap keputusan pembelian. Penelitian 

ini turut memperkaya referensi akademik dengan menawarkan sudut 

pandang baru mengenai strategi pemasaran yang dapat disesuaikan untuk 

menghadapi tantangan di sektor bisnis distribusi di Indonesia. Selain itu, 

hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi dasar perbandingan bagi 

penelitian selanjutnya yang ingin mengeksplorasi faktor-faktor lain yang 

memengaruhi keputusan pembelian, khususnya yang belum dibahas dalam 

penelitian ini. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA DAN PENELITIAN TERDAHULU 

 

 

 

2.1 Landasan Teori 

 

2.1.1 Teori Keputusan Pembelian 

 

2.1.1.1 Pengertian Keputusan Pembelian 

 

Keputusan pembelian konsumen memiliki peran penting bagi perusahaan, 

dimana seseorang akan melakukan proses untuk menentukan apakah dia akan 

membeli suatu produk atau jasa dari suatu perusahaan. Seperti pendapat Garut & 

Purwanto, (2023), keputusan pembelian adalah sikap individu dalam menentukan 

dan memutuskan produk apa yang akan dikonsumsi dan digunakan oleh mereka. 

Dan menurut pandangan Irwansyah et al, (2021) Keputusan pembelian merupakan 

proses yang dilakukan oleh konsumen dalam menentukan pilihan terhadap suatu 

produk dengan mempertimbangkan beberapa alternatif yang tersedia. Proses ini 

melibatkan pengetahuan dan pertimbangan terhadap berbagai faktor seperti mutu 

produk, harga, lokasi penjualan, promosi, kemudahan akses, layanan yang 

diberikan, serta faktor lainnya yang memengaruhi minat beli. 

Adapun pandangan Sari, (2020) keputusan pembelian terjadi saat 

konsumen telah mengenal suatu produk dan akhirnya memilih untuk membelinya. 

Sedangkan pendapat Faustina & Maryati, (2023) mengungkapkan bahwa keputusan 

konsumen merupakan suatu proses dalam menyelesaikan masalah yang berkaitan 
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dengan tindakan membeli barang atau jasa guna memenuhi kebutuhan serta 

keinginan mereka. 

Selanjutnya pendapat menurut Emily & Robin, (2023) menyatakan 

Keputusan pembelian merupakan salah satu tahapan dalam proses pengambilan 

keputusan konsumen, di mana individu akhirnya memutuskan untuk melakukan 

pembelian secara nyata. Sedangkan menurut Yunitasari (2022), Keputusan 

pembelian merupakan bagian dari rangkaian proses dalam aktivitas jual beli yang 

dilakukan oleh konsumen pada waktu dan periode tertentu sebagai bentuk realisasi 

dari niat membeli. Menurut Manik et al ( 2022) keputusan pembelian adalah 

serangkaian langkah dalam proses keputusan konsumen, di mana individu secara 

aktif berperan dalam memilih, memperoleh, hingga menggunakan produk yang 

tersedia. Disisi lain, menurut Situmorang, (2021) menjelaskan bahwa proses 

keputusan pembelian mencakup penyelesaian masalah yang dimulai dari 

identifikasi kebutuhan dan keinginan, pencarian informasi, evaluasi berbagai 

alternatif, pengambilan keputusan untuk membeli, sampai pada tindakan setelah 

pembelian dilakukan. 

Merujuk pada pendapat para ahli di atas, dapat disimpulkan bahwa 

keputusan pembelian adalah suatu rangkaian proses yang dilakukan individu untuk 

memutuskan pembelian suatu produk atau jasa demi memenuhi kebutuhan atau 

keinginannya yang melibatkan beberapa tahap penting, seperti mengenali 

kebutuhan, mencari informasi, membandingkan pilihan, memutuskan untuk 

membeli, dan mengevaluasi hasil setelah pembelian dilakukan. 
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2.1.1.2 Peran Keputusan Pembelian 

 

Dalam proses keputusan pembelian konsumen seringkali proses 

pertukaran dan pembeliannya yang terlibat itu ada lebih dari dua pihak. 

Menurut Nurfadhilah et al., (2020) ada enam peranan yang dapat 

dilakukan seseorang dalam kaitannya dengan keputusan pembelian konsumen, 

yaitu : 

1. Pemula (Initiator), yaitu individu yang pertama kali mengenali adanya 

kebutuhan atau keinginan yang belum terpenuhi dan mengusulkan untuk 

membeli suatu produk atau layanan. 

2. Pemberi Pengaruh (Influencer), yaitu seseorang yang pendapat atau 

sarannya berpengaruh dalam proses pengambilan keputusan pembelian. 

3. Pengambil Keputusan (Decider), yaitu orang yang memiliki otoritas untuk 

menentukan apakah pembelian akan dilakukan, jenis produk yang akan 

dibeli, metode pembelian, serta lokasi pembelian. 

4. Pelaksana Pembelian (Buyer): Individu yang secara langsung melakukan 

transaksi pembelian produk atau jasa. 

5. Pengguna (User): Orang yang akhirnya menggunakan atau memanfaatkan 

barang atau layanan yang telah dibeli. 

6. Penilai (Evaluator): Seseorang yang memberikan masukan atau penilaian 

terhadap sejauh mana produk yang dibeli mampu memenuhi harapan dan 

memberikan kepuasan. 
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2.1.1.3 Tahapan Keputusan Pembelian 

 

Sebelum konsumen menetapkan keputusan untuk membeli suatu produk 

atau jasa tentunya ada proses tahapan yang penting dilalui oleh konsumen. 

Menurut Puspita et al., (2022), proses keputusan pembelian memiliki 

tahapan, diantaranya yaitu : 

1. Pengenalan masalah, yaitu keadaan dimana konsumen mengenali 

kebutuhan atau masalah, konsumen akan menggali informasi berbagai 

produk dan juga merek untuk dievaluasi kembali seberapa baik masing- 

masing alternatif tersebut. 

2. Setelah konsumen menyadari adanya kebutuhan, langkah selanjutnya 

adalah mencari informasi yang relevan guna membantu dalam 

pengambilan keputusan, jika sumber internal tidak memadahi, pencarian 

akan merujuk ke eksternal dapat berupa sumber pemasar seperti iklan, 

sumber pengalaman langsung seperti mengunjungi toko. 

3. Evaluasi alternatif, melakukan pencarian informasi, setelahnya konsumen 

akan melakukan evaluasi dari informasi yang didapat. 

4. Keputusan pembelian, setelah tahapan tadi dilakukan, saatnya konsumen 

menentukan keputusannya, apakah akan jadi membeli atau tidak jadi 

membeli, dengan menyangkut jenis produk, bentuk produk, harga, merek, 

penjual, kualitas, dan sebagainya. 

5. Perilaku pasca pembelian. 
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2.1.1.4 Tantangan Keputusan Pembelian 

 

Dalam mengambil sebuah keputusan konsumen selalu dihadapi tantangan, 

dengan memahami tantangan dalam keputusan pembelian konsumen akan 

memberikan solusi dalam mengatasi hambatan yang terjadi. 

Menurut Wulandari & Mulyanto (2024), tantangan yang sering dihadapi 

konsumen dalam pengambilan keputusan pembelian adalah: 

1. Ketika konsumen dihadapkan pada terlalu banyak pilihan (overchoice) 

sehingga diversifikasi pasar sangat tinggi. Konsumen dapat mengalami 

kebingungan dan kesulitan untuk membuat keputusan, sehingga 

menghambat pengambilan keputusan konsumen. Overchoice dapat 

menyebabkan keputusan yang lambat atau bahkan penundaan pembelian. 

2. Konsumen menghadapi ketidakpastian informasi produk atau layanan, 

terutama dalam konteks produk atau layanan yang kompleks atau baru. 

Informasi yang tidak jelas, tidak lengkap, atau tidak dapat diandalkan 

dapat menyulitkan konsumen dalam membuat keputusan yang 

informasional. 

3. Pengaruh sosial dan kelompok, opini kelompok sosial, teman, atau 

influencer dapat sangat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

Tantangan ini dapat muncul ketika konsumen merasa tekanan untuk 

mengikuti tren atau norma sosial, bahkan jika itu tidak sesuai dengan 

kebutuhan atau preferensi pribadi mereka. Preferensi individu 

bertentangan dengan norma kelompok sehingga ketika konsumen merasa 

terbebani oleh ekspektasi sosial. 
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4. Faktor emosional dapat memainkan peran signifikan dalam keputusan 

pembelian. Konsumen membeli berdasarkan emosi atau perasaan saat itu, 

yang dapat menyebabkan keputusan yang impulsif, tidak rasional, tidak 

informasional, dan mungkin tidak sesuai dengan kebutuhan jangka 

panjang mereka. Emosi, seperti kecemasan atau kegembiraan, dapat 

memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Emosi dapat mengaburkan 

pemikiran rasional dan mendorong konsumen membuat keputusan 

impulsif. 

5. Tren pasar, mode, dan selera konsumen yang cepat berubah dapat menjadi 

tantangan. Konsumen merasa sulit untuk tetap up-to-date dengan 

perkembangan terkini dan mengatasi perubahan dalam selera dan 

preferensi. Hal ini menyulitkan konsumen untuk membuat keputusan yang 

sesuai dengan perkembangan terbaru. 

6. Konsumen sering menghadapi keterbatasan waktu dan sumber daya dalam 

proses pengambilan keputusan. Pencarian informasi yang mendalam atau 

perbandingan antar produk dapat menjadi sulit jika konsumen memiliki 

waktu terbatas. Beberapa keputusan pembelian memerlukan waktu yang 

lebih lama untuk dipertimbangkan dan diputuskan, terutama pembelian 

produk dan layanan yang harganya mahal (rumah, mobil). Konsumen juga 

dapat menghadapi kendala anggaran, dan ini dapat menjadi tantangan 

dalam memilih produk atau layanan yang sesuai dengan ketersediaan dana 

mereka. 
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7. Konsumen dapat mengalami bias kognitif, seperti overconfidence, 

anchoring (mengandalkan informasi pertama yang diterima), confirmation 

bias (cenderung mencari informasi yang membenarkan dan mendukung 

pandangan yang sudah ada dan keputusan yang sudah diambil), 

memberikan bobot yang lebih besar pada pengalaman pribadi dari pada 

bukti obyektif. 

8. Konsumen harus mengelola risiko keputusan pembelian, termasuk risiko 

finansial, risiko kinerja produk, risiko keamanan, atau risiko kepuasan 

pelanggan. Tingkat ketidakpastian ini dapat menjadi beban tambahan 

dalam mengambil keputusan, sehingga perusahaan perlu meminimalkan 

risiko tersebut dan memberikan informasi dan keamanan kepada 

konsumen. 

9. Produk yang semakin kompleks atau berbasis teknologi tinggi dapat 

menyulitkan konsumen dalam memahami fitur-fitur dan manfaatnya. Hal 

ini dapat menghasilkan keputusan yang kurang informasional. 

10. Perkembangan teknologi dan pertumbuhan e-commerce dapat 

memberikan banyak opsi pembelian kepada konsumen, tetapi hal ini juga 

dapat menciptakan tantangan baru terkait keamanan transaksi online dan 

kepercayaan terhadap produk atau merek yang belum pernah dilihat secara 

langsung. 

11. Konsumen mendapatkan pengaruh media, periklanan, ulasan online, dan 

opini kelompok sosial atau teman, sehingga mendapatkan informasi yang 

terlalu berlebihan atau tidak objektif. Media dan periklanan memiliki 
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peran penting dalam membentuk persepsi konsumen. Terlalu banyak 

informasi atau pengaruh dapat membuat konsumen kesulitan memfilter 

dan mengevaluasi opsi dengan baik. 

12. Beberapa konsumen mempertimbangkan aspek etika dan dampak sosial 

dalam keputusan pembelian mereka. Ini dapat menambah kompleksitas 

keputusan, terutama jika konsumen merasa bertanggung jawab terhadap 

isu-isu sosial atau lingkungan. 

13. Pengaruh lingkungan ekonomi, seperti fluktuasi harga atau ketidakpastian 

ekonomi, dapat membuat konsumen lebih berhati-hati dalam pengambilan 

keputusan pembelian dan mungkin menunda pembelian. 

 

 

2.1.1.5 Indikator Keputusan Pembelian 

 

Menurut Garut & Purwanto, (2023), terdapat empat indikator dalam 

keputusan pembelian konsumen sebagai berikut : 

1. Kemantepan suatu produk 

 

Sebelum membeli, konsumen biasanya mempertimbangkan beberapa 

pilihan yang tersedia. Keputusan mereka umumnya dipengaruhi oleh 

faktor seperti kualitas, harga yang sesuai, serta elemen lain yang dapat 

memperkuat keinginan untuk membeli. Konsumen akan memikirkan 

apakah produk tersebut benar-benar dibutuhkan dan layak untuk 

digunakan. 
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2. Kebiasaan membeli produk 

 

Kebiasaan konsumen dalam membeli produk juga memainkan peran 

penting dalam proses pengambilan keputusan. Ketika suatu merek sudah 

melekat dalam benak mereka karena pengalaman positif sebelumnya, 

konsumen akan cenderung tetap menggunakan produk tersebut. Mereka 

merasa enggan untuk mencoba produk baru karena tidak ingin beradaptasi 

ulang dengan sesuatu yang belum dikenal. 

3. Memberikan rekomendasi produk 

 

Apabila konsumen merasa puas dengan manfaat yang diperoleh dari suatu 

produk, mereka cenderung akan merekomendasikannya kepada orang lain. 

Hal ini dilakukan agar orang lain juga bisa merasakan kualitas dan 

keunggulan yang mereka alami, dibandingkan dengan produk sejenis 

lainnya. 

4. Melakukan pembelian ulang. 

 

Rasa puas terhadap kinerja suatu produk dapat mendorong konsumen 

untuk kembali membeli produk tersebut di kemudian hari. Mereka menilai 

produk tersebut sudah sesuai dengan kebutuhan dan harapan, sehingga 

merasa tidak perlu mencari alternatif lain. 

 

 

2.1.2 Teori Perilaku Konsumen 

 

2.1.2.1 Pengertian Perilaku Konsumen 

 

Perilaku konsumen merupakan salah satu faktor yang memiliki pengaruh 

besar dalam pengambilan keputusan konsumen. Menurut buku teori Nugraha et al., 
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(2021), menyimpulkan bahwa perilaku konsumen adalah suatu perilaku atau 

tindakan individu maupun kelompok (konsumen) dalam membeli atau 

mempergunakan produk ataupun jasa yang melibatkan proses pengambilan 

keputusan sehingga mereka akan mendapatkan produk ataupun jasa yang 

diinginkan oleh seorang konsumen. Sedangkan buku teori menurut Rahayu & 

Afrilliana, (2021), Perilaku konsumen merupakan bidang studi yang mengkaji 

bagaimana individu, kelompok, atau organisasi dalam mengambil keputusan untuk 

memilih, membeli, menggunakan, serta mengevaluasi produk berupa barang, jasa, 

ide, atau pengalaman guna memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka. 

Menurut Tonda et al (2022), perilaku konsumen adalah suatu proses yang 

berkaitan dengan proses pembelian, pada saat para konsumen akan melakukan 

segala aktifitas-aktifitas seperti melakukan pencarian, penelitian, dan 

pengevaluasian terhadap suatu produk yang akan mereka beli. Lalu menurut tulisan 

Irwansyah et al., (2021) disimpulkan bahwa perilaku konsumen adalah semua 

tindakan yang dilakukan oleh konsumen baik konsumen individu maupun 

organisasi mulai dari proses mencari, memilih, mendapatkan, mengkonsumsi, 

menghabiskan dan mengevaluasi produk barang atau jasa yang diharapkan bisa 

memenuhi kebutuhannya. 

Menurut tulisan Zusrony, (2020), dapat disimpulkan bahwa perilaku 

konsumen adalah kajian yang membahas tentang individu atau kelompok sebagai 

pelaku pembelian serta proses pertukaran yang mencakup cara memperoleh, 

menggunakan, hingga membuang produk berupa barang, jasa, pengalaman, atau 
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gagasan. Ilmu ini juga meneliti tempat, situasi, serta kebiasaan konsumen dalam 

memilih dan membeli produk tertentu dengan merek tertentu. 

Berdasarkan pendapat para ahli diatas, penulis dapat menyimpulkan 

bahwa perilaku konsumen adalah suatu studi tentang tindakan individu, kelompok, 

atau organisasi dalam proses pencarian, pemilihan, pembelian, penggunaan, hingga 

evaluasi produk barang, jasa, ide, atau pengalaman. 

 

 

2.1.2.2 Teori Perilaku Konsumen 

 

Menurut Zusrony, (2020) Adapun beberapa teori perilaku konsumen 

adalah sebagai berikut: 

1. Teori Ekonomi Mikro 

 

Teori ini berasumsi bahwa konsumen selalu berusaha mendapatkan tingkat 

kepuasan tertinggi dari pembelian yang mereka lakukan. Konsumen akan 

terus membeli suatu produk jika produk tersebut memberikan kepuasan 

yang dirasa sepadan atau melebihi nilai kegunaan tambahan (marginal 

utility) dibandingkan dengan produk lain yang bisa dibeli dengan jumlah 

uang yang sama. 

2. Teori Psikologis 

 

Teori ini berfokus pada aspek psikologis individu yang turut dipengaruhi 

oleh faktor lingkungan sekitar. Karena melibatkan proses mental yang 

tidak tampak secara langsung, analisis perilaku konsumen berdasarkan 

pendekatan ini menjadi cukup kompleks. 

3. Teori Antropologis 
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Teori ini melihat perilaku konsumen dari sudut pandang kebudayaan dan 

nilai-nilai sosial dalam masyarakat. Fokus utamanya adalah pada pengaruh 

budaya, struktur kelas sosial, dan norma kelompok terhadap keputusan 

pembelian seseorang. 

 

 

2.1.2.3 Peran Perilaku Konsumen 

 

Menurut Zusrony, (2020), Dalam teori perilaku konsumen hal ini 

konsumen bisa berperan dalam berbagai peran yaitu sebagai berikut : 

1. Initiator merupakan orang yang pertama kali mengusulkan atau 

mengajukan ide untuk membeli suatu produk tertentu.. 

2. Influencer adalah individu yang memengaruhi keputusan pembelian 

melalui informasi, rekomendasi, atau pendapat, baik secara langsung 

maupun tidak disadari oleh pihak lain yang terlibat dalam proses 

pembelian. 

3. Decider adalah pihak yang memiliki wewenang untuk menentukan apakah 

suatu pembelian akan dilakukan atau tidak, termasuk menentukan jenis 

produk serta metode pembeliannya. 

4. Buyer adalah orang yang secara langsung melakukan proses pembelian 

atau transaksi atas produk atau jasa yang telah diputuskan sebelumnya. 

5. User Merupakan individu yang akan menggunakan atau memanfaatkan 

barang atau jasa yang telah dibeli. 
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2.1.2.4 Jenis Perilaku Konsumen 

 

Menurut Nugraha et al., (2021), terdapat dua jenis perilaku konsumen 

yaitu perilaku konsumen bersifat rasional dan irrasional, dari kedua jenis perilaku 

konsumen, masing – masing memiliki ciri ciri sebagai berikut : 

1. Karakteristik perilaku konsumen yang bersifat rasional : 

 

a. Konsumen memilih produk berdasarkan pada kebutuhan yang 

memang harus dipenuhi. 

b. Produk yang dipilih memberikan manfaat maksimal bagi konsumen. 

 

c. Konsumen memperhatikan mutu dan memastikan kualitas produk 

tetap terjamin. 

d. Konsumen membeli barang yang harganya sesuai dengan kemampuan 

finansialnya. 

 

 

2. Karakteristik perilaku konsumen yang bersifat irrasional : 

 

a. Konsumen mudah terpengaruh oleh iklan dan promosi yang muncul 

di media, baik cetak maupun digital. 

b. Konsumen cenderung memilih produk yang terkenal atau bermerek 

karena popularitasnya. 

c. Konsumen melakukan pembelian bukan karena kebutuhan, tetapi 

demi menunjang citra diri, status sosial, atau gengsi. 
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2.1.2.5 Indikator Perilaku Konsumen 

 

Menurut Irwansyah et al., (2021), terdapat empat indikator perilaku 

konsumen sebagai berikut : 

1. Afeksi (Affect) : suatu perasaan yang terbentuk dari suatu hal yang telah 

dialami oleh seseorang. Biasanya seseorang dalam melakukan suatu 

tindakan tidak hanya mengandalkan pengetahuannya saja, tetapi juga 

unsur perasaan. Dimana berkaitan dengan emosi, perasaan, atau suasana 

hati konsumen terhadap suatu produk, merek, atau layanan. 

2. Kognitif : proses yang terjadi secara internal di dalam susunan saraf pada 

waktu manusia sedang berfikir, berkaitan dengan proses berfikir, 

pengetahuan, dan pemahaman konsumen terhadap suatu produk atau 

layanan. 

3. Lingkungan : salah satu elemen yang berasal dari luar (eksternal) 

konsumen, seperti budaya, sosial, ekonomi, dan teknologi. 

4. Strategi pemasaran : suatu cara yang dilakukan oleh perusahaan untuk 

memperkenalkan produknya kepada konsumen, biasanya berkaitan 

dengan usaha yang dilakukan oleh perusahaan untuk mempengaruhi 

perilaku konsumen. 

 

 

2.1.3 Teori Personal Selling 

 

2.1.3.1 Pengertian Personal Selling 

 

Personal Selling adalah suatu strategi pemasaran dimana interaksi secara 

langsung dalam mempromosikan suatu prosuk atau jasa. Dalam strategi ini dapat 



25 

Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasetya 

 

 

 

 

 

 

menjelaskan produk secara terperinci agar menarik calon konsumen. Menurut 

Firmansyah (2019) Personal selling adalah elemen penting dalam strategi promosi 

perusahaan, di mana proses penjualan dilakukan secara langsung dan personal 

kepada calon konsumen. Tujuannya adalah untuk menyampaikan informasi, 

menawarkan, serta menjelaskan produk, layanan, atau ide tertentu, sehingga 

tercipta interaksi langsung yang dapat mendorong terjadinya kesepakatan antara 

penjual dan pembeli. Adapun menurut tulisan Rabbani et al (2022), personal Selling 

dapat diartikan juga sebagai penyampaian informasi secara lisan dalam interaksi 

dengan satu atau beberapa calon pelanggan yang bertujuan untuk mendorong 

terjadinya transaksi penjualan. 

Dalam pandangan Hasman et al., (2021) penjualan personal adalah salah 

satu bentuk promosi yang dilakukan perusahaan untuk membangun hubungan 

positif dengan pelanggan, sekaligus meningkatkan tingkat kepercayaan konsumen 

terhadap layanan serta reputasi perusahaan. Dibandingkan dengan metode promosi 

lainnya, personal selling lebih bersifat fleksibel karena tenaga penjual bisa secara 

langsung memahami kebutuhan, perilaku, serta respon dari konsumen saat 

berinteraksi. Dan menurut sisi Suleman, (2024) personal Selling merupakan 

strategi pemasaran dimana penjualan terjadi melalui interaksi langsung antara 

penjual dan calon pembeli. 

Dari pandangan Firmansyah, (2020), personal selling adalah metode 

promosi penjualan yang melibatkan komunikasi dua arah secara langsung antara 

penjual dan pembeli, baik melalui pertemuan tatap muka maupun presentasi 

pribadi. Tujuannya adalah untuk memperkenalkan produk, meyakinkan, dan 
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mempengaruhi calon pembeli agar tercapai kesepakatan pembelian. Sedangkan 

menurut pandangan Antonny et al., (2024) personal selling merupakan kegiatan- 

kegiatan dari individu kepada individu lain yang bertujuan untuk mengadakan 

penyesuaian tentang hak-hak yang terjadi di pasar sehingga perusahaan 

mengetahui akan permintaan pasar terhadap perusahaan dan sekaligus dapat 

melihat reaksi konsumen terhadap produk yang ditawarkan. 

Berdasarkan pendapat para ahli diatas, penulis dapat menyimpulkan 

bahwa personal selling dapat diartikan sebagai sebuah strategi pemasaran yang 

mengutamakan interaksi langsung antara penjual dan calon konsumen. Tujuannya 

adalah untuk memperkenalkan, memberikan informasi, serta meyakinkan calon 

pembeli agar tertarik pada produk atau layanan yang ditawarkan. Personal selling 

memiliki keunggulan fleksibilitas, karena memungkinkan penjual memahami 

kebutuhan, preferensi, dan perilaku konsumen secara langsung, sekaligus 

mengamati respons mereka terhadap produk. Selain itu, strategi ini juga berfungsi 

untuk membangun hubungan yang baik dengan konsumen, meningkatkan 

kepercayaan mereka terhadap produk dan citra perusahaan, serta mendukung 

keberhasilan penjualan melalui komunikasi yang bersifat 

 

 

2.1.3.2 Jenis Personal Selling 

 

Menurut Suleman, (2024), ada tiga jenis penjualan pribadi sebagai berikut: 

 

1. Penjualan lapangan 
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Jenis penjualan personal dimana penjual melakukan penjualan kepada 

konsumen dengan cara mendatangi door to door, toko ke toko, dan 

business to business secara langsung dan menyampaikan penawaran. 

2. Penjualan eceran 

 

Penjualan eceran adalah suatu metode penjualan dimana tenaga penjualan 

berinteraksi langsung dengan konsumen yang datang ke kantor atau 

perusahaannya. 

3. Executive selling 

 

Executive selling adalah teknik penjualan yang dilakukan secara langsung 

oleh para manajer suatu perusahaan untuk bekerjasama atau berbisnis 

dengan para manajer perusahaan lain. 

2.1.3.3 Sifat - Sifat Personal Selling 

 

Menurut Rabbani et al (2022), Sifat-sifat dari personal selling, terdiri dari: 

 

1. Personal (perorangan), promosi secara personal melibatkan interaksi 

langsung antara tenaga penjual dengan satu atau beberapa calon 

konsumen, memungkinkan terjadinya komunikasi dua arah secara 

langsung. 

2. Direct respons (tanggapan langsung), penjualan secara personal 

memungkinkan konsumen menerima respons secara langsung dari 

penjual, yang dapat menumbuhkan kesan positif terhadap citra 

perusahaan. 

3. Mempererat hubungan perusahaan dengan konsumen, hubungan antara 

perusahaan dan konsumennya bisa terjalin secara lebih erat jika proses 
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penjualan personal dilakukan dengan baik. Seorang penjual juga perlu 

memiliki jaringan atau koneksi yang luas agar lebih mudah dalam 

memasarkan produk atau jasa. Dalam ajaran Islam, hal ini serupa dengan 

konsep silaturahmi, yaitu menjaga dan mempererat hubungan sosial yang 

harmonis. 

4. Karena penjualan personal membutuhkan pertemuan langsung dan 

komunikasi tatap muka, maka dibutuhkan lebih banyak waktu dan sumber 

daya. Akibatnya, biaya yang dikeluarkan per transaksi menjadi lebih besar 

dan bisa berpengaruh pada harga produk bagi konsumen. 

2.1.3.4 Tahapan Personal Selling 

 

Dalam kegiatan personal selling terdapat beberapa tahap yang perlu 

dilakukan, secara keseluruhan membentuk suatu proses. Rabbani et al (2022) 

Tahap-tahap tersebut diantaranya yaitu: 

 

1. Persiapan sebelum penjualan. 

 

Dalam persiapan penjualan, tenaga penjual dipersiapkan untuk dilatih 

tentang bagaimana cara menjual suatu produk dengan baik. Selain itu 

tenaga penjualan diberikan pengertian tentang barang yang dijualnya, 

pasar yang dituju, dan teknik penjualannya. 

2. Menentukan lokasi pembeli potensial. 

 

Penentuan letak segmen pasar, dari lokasi tersebut dapat dibuat daftar 

perusahaan atau individu yang merupakan pembeli potensial dari 

produknya. 

3. Pendekatan pendahuluan. 
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Sebelum melakukan aktivitas penjualan, seorang penjual perlu memahami 

terlebih dahulu berbagai aspek yang berkaitan dengan calon konsumennya. 

Ini termasuk mengetahui produk atau merek yang sedang mereka gunakan 

serta tanggapan mereka terhadap produk tersebut. Pengumpulan informasi 

seperti pola pembelian, preferensi, dan minat konsumen sangat penting 

untuk menunjang proses penawaran. Semua langkah ini merupakan bagian 

dari strategi awal dalam mendekati pasar secara efektif. 

4. Melakukan penjualan. 

 

Penjualan dimulai dengan upaya untuk menarik minat calon konsumen, 

dilanjutkan dengan usaha untuk memahami apa yang menarik perhatian 

mereka. Akhirnya, penjual melakukan transaksi penjualan produk kepada 

pembeli. 

5. Pelayanan sesudah penjualan. 

 

Tahap terakhir dari proses penjualan adalah memberikan servis sesudah 

penjualan dilakukan. Petugas penjualan harus memberikan jaminan 

kepada konsumen bahwa keputusan pembelian yang dilakukan adalah 

tepat, produknya bermanfaat, alternatif yang dipilih adalah yang terbaik. 

 

 

2.1.3.5 Indikator Personal Selling 

 

Menurut Firmansyah (2019), terdapat tiga indikator dari personal selling 

 

sebagai berikut : 

 

1. Tatap muka secara perorangan (Convertation), yaitu penjualan secara 

individu melibatkan komunikasi langsung antara dua pihak atau lebih, di 
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mana terjadi pertukaran informasi secara aktif dan bersifat timbal balik 

dalam suasana yang hidup. 

2. Pemupukan (Cultivation), yaitu melalui pendekatan personal, penjualan 

individu membuka peluang terciptanya ikatan yang lebih dalam. Seorang 

tenaga penjual yang baik akan memperhatikan dan mengingat minat atau 

kebiasaan calon pelanggan untuk menjaga hubungan jangka panjang. 

3. Tanggap balik (Respon), yaitu Dalam penjualan perorangan, pembeli 

cenderung merasa perlu untuk mendengarkan penjelasan dari tenaga 

penjual. Hal ini memicu adanya keterlibatan aktif dari konsumen dalam 

bentuk respon atau umpan balik. 

 

 

2.1.4 Teori Distribusi 

 

2.1.4.1 Pengertian Distribusi 

 

Menurut Dewantara, (2020), distribusi merupakan salah satu komponen 

dalam aktivitas perekonomian, dimana secara umum kegiatannya adalah 

menyalurkan produk dari produsen ke konsumen. Dari sisi Susilo et al (2022), 

distribusi merupakan angkaian lembaga atau pihak yang terlibat dalam seluruh 

proses penyaluran barang, termasuk perpindahan kepemilikan, dari pihak produsen 

hingga sampai ke tangan konsumen. 

Dalam pandangan Amelia et al (2022), distribusi merupakan kegiatan 

menyampaikan sumber-sumber ekonomi kepada masyarakat agar kebutuhannya 

terpenuhi. Oleh karena itu, kegiatan distribusi adalah mendistribusikan barang yang 

dihasilkan atau memberikan jasa kepada pasar sasaran dan aset atau kekayaan 
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sebagai alat tukar. Sedangkan pandangan Antonny et al (2024) distribusi adalah 

kegiatan yang selalu menjadi bagian dalam menjalankan sebuah usaha. Distribusi 

merupakan suatu proses pengiriman barang dari suatu depot ke konsumen. Dan 

Menurut tulisan Prahendratno et al (2023) distribusi artinya proses yang 

menunjukkan penyaluran barang dari podusen sampai ke tangan masyarakat 

konsumen. 

Dalam pandangan Lukman et al (2021) distribusi adalah suatu proses 

penyimpanan barang jadi dari produsen ke konsumen atau pemakai pada saat 

dibutuhkan. Sehingga berdasarkan pendapat ahli diatas, penulis dapat simpulkan 

bahwa distribusi adalah suatu proses penyaluran produk atau jasa dari produsen ke 

konsumen melalui serangkaian kegiatan yang melibatkan organisasi, penyimpanan, 

pengiriman, dan pemindahan kepemilikan. 

 

 

2.1.4.2 Faktor – Faktor Mempengaruhi kegiatan distribusi 

 

Menurut Prahendratno et al (2023), terdapat empat faktor faktor yang 

mempengaruhi kegiatan distribusi ialah : 

1. Faktor pasar 

 

Dalam aspek ini, distribusi dipengaruhi oleh perilaku konsumen dalam 

melakukan pembelian. Hal-hal yang diperhatikan meliputi jumlah 

pelanggan, lokasi geografis mereka, besarnya pesanan, serta kebiasaan 

dalam membeli produk. 
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2. Faktor barang 

 

Karakteristik barang sangat berpengaruh dalam menentukan jenis saluran 

distribusi yang digunakan. Pertimbangan utamanya meliputi nilai barang 

per unit, ukuran dan berat produk, tingkat ketahanan atau kerentanannya 

terhadap kerusakan, standar kualitas, dan cara pengemasan. 

3. Faktor perusahaan 

 

Keputusan terkait distribusi juga dipengaruhi oleh kondisi internal 

perusahaan. Di antaranya adalah ketersediaan dana, pengalaman 

operasional, kemampuan manajerial, tingkat pengawasan, serta kualitas 

layanan yang dapat diberikan kepada pelanggan. 

4. Faktor kebiasaan dalam pembelian 

 

Saluran distribusi juga ditentukan oleh pola pembelian yang berlaku di 

pasar. Faktor pentingnya meliputi peran dan manfaat perantara, sikap 

perantara terhadap kebijakan produsen, volume transaksi, serta biaya yang 

dikeluarkan untuk menyalurkan barang. 

 

 

2.1.4.3 Sistem Distribusi 

 

Menurut Lukman et al, (2021) terdapat dua sistem distribusi sebagai 

 

berikut : 

 

1. Sistem distribusi dorong ( Push System) 

 

Model distribusi ini bekerja berdasarkan prediksi kebutuhan pasar. 

Produsen menjadi pihak utama yang menginisiasi proses produksi dan 

pengiriman barang, dengan harapan barang akan tersedia saat konsumen 
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membutuhkannya. Distribusi dilakukan terlebih dahulu sebelum ada 

permintaan aktual dari pelanggan. 

2. Sistem distribusi tarik (Pull System) 

 

Distribusi dalam sistem ini bergantung pada permintaan nyata dari 

konsumen. Proses produksi dan pengiriman baru dilakukan setelah ada 

kebutuhan yang jelas dari pelanggan. Dengan kata lain, konsumen menjadi 

pemicu utama aktivitas dalam rantai pasok. 

 

 

2.1.4.4 Strategi Distribusi 

 

Menurut Lukman et al, (2021) terdapat tiga strategi distribusi sebagai 

 

berikut : 

 

1. Direct shipping (DS) 

 

Pengiriman dilakukan secara langsung dari produsen ke pelanggan akhir, 

tanpa melalui fasilitas penyimpanan atau pusat distribusi. 

a. Point-to-point service: Barang dikirim langsung dari titik asal ke tujuan 

akhir tanpa transit di gudang. 

b. Direct Store Delivery (DSD): Produk dikirim langsung dari pabrik ke 

toko pengecer tanpa perantara logistik lainnya. 

2. Strategi warehousing (SW) 

 

Dalam pendekatan ini, barang terlebih dahulu disimpan di gudang atau 

pusat distribusi sebelum dikirimkan ke konsumen. 

a. Gudang berfungsi sebagai titik penyimpanan sementara sebelum 

barang dikirim ke pelanggan. 
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b. Strategi ini banyak digunakan oleh penjual produk-produk tertentu, 

seperti buku, pakaian, dan barang yang memerlukan penyortiran atau 

penyimpanan sementara. 

3. Strategi Cross-docking 

 

Barang dipindahkan secara langsung dari kendaraan pengangkut satu ke 

kendaraan lain di lokasi yang telah ditentukan, tanpa harus disimpan 

terlebih dahulu di gudang. 

 

 

2.1.4.5 Indikator Distribusi 

 

Menurut pendapat Kodrat (2019), ada terdapat tiga indikator dari distribusi 

sebagai berikut : 

1. Layanan Pelanggan 

 

Mengidentifikasi jenis layanan yang diinginkan pelanggan, lalu memilih 

saluran distribusi yang paling sesuai dengan kemampuan dan kesiapan 

masing-masing saluran untuk memberikan layanan tersebut. Alternatif 

lainnya adalah dengan menyusun daftar layanan, memberi bobot pada 

masing-masing, kemudian melakukan perankingan pada setiap saluran dan 

memilih saluran dengan skor kumulatif tertinggi. 

2. Komunikasi dengan pasar dan pengendalian jaringan saluran distribusi 

Pengendalian merujuk pada upaya untuk mengambil tindakan yang 

diperlukan guna mengurangi perbedaan antara hasil yang diinginkan dan 

hasil yang sebenarnya tercapai. Sementara yang dimaksud dengan 

komunikasi adalah aliran informasi antara perusahaan dengan pelanggan. 
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Informasi yang diharapkan oleh perusahaan mencakup aktivitas pesaing, 

produk baru dari pesaing , dan faktor – faktor yang menentukan 

keberhasilan lini produk tertentu. Oleh karena itu pemilihan alternatif 

saluran distribusi harus memiliki kemauan, kompetensi, dan minat besar 

untuk mendukung penyampaian informasi secara akurat, relevan, dan tepat 

waktu. 

3. Faktor sekunder 

 

Peran saluran distribusi dalam peluncuran produk baru, serta kolaborasi 

mereka dalam kegiatan promosi produk perusahaan, juga harus 

diperhitungkan. 

 

2.2 Penelitian Terdahulu 

 

Penelitian terdahulu adalah langkah penting yang dilakukan peneliti dalam 

menggali hasil-hasil yang telah dicapai serta membandingkan berbagai temuan 

yang ada. Serta peneliti dapat memperoleh wawasan baru yang dapat menginspirasi 

arah penelitian selanjutnya. Selain itu, kajian ini juga penting untuk membantu 

peneliti dalam menentukan posisi penelitian yang sedang dilakukan, serta 

memperjelas hubungan antara penelitian yang dilakukan dengan studi-studi 

sebelumnya. Dalam penelitian ini, peneliti mereferensi beberapa tinjauan peneliti 

terdahulu yang dapat mendukung penelitian ini dapat dilihat pada tabel 2.1 : 
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Tabel 2. 1 

Penelitian Terdahulu 

 

No Peneliti (Tahun) Judul Penelitian Variabel Hasil Penelitian 

1. Ihdina Agustina Pengaruh Brand Independen Hasil penelitian 

 (2018) Image dan Perilaku X1= Brand menunjukkan 

  Konsumen terhadap Image bahwa secara 

 Jurnal Riset Keputusan X2 = Perilaku parsial variabel 

 Manajemen & Bisnis Pembelian Semen di Konsumen brand image 

 (JRMB), Vol. 3, No. PT. Sinar Gemilang  berpengaruh 

 2, 2018. Perdana Mandiri Dependen signifikan terhadap 

 p-ISSN 2339-0506 Medan. Y= Keputusan variabel keputusan 

 e-ISSN 2599-137X  Pembelian pembelian, dan 

    variabel perilaku 

    konsumen 

 Sinta 3   berpengaruh 

 Medan   signifikan terhadap 

    variabel keputusan 

    pembelian dan 

    secara simultan 

    variabel brand 

    image dan perilaku 

    konsumen 

    berpengaruh 

    signifikan terhadap 

    keputusan 

    pembelian. 

2. Elfina Antonny,Andre Pengaruh Kepuasan Independen Hasil penelitian 

 Fitriano,Neni Sri Pelanggan, X1 = Kepuasan mengindikasikan 

 Wahyuni (2024) Distribusi Dan Pelanggan bahwa, baik secara 

  Personal Selling X2 = Distribusi individu maupun 

 Management Studies Terhadap Keputusan X3 = Personal bersama-sama, 

 and Entrepreneurship Pembelian Pada PT Selling Kepuasan 

 Journal, Multi Medika  Pelanggan, 

 Vol 5 No 1, 2024. Labolatory Dependen Distribusi, dan 

 ISSN : 2918-2927.  Y = Keputusan Personal Selling 

   Pembelian memiliki pengaruh 

 Sinta 4   positif dan 

    signifikan terhadap 

 Medan   Keputusan 

    Pembelian di PT 

    Multi Medika 

    Laboratory. 
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No Peneliti (Tahun) Judul Penelitian Variabel Hasil Penelitian 

3. Mohamad Basuni, 

Roby Setiadi, Gian 

Fitralisma, Syariefful 

Ikhwan (2023) 

 

Jurnal Ilmiah 

Ekonomi Dan Bisnis 

Vol.16, No.2, Juli 

2023 

p-ISSN : 1979-0155 

(print) 

e-ISSN : 2614-8870 

(online). 

Analisis Pengaruh 

Perilaku Konsumen 

Dalam Pengambilan 

Keputusan 

Pembelian Online 

Masyarakat 

Kabupaten Brebes 

Pada E-Commerce 

Shoppe 

Independen 

X1 = Perilaku 

Konsumen 

 

Dependen 

Y = Keputusan 

Pembelian 

Hasil menunjukkan 

secara parsial 

perilaku konsumen 

pengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian online. 

 
Sinta 5 

Medan 

   

 

 

 

 

 

 
 

4. Siti Rofiah Oktaviani, 

Yepi Sopian ( 2024) 

 

YUME ( Journal of 

Management ) 

Volume 7 Issue 3 

(2024) 

ISSN 2614-851X 

(online). 

 

 

 

Sinta 5 

Medan 

Pengaruh Personal 

Selling dan E- 

Marketing terhadap 

Keputusan 

Pembelian di Agen 

Diamond Desa 

Mekarsari 

Kecamatan 

Nyalindung Pada Pt 

Natura Prima 

Beauty 

Independen 

X1 = Personal 

Selling. 

X2 = E- 

Marketing 

 

Dependen 

Y = Keputusan 

Pembelian 

Hasil menunjukkan 

bahwa 

secara parsial 

variabel personal 

selling dan variabel 

E-Marketing 

berpengaruh 

signifikan terhadap 

variabel keputusan 

pembelian dan 

secara simultan 

variabel personal 

selling dan E- 

Marketing 

berpengaruh 

signifikan terhadap 

keputusan 

pembelian. 
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No Peneliti (Tahun) Judul Penelitian Variabel Hasil Penelitian 

5 Rini Ardista (2020) 

 

Value Jurnal 

Pengaruh Harga, 

Distribusi dan 

Promosi Terhadap 

Independen 

X1 = Harga 

X2 = Distribusi 

Hasil menunjukkan 

bahwa 

secara parsial 

 Manajemen dan 

Akuntansi Vol. 15 No. 

2, 

Keputusan 

Pembelian Obat 

Batuk Komix 

X3 = Promosi 

 

Dependen 

variabel harga dan 

promosi tidak 

berpengaruh 

 Juli-Desember,(2020) 

 

 

 

Sinta 4 

 Y = Keputusan 

Pembelian 

signifikan terhadap 

variabel keputusan 

pembelian, variabel 

distribusi 

berpengaruh 

 Medan   signifikan terhadap 

keputusan 

pembelian dan 

secara simultan 

variabel harga, 

distribusi, dan 

promosi 

berpengaruh 

signifikan terhadap 

    keputusan 

pembelian. 

6 Ridho Wahyudi, 

Muhammad Tahwin 

(2024) 

 

Journal of Economic, 

Business and 

Engimeering (JEBE) 

 

Volume 5 No 2,April 

2024 

E-ISSN: 2716-2583 

 

Sinta 5 

Medan 

Pengaruh Promosi, 

Penetapan Harga 

dan Distribusi 

terhadap Keputusan 

Pembelian (Studi 

Kasus Pada 

Konsumen Produk 

Mie Instan Indomie 

di Karang Jahe 

Beach Rembang) 

Independen 

X1 = Promosi 

X2 = Penetapan 

Harga 

X3 = Distribusi 

 

Dependen 

Y = Keputusan 

Pembelian 

Hasil menunjukkan 

bahwa 

secara parsial 

variabel promosi, 

penetapan harga 

dan distribusi 

berpengaruh positif 

tidak signifikan 

terhadap variabel 

keputusan 

pembelian 

berpengaruh 

signifikan terhadap 

keputusan 

pembelian. 
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H1 

H2 

H3 

Keputusan Pembelian 

Konsumen 

(Y) 

H4 

Distribusi 

(X3) 

Personal Selling 

(X2) 

Perilaku Konsumen 

( X1) 

 

 

 

 

2.3 Kerangka Konseptual 

 

Gambar 2. 1 

Kerangka Konseptual Perilaku Konsumen, Personal Selling, Distribusi Terhadap 

Keputusan Pembelian Konsumen Di PT. Singa Asia Perkasa Utama Cabang 

Medan. 

 

 

 

 

2.4 Hipotesis Penelitian 

Berdasarkan kerangka konseptual diatas, maka dapat dibuat hipotesis 

penelitian sebagai berikut ini: 

H1 : Terdapat pengaruh perilaku konsumen terhadap keputusan pembelian di PT. 

Singa Asia Perkasa Utama Cabang Medan. 

H2 : Terdapat pengaruh personal selling terhadap keputusan pembelian di PT. 

Singa Asia Perkasa Utama Cabang Medan. 

H3 : Terdapat pengaruh distribusi terhadap keputusan pembelian di PT. Singa 

Asia Perkasa Utama Cabang Medan. 

H4 : Terdapat pengaruh perilaku konsumen, personal selling, distribusi terhadap 

keputusan pembelian di PT. Singa Asia Perkasa Utama Cabang Medan. 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

 

 

 

3.1 Lokasi dan Waktu Penelitian 

 

3.1.1 Lokasi Penelitian 

 

Lokasi dilakukannya penelitian ini adalah pada PT. Singa Asia Perkasa 

Utama Cabang Medan Jl. Pulau Pinang IV KIM II No.Kav. 188, Saentis, Kec. 

Percut Sei Tuan, Kabupaten Deli Serdang, Sumatera Utara 20242. 

 

 

3.1.2 Waktu Penelitian 

 

Penelitian akan dilakukan dari bulan Maret sampai dengan Mei 2025. 

 

 

 

3.2 Jenis dan sumber Data 

 

3.2.1 Jenis Data 

 

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode 

penelitian kuantitatif karena penelitian ini untuk menguji hubungan atau pengaruh 

antara dua atau lebih variabel dimana data yang dikumpulkan dapat diukur dan 

dinyatakan dalam bentuk angka seperti pendapat Menurut Sembiring et al (2024), 

klasifikasi jenis penelitian dapat dilakukan berdasarkan jenis data yang akan 

diperoleh, terbagi menjadi dua kategori utama. Pertama terdapat penelitian 

kuantitatif, yang melibatkan pengumpulan data dalam bentuk angka atau data yang 

dapat diukur,seperti yang umumnya terdapat dalam skala pengukuran. Kedua, 

 

 

 

40 
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terdapat Penelitian Kualitatif, yang menekankan pada data yang berupa kata kata, 

kalimat, dan informasi verbal lainnya, sehingga data tersebut tidak diungkapkan 

dalam bentuk angka. Adapun Menurut Situmorang, (2022), data Kuantitatif 

merupakan data data angka yang karakteristiknya selalu dalam bentuk numerik. 

 

 

 

3.2.2 Sumber Data 

 

Dalam penelitian ini sumber data sangatlah penting karena informasi 

yang didapatkan harus relevan dan akurat baik secara langsung dari sumber 

ataupun dari dokumentasi yang ada pada penelitian 

Menurut Nasution, (2023), Berdasarkan cara memperolehnya, data dibagi 

menjadi dua jenis, yaitu data primer dan sekunder. Penjelasannya seperti berikut : 

1. Data Primer 

 

Data penelitian primer adalah data-data utama yang didapatkan dari subjek 

penelitian secara langsung atau dari tangan pertama. Data primer ini berupa data- 

data yang otentik, objektif, dan reliabel, karena data tersebut akan digunakan 

sebagai dasar untuk memecahkan suatu permasalahan. Data primer ini bisa berupa 

hasil wawancara dengan subjek, hasil angket, hasil tes, dan sebagainya. 

2. Data Sekunder 

 

Data penelitian sekunder adalah data-data yang bukan didapatkan atau 

diperoleh dari subjek penelitian atau sumber pertama yang digunakan untuk 

penelitian. Data sekunder ini bersifat pelengkap dan penguat dari data primer. 

Dalam penelitian ini metode penelitian yang digunakan yaitu metode penelitian 

kuantitatif. 
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Penelitian ini memakai data primer yang diperoleh dari dokumentasi 

menggunakan instrument kuesioner yang disebarkan kepada responden yang ada 

pada penelitian ini dan data sekunder diambil dari berbagai sumber. 

 

 

3.3 Populasi dan Sampel 

 

3.3.1 Populasi 

 

Populasi sangat diperlukan dalam penelitian untuk dapat menentukan data 

yang digunakan dalam pengamatan penelitian baik secara langsung maupu tidak 

karena populasi merupakan keseluruhan elemen atau objek yang memiliki 

karakteristik tertentu yang ditentukan oleh peneliti untuk diteliti dan dianalisis 

sehingga dapat ditarik suatu kesimpulan. 

Menurut Abdullah et al., (2022), Populasi merupakan keseluruhan subjek 

yang menjadi fokus dalam suatu penelitian, yang dapat berupa makhluk hidup, 

objek, fenomena, hasil tes, maupun kejadian tertentu yang memiliki karakteristik 

khas dan menjadi sumber data untuk dianalisis dalam penelitian tersebut. 

Populasi yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah pelanggan yang 

membeli produk di tahun 2024 pada PT. Singa Asia Perkasa Utama Cabang Medan 

yang melakukan pembelian ulang terus menerus berjumlah sebanyak 248 toko 

dimana terdiri dari toko grosir dan market. 

 

 

3.3.2 Sampel 

 

Sebagian dari populasi yang diambil untuk mewakili keseluruhan populasi 

dalam suatu penelitian biasanya disebut dengan sampel. Seperti menurut Abdullah 
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et al.,(2022), sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 

populasi tersebut. Dimana total populasi dalam penelitian ini meliputi pelanggan 

yang membeli produk di tahun 2024 pada PT. Singa Asia Perkasa Utama Cabang 

Medan yang melakukan pembelian ulang terus menerus berjumlah sebanyak 248 

toko dimana terdiri dari toko grosir dan market. 

Pada penelitian ini, hanya mengambil sampel dari populasi yang ada. 

 

Jumlah sampel dihitung dengan Slovin yang rumusnya sebagai berikut : 
 

 
n =  N 

1+N(e)2 

 

keterangan : 

 

n = Ukuran Sampel / Jumlah Responden 

N = Ukuran Populasi 

E = Presentase Kelonggaran Ketelitian Kesalahan Pengambilan Sampel yang Masih 

Bisa diTolerir = e = 5% 

Maka dapat diketahui nilai n : 

 

n = 
248 

1+248(0,05)2 

n = 
248 

1+24 (0,0025) 

n =  
248 

1+0,62 

n = 
248 

1,62 

n = 153 
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Berdasarkan data populasi yang berjumlah 248 toko, jumlah sampel dalam 

penelitian ini ditentukan menggunakan rumus Slovin dengan tingkat kesalahan 

sebesar 5%. Hasil perhitungan tersebut menghasilkan 153 responden sebagai 

sampel penelitian. Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah simple 

random sampling, yaitu metode pemilihan sampel secara acak, di mana setiap 

anggota populasi memiliki peluang yang sama untuk terpilih. Menurut Sahir, 

(2022), simple random sampling merupakan teknik pengambilan sampel dari 

populasi secara acak tanpa mempertimbangkan tingkatan atau strata tertentu. 

 

 

 

3.4 Definisi Operasional Variabel Penelitian 

 

Berikut merupakan sejumlah komponen yang menjadi landasan dalam 

suatu penelitian dan tergolong ke dalam variabel penelitian operasional: 

Tabel 3. 1 

Definisi Operasional Variabel Penelitian 
 

Variabel Pengertian Variabel Indikator Skala 

 
 

Perilaku 

Konsumen 

(X1) 

Perilaku konsumen adalah semua 

tindakan yang dilakukan oleh 

konsumen baik konsumen 

individu maupun organisasi mulai 

dari proses mencari, memilih, 

mendapatkan, mengkonsumsi, 

menghabiskan dan mengevaluasi 

produk barang atau jasa yang 

diharapkan bisa memenuhi 

kebutuhannya. 

Sumber : (Irwansyah et al., 2021) 

1. Afeksi (Affect) 

2. Kognitif 

3. Lingkungan 

4. Strategi Pemasaran 

Sumber : Irwansyah et al., 

(2021) 

Likert 
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Variabel Pengertian Variabel  Indikator   Skala 

Personal personal selling adalah elemen 1. Tatap muka secara Likert 

 

Selling (X2) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Distribusi 

(X3) 

 

 

 

 

Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

penting dalam strategi promosi 

perusahaan, di mana proses 

penjualan dilakukan secara 

langsung dan personal kepada 

calon konsumen. Tujuannya 

adalah untuk menyampaikan 

informasi, menawarkan, serta 

menjelaskan produk, layanan, 

atau ide tertentu, sehingga tercipta 

interaksi langsung yang dapat 

mendorong terjadinya 

kesepakatan antara penjual dan 

pembeli. 

Sumber : (Firmansyah, 2019) 

Distribusi adalah kegiatan yang 

selalu menjadi bagian dalam 

menjalankan  sebuah usaha. 

Distribusi merupakan  suatu 

proses pengiriman barang dari 

suatu depot ke konsumen. 

Sumber : (Antonny et al., 2024) 

Keputusan pembelian adalah 

sikap individu dalam menentukan 

dan memutuskan produk apa yang 

akan dikonsumsi dan digunakan 

oleh mereka. 

Sumber : (Garut & Purwanto, 

2023) 

perorangan (Convertation) 

2. Pemupukan (Cultivation) 

3. Tanggap balik (Respon) 

Sumber : Firmansyah, (2019) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1. Layanan pelanggan 

2. Komunikasi dengan pasar 

dan pengendalian jaringan 

saluran distribusi 

3. Faktor sekunder 

Sumber : Kodrat, (2019) 

 

1. Kemantepan suatu produk. 

2. Kebiasaan membeli 

produk. 

3. Memberikan rekomendasi 

produk. 

4. Melakukan pembelian 

ulang. 

Sumber : Garut & Purwanto, 

(2023) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Likert 

 

 

 

 

 

 

 

Likert 

 
 

 

 

Definisi operasional variabel penelitian ini penting untuk memastikan 

ketepatan dan keakuratan pengukuran variabel, serta meningkatkan objektivitas dan 

memudahkan orang mereplikasi penelitian tersebut. Penjelasan yang lebih spesifik 

tentang bagaimana variabel diukur dan diinterpretasikan dalam penelitian 

merupakan definisi operasional variabel penelitian. Seperti menurut Abdullah et al., 

(2022), Definisi operasional harus dapat menjelaskan arti variabel dan cara 
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pengukuran variabel secara spesifik yang tersusun dalam bentuk matrik (berisi 

nama variabel, deskripsi variabel, alat dan cara pengukuran, skala ukur dan hasil 

ukur). 

 

 

 

3.5 Teknik Pengumpulan Data 

 

Menurut Sahir, (2022) teknik pengambilan data harus benar dan sesuai 

dengan metode agar hasil yang diraih sesuai dengan tujuan penelitian awal atau 

hipotesis awal yang sudah ditentukan. Kesalahan dalam mengumpulkan data akan 

berakibat pada kesimpulan akhir, penelitian menjadi tidak relevan dan tentu waktu 

dan tenaga yang dikeluarkan untuk ketikan pengumpulan data akan sia-sia. Karena 

teknik pengumpulan data merupakan proses dalam sebuah penelitian dan 

merupakan bagian yang penting. 

1. Interview (wawancara) 

 

Wawancara merupakan teknik pengumpulan data dengan memberi 

sejumlah pertanyaan yang berhubungan dengan penelitian kepada 

narasumber yang sudah ditentukan. Oleh karena itu ada beberapa hal yang 

harus diperhatikan dalam wawancara yaitu sebagai berikut : 

a. Kuesioner adalah serangkaian instrument pertanyaan yang disusun 

berdasarkan alat ukur variabel penelitian, pengumpulan data dengan 

menggunakan kuesioner sangat efisien, responden hanya memilih 

jawaban yang sudah disediakan oleh peneliti. 

b. Observasi yaitu teknik pengumpulan data dengan peneliti turun 

langsung ke lapangan, kemudian mengamati gejala yang sedang 
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diteliti setelah itu peneliti bisa menggambarkan masalah yang terjadi 

yang bisa dihubungkan dengan teknik pengumpulan data yang lain 

seperti kuesioner atau wawancara dan hasil yang diperoleh 

dihubungkan dengan teori dan penelitian terdahulu. 

Untuk mendapatkan data yang relevan dan akurat, dalam penelitian ini 

menggunakan angket Kuesioner yang akan disebarkan kepada responden secara 

langsung dengan menggunakan format cetak. Setiap kuesioner dicetak di atas kertas 

dan diberikan kepada responden untuk diisi. Metode ini dilakukan agar terjadi 

interaksi langsung antara peneliti dan responden, sehingga dapat memberikan 

kesempatan untuk menjelaskan tujuan penelitian dan memberikan panduan dalam 

mengisi kuesioner jika diperlukan. Pendekatan ini juga membantu memastikan 

bahwa responden memahami setiap pernyataan dengan baik, sehingga data yang 

diperoleh lebih akurat dan relevan. Dengan cara ini, peneliti dapat mengumpulkan 

informasi yang lebih mendalam dan berkualitas dari responden. Untuk menilai 

tanggapan responden maka penulis menggunakan skala Likert. Menurut Widodo et 

al., (2023), pada penggunaan skala likert, variabel yang akan diukur, dijabarkan 

menjadi indikator-indikator variabel. Berdasarkan indikator-indikator tersebut akan 

dibuat suatu pertanyaan/pernyataan yang akan digunakan sebagai item pada 

instrument. Untuk keperluan analisis kuantitatif, maka jawaban itu dapat diberi 

skor, misalnya : 



48 

Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 

 

 

 

Tabel 3. 2 

Skala Likert 

 

No. Pilihan Skala Nilai 

1. Sangat Setuju 5 

2. Setuju 4 

3. Ragu-Ragu 3 

4. Tidak Setuju 2 

5. Sangat Tidak Setuju 1 

 

 

3.6 Teknik Analisis Data 

 

Untuk mengolah dan menganalisis data yang telah dikumpulkan dalam 

suatu penelitian langkah yang harus diambil adalah dengan menggunakan teknik 

analisis data. Data yang diperoleh perlu di uji ketepatan atau kecermatannya dan 

keandalannya agar hasil pengolahan data dapat lebih tepat, akurat dan dapat 

diandalkan. Oleh karena itu, penting untuk memahami beberapa perangkat ukur 

yang efektif dan andal yang digunakan. Diluar sampel penelitian PT. Singa Asia 

Perkasa Utama Cabang Medan, akan dilakukan pretest terhadap 30 responden untuk 

menguji ketepatan dan kehandalan kuesioner. 

 

 

3.6.1 Uji Validitas 

 

Suatu kuesioner harus valid baru bisa dikatakan pernyataan yang 

digunakan mampu mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner 

tersebut. Menurut Widodo et al, (2023), validitas adalah suatu ukuran yang 

menunjukkan kevalidan atau kesalahan suatu instrument. Jadi pengujian ini 

mengacu pada sejauh mana suatu instrument dalam menjalankan fungsi. Suatu alat 

pengukur dikatakan valid, apabila alat itu mengukur apa yang perlu diukur oleh alat 

tersebut misalnya mengukur berat suatu benda dengan menggunakan timbangan. 
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Kemudian menurut Sahir, (2022). Validitas adalah uji coba pertanyaan/pernyataan 

penelitian dengan tujuan untuk melihat sejauh mana responden mengerti akan 

pertanyaan/pernyataan yang diajukan peneliti. Jika hasil tidak valid ada 

kemungkinan responden tidak mengerti dengan pertanyaan/pernyataan yang kita 

ajukan. 

Dalam penyajian data pada penelitian ini berupa tabel dalam menjelaskan 

hasil peneliti yang akan diuji seperti hasil perhitungan melalui uji validitas. 

Menurut Ghozali, (2021), “uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau 

tidaknya suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan atau 

pernyataan pada kuesioner mampu mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh 

kuesioner tersebut”. Uji validitas bertujuan untuk mengetahui ketepatan dan 

kehandalan kuesioner yang mempunyai arti bahwa kuesioner mampu mengukur apa 

yang seharusnya diukur. Menurut Ghozali, (2021), uji signifikansi dilakukan 

dengan membandingkan nilai r hitung dengan r tabel untuk degree of freedom (df) 

= n – 2 , dalam hal ini n adalah jumlah sample. 

 

Keputusan pengujian validitas item responden adalah sebagai berikut : 

 

1. Item pertanyaan atau pernyataan responden penelitian dikatakan valid 

apabila r hitung > r tabel. 

2. Item pertanyaan atau pernyataan responden penelitian dikatakan tidak 

valid apabila r hitung < r tabel. 



50 

Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 

 

 

 

3.6.2 Uji Reliabilitas 

 

Selain uji validitas, uji reliabilitas juga dibutuhkan dalam menguji suatu 

pernyataan yang dimana menurut Ghozali, (2021) “uji reliabilitas adalah alat untuk 

mengukur suatu kuesioner yang merupakan indikator dari variabel atau konstruk. 

Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap 

pernyataan konsisten atau stabil dari waktu ke waktu”. Untuk mengukur reliabilitas 

konsistensi internal peneliti dapat menggunakan teknik cronbach alpha, dimana 

besarnya nilai alpha yang dihasilkan dibandingkan dengan indeks : 

1. Cronbach's alpha < 0,6 = reliabilitas buruk. 

 

2. Cronbach's alpha 0,6-0,79 = reliabilitas diterima. 

 

3. Cronbach's alpha 0,8 = reliabilitas baik. 

 

 

 

3.7 Uji Asumsi Klasik 

 

Dalam sebuah penelitian, sering kali muncul tantangan dalam analisis 

regresi ketika mencoba mencocokkan model prediksi dengan data yang telah ada. 

Tantangan ini umumnya dikenal sebagai masalah pengujian asumsi klasik, yang 

mencakup pengujian normalitas, multikolinearitas, dan heteroskedastisitas. 

 

 

3.7.1 Uji Normalitas 

 

Pengujian pertama yang dilakukan dalam melakukan olah data adalah 

menggunakan uji normalitas. Menurut Ghozali, (2021).”uji normalitas bertujuan 

untuk menguji apakah dalam model regresi, variabel penganggu atau residual 

memiliki distribusi normal. Seperti diketahui bahwa uji t dan F mengasumsikan 
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bahwa nilai residual mengikuti distribusi normal”. Kalau asumsi ini dilanggar maka 

uji statistik menjadi tidak valid untuk jumlah sampel yang kecil. 

Ada dua cara untuk mendeteksi apakah residual berdistribusi normal atau 

tidak yaitu dengan analisis grafik dan uji statistik yaitu: 

1. Analisis Grafik 

 

Salah satu cara termudah untuk melihat normalitas residual adalah dengan 

melihat grafik histogram yang membandingkan antara data observasi 

dengan distribusi yang mendekati distribusi normal. Namun demikian 

hanya dengan melihat histogram hal ini dapat menyesatkan khususnya 

untuk jumlah sampel yang kecil. Metode yang lebih handal adalah dengan 

melihat normal probability plot yang membandingkan distribusi kumulatif 

dari distribusi normal distribusi normal. Pada prinsipnya normalitas dapat 

dideteksi dengan melihat penyebaran data (titik) pada sumbu diagonal dari 

grafik atau dengan melihat histogram dari residualnya. Dasar pengambilan 

keputusan: 

a. Jika data menyebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis 

diagonal atau grafik histogramnya menunjukkan pola distribusi 

normal, maka model regresi memenuhi asumsi normalitas. 

b. Jika data menyebar jauh dari diagonal dan/atau tidak mengikuti arah 

garis diagonal atau grafik histogram tidak menunjukkan pola 

distribusi normal, maka model regresi tidak memenuhi asumsi 

normalitas. 
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2. Analisis Kolmogorov – Smirnov (K-S) 

 

Uji statistik lain yang dapat digunakan untuk menguji normalitas residual 

adalah uji statistik non-parametrik Kolmogorov-Smirnov (K-S). 

Pedoman dalam pengambilan keputusan ini adalah : 

 

1. Jika nilai Signifikan < 0,05 maka data tidak berdistribusi normal. 

2. Jika nilai Signifikan > 0,05 maka data berdistribusi normal. 
 

 

 

3.7.2 Uji Multikolonieritas 

 

Selanjutnya dilakukan pengujian multikolonearitas yang dimana menurut 

Ghozali, (2021) “uji multikolonieritas bertujuan untuk menguji apakah model 

regresi ditemukan adanya kolerasi antar variabel bebas (independen).” Model 

regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi di antara variabel independen. 

Jika variabel independen saling berkorelasi, maka variabel – variabel ini tidak 

ortogonal. Untuk mendeteksi ada atau tidaknya multikolonieritas dengan melihat 1. 

nilai tolerance dan lawannya 2. variance inflation factor (VIF). Kedua ukuran ini 

menunjukkan setiap variabel independen manakah yang dijelaskan oleh variabel 

bebas lainnya. Tolerance mengukur variabilitas bebas yang terpilih yang tidak 

dijelaskan oleh variabel bebas lainnya. Jadi untuk melihat nilai tolerance dan varian 

inflation factor (VIF) pada model regresi memiliki syarat apabila : 

1. Nilai VIF ≤ 10 dan tolerance ≥ 0,1 maka dinyatakan tidak terjadi 

multikolonieritas. 

2. Nilai VIF ≥ 10 dan tolerance ≤ 0,1 maka dinyatakan terjadi 

multikolonieritas. 
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3.7.3 Uji Heteroskedastisitas 

 

Setelah mendapatkan kedua uji tersebut maka dilanjukan dengan 

menggunakan uji heteroskedastisitas yang dimana menurut Ghozali, (2021), “uji 

heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model regresi terjadi 

ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain.” 

Jika variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka disebut 

Homoskedastisitas dan jika berbeda disebut Heteroskedastisitas. 

Ada beberapa cara untuk mendeteksi ada atau tidaknya heteroskedastisitas 

yaitu melihat Grafik Plot antara nilai prediksi variabel terikat (dependen) yaitu 

ZPRED dengan residualnya SRESID. Deteksi ada tidaknya pola tertentu pada 

grafik scatterplot antara SRESID dan ZPRED dimana sumbu Y adalah Y yang telah 

di prediksi, dan sumbu X adalah residual (Y prediksi – Y sesungguhnya) yang telah 

distudentized. 

Dasar analisis sebagai berikut: 

 

1. Jika ada pola tertentu, seperti titik-titik yang ada membentuk pola tertentu 

yang teratur (bergelombang, melebar kemudian menyempit), maka 

mengindikasikan telah terjadi heteroskedastisitas. 

2. Jika tidak ada pola yang jelas, serta titik – titik menyebar diatas dan di 

bawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi heteroskedastisitas 

 

 

3.8 Analisis Regresi Linear Berganda 

 

Dalam penelitian ini, penguji menggunakan analisis regresi linear 

berganda yang dimana menurut (Sahir, 2022) “analisis regresi berganda adalah 
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metode analisis yang terdiri lebih dari dua variabel yaitu dua/lebih variabel 

independent dan satu variabel dependen.” Dalam penelitian ini menggunakan 

analisis regresi linear berganda. Teknik analisis data penelitian ini menggunakan 

regresi linear berganda dengan model regresi berganda yang digunakan adalah 

sebagai berikut: 

Y= a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + e 

 

Keterangan : 

 

Y = Keputusan pembelian (dependent variable) 

X1 = Perilaku konsumen (independent variable) 

X2 = Personal selling (independent variable) 

X3 = Distribusi (independent variable) 

a = konstanta 

 

b1 = Koefisien untuk variabel perilaku konsumen 

b2  = Koefisien untuk variabel Personal selling 

b3 = Koefisien untuk variabel distribusi 

e = Persentase kesalahan (5%) 

 

 

 

3.9 Pengujian Hipotesis 

 

3.9.1 Uji t (Uji Secara Parsial) 

 

Dalam sebuah penelitian, diperlukan uji parsial dalam mendapatkan hasil 

sebuah penelitian yang dimana menurut Ghozali, (2021), “uji parsial digunakan 

untuk mengetahui pengaruh masing masing variabel independent terhadap variabel 

dependen”. 
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Dasar pengambilan keputusan dalam uji t berdasarkan nilai thitung dari 

ttabel menurut Priyatno (2018) : 

Dasar pengambilan keputusan dalam uji t berdasarkan nilai signifikansi : 

 

1. Jika thitung ≤ ttabel maka Ho diterima dan Ha ditolak. 

 

2. Jika thitung > ttabel maka Ho ditolak dan Ha diterima. 

 

Jika signifikan < 0,05, maka Ho ditolak dan jika signifikansi > 0,05 maka Ho 

 

diterima. 

 

3.9.2 Uji F (Uji Secara Simultan) 

 

Selain itu, uji simultan akan dilakukan untuk mendapatkan hasil penelitian 

yang menunjukkan pengaruh dari seluruh variabel bebas yang digunakan terhadap 

variabel terikat. Menurut Ghozali, (2021) “uji pengaruh simultan (F Test) 

digunakan untuk mengetahui apakah variabel independen secara bersama-sama 

atau joint mempengaruhi variabel dependen.” Uji F adalah uji Anova ingin menguji 

b1, b2, b3 sama dengan nol. 

Dasar pengambilan keputusan dalam uji F berdasarkan nilai signifikansi menurut 

Priyatno (2018) : 

1. Jika Fhitung ≤ Ftabel maka Ho diterima, Ha ditolak. 

 

2. Jika Fhitung > Ftabel maka Ho ditolak, Ha diterima. 

 

Jika signifikansi < 0,05 maka Ho ditolak dan jika signifikansi > 0,05 maka Ho 

 

diterima. 
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3.10 Uji R2 (Koefisien Determinasi) 

 

Dalam mengukur besaran pengaruh dari variabel bebas terhadap variabel 

terikat dapat digunakan hasil pengujian dari koefisien determinasi. Menurut 

Ghozali, (2021)“koefisien determinasi koefisien determinasi digunakan untuk 

menguji goodness-fit dari model regresi.” Nilai koefisien determinasi adalah antara 

nol dan satu. Nilai R2 yang kecil berarti kemampuan variabel–variabel independen 

dalam menjelaskan variasi variabel dependen amat terbatas. Nilai yang mendekati 

satu berarti variabel–variabel independen memberikan hampir semua informasi 

yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel dependen. 
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BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

 

 

4.1 Gambaran Umum Penelitian 

 

4.1.1 Sejarah Singkat PT. Singa Asia Perkasa Utama 

 

PT. Singa Asia Perkasa Utama adalah sebuah perusahaan yang bergerak 

di bidang distributor. Awalnya perusahaan ini didirikan pada tahun 2015 di Jalan 

Medan – Binjai Km.11, Desa Mulyo Rejo, Kec. Sunggal, Deli Serdang, Medan 

20351 Sumatera Utara, Indonesia. Seiring berjalannya waktu, PT. Singa Asia 

Perkasa Utama membuka anak cabang dikota – kota seperti kota 

Medan,Siantar,Kisaran, dan Rantau. Akan tetapi, pada tahun 2019 terjadinya 

pandemi covid19 dimana yang awalnya kantor pusat di binjai menjadi kantor pusat 

di medan. 

Pada awal berdirinya, PT. Singa Asia Perkasa Utama memulai usahanya 

dengan fokus sebagai distributor produk makanan ringan, baik yang diproduksi 

secara local maupun yang diimpor. Dengan modal awal yang tidak besar, 

perusahaan ini mengutamakan pembangunan jaringan distribusi yang efisien dan 

menjalin kerja sama dengan berbagai produsen serta toko ritel, mulai dari yang kecil 

hingga yang besar di wilayah Medan dan sekitarnya. Seiring perkembangan usaha, 

perusahaan memperoleh kepercayaan dari merek – merek ternama, termasuk 

produk susu Anlene dari PT. Fonterra Brand Indonesia dan juga produk tisu Nice 

dari PT. Univenus serta merek – merek lainnya. 
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4.1.2 Visi dan Misi PT. Singa Asia Perkasa Utama 

 

4.1.2.1 Visi PT. Singa Asia Perkasa Utama 

 

Visi dari perusahaan adalah menjadi mitra distribusi yang dapat 

diandalkan oleh pelanggan di Sumatera Utara, dengan memberikan layanan yang 

ramah, tepat waktu, dan terus berkembang untuk menjaga kepuasan dan loyalitas 

pelanggan. 

4.1.2.2 Misi PT. Singa Aia Perkasa Utama 

 

Misi dari perusahaan adalah membantu 

 

1. Menyediakan layanan distribusi yang cepat, tepat waktu, dan ramah untuk 

memenuhi kebutuhan pelanggan di seluruh Sumatera Utara. 

2. Menjalin hubungan kemitraan yang erat dan saling menguntungkan 

dengan pelanggan dan mitra bisnis. 

3. Terus berinovasi dan beradaptasi dengan perubahan pasar untuk 

meningkatkan kualitas layanan dan kepuasan pelanggan. 

 

 

4.2 Hasil Penelitian 

 

4.2.1 Deskripsi Responden 

 

Deskripsi responden merupakan penjelasan mengenai ciri – ciri atau 

karakteristik para peserta dalam sebuah penelitian. Dimana tujuan deskripsi ini 

untuk memberikan gambaran yang jelas mengenai latar belakang responden 

sehingga hasil penelitian dapat dianalisis secara tepat. 

Dari pembagian kuesioner, hasil pengumpulan data yang dilakukan pada 

pelanggan dari PT. Singa Asia Perkasa Utama yang dijadikan sebagai responden 
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diperoleh deskripsi responden berdasarkan jenis usaha, jenis kelamin, usia. 

Deskripsi responden dapat dilihat melalui tabel dibawah ini : 

Tabel 4. 1 

Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Usaha 

 

Jenis Usaha Jumlah Responden Presentase (%) 

Grosir 64 41,83% 

Toko 20 13,07% 

Horeka 0 0,00% 

Market 69 45,10% 

Total 153 100% 

Sumber: Hasil Penelitian, 2025 (Data diolah) 

 

Berdasarkan tabel 4.1, diketahui bahwa responden yang jenis usaha 

Market lebih dominan yaitu sebanyak 69 responden atau 45,10 % dari total 

responden, tetapi tidak beda jauh dengan responden jenis usaha Grosir yaitu 64 

responden atau 41,83% dari total responden, sementara responden yang jenis usaha 

Toko sebanyak 20 responden atau 13,07% dari total responden. Dengan demikian, 

dapat disimpulkan bahwa jenis usaha Market dan Grosir adalah jenis usaha yang 

lebih banyak dijalankan oleh responden. 

Tabel 4. 2 

Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

 
Jenis Kelamin Jumlah Responden Presentase (%) 

Laki – Laki 87 56,86% 

Perempuan 66 43,14% 

Total 153 100 

Sumber: Hasil Penelitian, 2025 (Data diolah) 

 

Berdasarkan tabel 4.2, diketahui bahwa responden yaitu konsumen yang 

jenis kelamin Laki-Laki sebanyak 87 responden atau 56,86%. Sedangkan, 

konsumen yang jenis kelamin Perempuan sebanyak 66 responden atau 43,14%. 
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Dengan demikian dapat diketahui bahwa konsumen yang dominan melakukan 

pembelian pada perusahaan adalah yang berjenis kelamin Laki – Laki. 

Tabel 4. 3 

Deskripsi Responden Berdasarkan Usia 

 
Usia Jumlah Responden Presentase (%) 

<21 Tahun 62 40,52% 

21 Tahun – 40 Tahun 91 59,48% 

Total 153 100% 

Sumber: Hasil Penelitian, 2025 (Data diolah) 

Berdasarkan tabel 4.3, diketahui bahwa responden yaitu konsumen yang 

berusia <21 tahun sebanyak 62 responden atau 40,52% dari total responden. 

Sedangkan, responden yang berusia 21 tahun – 40 tahun sebanyak 91 responden 

atau 59,48% dari total responden. Dengan demikian dapat diketahui bahwa 

konsumen yang dominan melakukan pembelian pada perusahaan adalah konsumen 

yang berusia 21 tahun – 40 tahun. 

 

 

4.2.2 Uji Validitas dan Reliabilitas 

 

4.2.2.1 Uji Validitas 

 

Penelitian ini menggunakan instrumen berupa pernyataan kuesioner yang 

terdiri dari 28 butir pernyataan. Dimana variabel X1 (perilaku konsumen) sebanyak 

8 butir pernyataan, variabel X2 (personal selling) sebanyak 6 butir pernyataan, 

variabel X3 (distribusi) sebanyak 6 butir pernyataan, dan variabel Y (keputusan 

pembelian) sebanyak 8 butir pernyataan. Responden penelitian ini adalah 

konsumen PT. Singa Asia Perkasa Utama. 

Pengujian validitas dilakukan dengan bantuan software statistical product 

and service solution (SPSS) versi 26, menurut Ghozali (2021), uji signifikansi 
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dilakukan dengan membandingkan nilai r hitung dengan r tabel untuk degree of 

freedom (df) = n – 2 , dalam validitas menggunakan 30 responden untuk di uji yang 

berarti hasilnya 28, dengan tingkat signifikansi 5% sehingga diperoleh r tabel yaitu 

0,361. Keputusan pengujian validitas item responden adalah apabila r hitung > r 

tabel maka pernyataan responden penelitian dikatakan valid sebaliknya apabila r 

hitung < r tabel maka pernyataan responden penelitian dikatakan tidak valid. 

Hasil pengujian validitas variabel X1 (perilaku konsumen) dapat dilihat 

pada tabel 4.4 dibawah ini : 

Tabel 4. 4 

Hasil Uji Validitas Variabel Perilaku Konsumen (X1) 

 
No Pernyataan r hitung r tabel Keterangan 

1 Produk dari PT. Singa Asia Perkasa 

Utama selalu membuat perasaan senang 

 
0,518 

 
0,361 

 
Valid 

setiap kali mengkonsumsinya. 

2 Penyediaan informasi dan solusi dari 

 

 

 

 

mudah dipahami tentang produk 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Hasil Penelitian, 2025 (Data diolah) 

PT. Singa Asia Perkasa Utama selalu 0,549 

membuat perasaan menjadi puas. 

0,361 Valid 

3 PT. Singa Asia Perkasa Utama 

memberikan edukasi yang jelas dan 
0,785 

 
0,361 

 
Valid 

mereka. 

4 Informasi yang disediakan PT. Singa 

Asia Perkasa Utama sangat 
0,830 

 

 

 
0,361 

 

 

 
Valid 

mempengaruhi dalam memutuskan    

pembelian.    

5 Harga produk PT. Singa Asia Perkasa    

Utama sangat sesuai dengan kondisi 0,818 0,361 Valid 

ekonomi yang ada.    

6 Produk PT. Singa Asia Perkasa Utama    

memiliki reputasi yang baik 0,864 0,361 Valid 

dilingkungan masyarakat.    

7 PT. Singa Asia Perkasa Utama    

membuat program bundling (produk    

baru dengan produk lama) membuat 0,606 0,361 Valid 

ketertarikan untuk mencoba produk    

baru.    

8 Diskon menarik PT. Singa Asia Perkasa    

Utama menciptakan daya tarik terhadap 0,836 0,361 Valid 

produknya.    
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Dapat dilihat dari tabel 4.4 diatas, dimana menunjukkan hasil uji validitas 

setiap butir pernyataan dari variabel perilaku konsumen (X1) r hitung > r tabel maka 

dari itu dapat disimpulkan setiap butir pernyataan dikatakan valid. 

Selanjutnya, hasil pengujian validitas variabel X2 (personal selling) dapat 

dilihat dibawah ini : 

Tabel 4. 5 

Hasil Uji Validitas Variabel Personal Selling (X2) 

 
No Pernyataan r hitung r tabel Keterangan 

1 PT. Singa Asia Perkasa Utama sering    

 melakukan penyesuaian dalam strategi 0,821 0,361 Valid 
penjualan berdasarkan pengamatan    

langsung terhadap toko saya    

2 PT. Singa Asia Perkasa Utama sering    

melakukan interaksi langsung untuk 0,841 0,361 Valid 

menjelaskan produk ke saya.    

3 PT. Singa Asia Perkasa Utama sering    

menunjukkan perhatian terhadap 0,853 0,361 Valid 

kebutuhan dan preferensi saya.    

4 PT. Singa Asia Perkasa Utama selalu    

membangun hubungan yang lebih akrab 0,901 0,361 Valid 

dengan saya selama proses penjualan    

5 PT. Singa Asia Perkasa Utama selalu    

memberikan respon yang positif 0,879 0,361 Valid 

kepada saya    

6 PT. Singa Asia Perkasa Utama selalu    

membuat saya merasa bahwa pendapat 0,798 0,361 Valid 

saya penting dalam proses penjualan.    

Sumber: Hasil Penelitian, 2025 (Data diolah) 

 

Dapat diketahui hasil uji validitas setiap butir pernyataan dari variabel 

personal selling (X2) r hitung > r tabel sehingga, dapat disimpulkan bahwa setiap 

butir pernyataan dikatakan valid. 
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Sedangkan, hasil pengujian validitas variabel X3 (distribusi) dapat dilihat 

dibawah ini : 

Tabel 4. 6 

Hasil Uji Validitas Variabel Distribusi (X3) 
 

No Pernyataan r hitung r tabel Keterangan 
 

1 Layanan yang diberikan melalui saluran 

distribusi PT. Singa Asia Perkasa 

Utama sesuai dengan harapan 

pelanggan 

2 PT. Singa Asia Perkasa Utama 

memberikan kenyamanan dan kepuasan 

dalam proses pembelian dengan 

memberikan pelayanan yang baik dan 

memastikan ketersediaan produk 

3 PT. Singa Asia Perkasa Utama selalu 

0,924 0,361 Valid 

 

 

 

0,942 0,361 Valid 

membuat pelanggan merasa puas 
dengan selalu menginformasikan proses 

0,911 0,361 Valid 

pengiriman    

4 PT. Singa Asia Perkasa Utama selalu    

memberikan informasi yang akurat dan 0,888 0,361 Valid 

sesuai dengan kenyataan    

5 Kerjasama PT. Singa Asia Perkasa    

Utama dengan pengangkutan membuat    

saya merasa  puas  karena  sangat 0,936 0,361 Valid 

membantu saya dalam  ketersediaan    

produk    

6 PT. Singa Asia Perkasa Utama    

bekerjasama dengan principal untuk    

membuat pelanggan merasa senang 0,915 0,361 Valid 

dengan memberikan promo promo yang    

menarik    

Sumber: Hasil Penelitian, 2025 (Data diolah) 

 

Selanjutnya, dapat dilihat hasil uji validitas setiap butir pernyataan dari 

variabel distribusi (X3) r hitung > r tabel sehingga, dapat disimpulkan bahwa setiap 

butir pernyataan dikatakan valid. 
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Hasil pengujian validitas variabel Y (keputusan pembelian) dapat dilihat 

dibawah ini : 

Tabel 4. 7 

Hasil Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian (Y) 
 

No Pernyataan r hitung r tabel Keterangan 
 

1 Saya merasa lebih yakin untuk membeli 

produk PT. Singa Asia Perkasa Utama 

karena sesuai dengan kebutuhan saya. 

2 Saya merasa mantap untuk memilih 

produk PT. Singa Asia Perkasa Utama 

karena spesifikasi produk sesuai dengan 

kebutuhan. 

3 Saya merasa tidak nyaman mencoba 

produk baru karena sudah terbiasa 

dengan produk yang ada di PT. Singa 

Asia Perkasa Utama. 

4 Saya cenderung lebih memilih produk 

PT. Singa Asia Perkasa Utama yang 

sudah saya kenal dan membeli 

sebelumnya. 

5 Saya merasa puas dengan produk PT. 

Singa Asia Perkasa Utama, saya akan 

merekomendasikannya kepada orang 

lain. 

6 Saya percaya bahwa 

merekomendasikan produk PT. Singa 

Asia Perkasa Utama yang berkualitas 

kepada teman dan keluarga adalah 

penting. 

7 Saya merasa puas terhadap produk PT. 

Singa Asia Perkasa Utama mendorong 

saya untuk melakukan pembelian ulang 

di masa mendatang. 

8 Saya merasa bahwa produk PT. Singa 

Asia Perkasa Utama yang telah saya beli 

sebelumnya memenuhi harapan saya, 

sehingga ingin membelinya lagi. 

Sumber: Hasil Penelitian, 2025 (Data diolah) 

0,524 0,361 Valid 

 

 

0,628 0,361 Valid 

 

 

 

0,673 0,361 Valid 

 

 

 

0,850 0,361 Valid 

 

 

 

0,588 0,361 Valid 

 

 

 
0,677 0,361 Valid 

 

0,499 

 

0,361 

 

Valid 

 
0,400 

 
0,361 

 
Valid 

 

Dapat disimpulkan, dimana menunjukkan hasil uji validitas setiap butir 

pernyataan dari variabel keputusan pembelian (Y) r hitung > r tabel maka dari itu 

dapat dikatakan setiap butir pernyataan dikatakan valid. 
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4.2.2.2 Uji Reliabilitas 

 

Dalam penelitian, uji reliabilitas menjadi hal yang sangat penting 

dikarenakan suatu instrument harus mampu menghasilkan data yang konsisten, 

sama dan seimbang setiap kali pengukuran dilakukan berulang kali. Seperti yang 

dikatakan Ghozali (2021), Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau handal jika 

jawaban seseorang terhadap pernyataan konsisten atau stabil dari waktu ke waktu”. 

Pada uji reliabilitas, dapat menggunakan teknik Cronbach Alpha, dimana besarnya 

nilai alpha yang dihasilkan dibandingkan dengan indeks : 

1. Cronbach's alpha < 0,6 = reliabilitas buruk. 

 

2. Cronbach's alpha 0,6-0,79 = reliabilitas diterima. 

 

3. Cronbach's alpha ≥ 0,8 = reliabilitas baik. 

 

Tabel 4. 8 

Hasil Uji Reliabilitas 

 

Variabel Nilai 

Cronbach 

Alpha 

N of Items Keterangan 

Perilaku Konsumen (X1) 0,871 8 Reliabilitas Baik 
Personal Selling (X2) 0,921 6 Reliabilitas Baik 
Distribusi (X3) 0,962 6 Reliabilitas Baik 

Keputusan Pembelian (Y) 0,766 8 Reliabilitas Diterima 

Sumber: Hasil Penelitian, 2025 (Data diolah) 

 

Berdasarkan tabel 4.8, dapat diketahui bahwa uji reliabilitas variabel 

perilaku konsumen (X1) memiliki nilai cronbach alpha 0,871, maka dari itu dapat 

dikatakan reliabilitas baik, kemudian uji reliabilitas personal selling (X2) memiliki 

nilai cronbach alpha 0,921 sehingga dapat dikatakan reliabilitas baik juga, serta uji 

reliabilitas distribusi (X3) memiliki nilai cronbach alpha 0,962 juga dikatakan 

reliabilitas baik, dan untuk uji reliabilitas keputusan pembelian (Y) memiliki nilai 
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Cronbach alpha 0,766 sehingga dapat dikatakan reliabilitas diterima dimana sesuai 

dengan ketentuan menggunakan teknik Cronbach alpha. 

 

 

4.2.3 Uji Asumsi Klasik 

 

4.2.3.1 Uji Normalitas 

 

Dalam uji asumsi klasik, memiliki beberapa pengujian dimana salah 

satunya adalah uji normalitas. Uji normalitas dilakukan untuk menguji apakah 

dalam model regresi, variabel penganggu atau residual memiliki distribusi normal, 

seperti yang dikatakan Ghozali (2021). Pada pengujian normalitas ini biasanya 

peneliti menggunakan analisis grafik yang terdiri dari grafik histogram yang jika 

kurva menunjukkan bentuk lonceng yang simetris dan tidak melenceng ke kanan 

dan ke kiri, maka data berdistribusi normal, selanjutnya normal probability plot 

dimana jika data menunjukkan titik yang menyebar di sekitar garis diagonal dan 

mengikuti arah garis diagonal maka dapat dikatakan data berdistribusi normal, serta 

uji statistik non-parametrik Kolmogorov-Smirnov (K-S) dimana pedoman untuk 

pengambilan keputusan ini jika nilai signifikan > 0,05 maka data berdistribusi 

normal ataupun sebaliknya. 

Hasil uji normalitas pada penelitian yang menggunakan grafik histogram 

dapat dilihat pada hasil pengujian dibawah ini : 
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Gambar 4. 1 

Grafik Histogram 
 

 

Sumber: Hasil Penelitian, 2025 (Data diolah) 

 

Grafik histogram menunjukkan kurva bentuk lonceng yang simetris dan 

tidak melenceng ke kanan dan ke kiri, maka regresi dianggap memenuhi asumsi 

normalitas. 

Hasil uji normalitas pada penelitian yang menggunakan normal probability 

plot dapat dilihat pada gambar dibawah ini : 
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Gambar 4. 2 

Grafik Normal Probability Plot 

 

Sumber: Hasil Penelitian, 2025 (Data diolah) 

 

Berdasarkan gambar diatas, dimana grafik normal probability plot 

menunjukkan titik yang menyebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis 

diagonal maka dapat dikatakan model regresi memenuhi asumsi normalitas. Hal ini 

sejalan dengan hasil pengujian menggunakan grafik histogram bahwa telah 

terdistribusi normal. 

Selanjutnya, uji normalitas menggunakan uji statistik non-parametrik 

Kolmogorov-Smirnov (K-S) dapat dilihat dibawah ini : 
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Tabel 4. 9 

Uji Normalitas Kolmogorov-Smirnov 

 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

Unstandardized Residual 

N  153 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 
 Std. 2.79511584 
 Deviation  

Most Extreme Differences Absolute .052 
 Positive .042 
 Negative -.052 

Test Statistic 
Asymp. Sig. (2-tailed) 

 .052 
.200c,d 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true significance. 

Sumber: Hasil Penelitian, 2025 (Data diolah) 

 

Berdasarkan hasil pengujian diatas, pengujian normalitas menggunakan 

uji statistik non-parametrik Kolmogorov-Smirnov (K-S) memiliki nilai signifikansi 

sebesar 0,200 lebih besar dari 0,05 dimana sesuai dengan pedoman untuk 

pengambilan keputusan dalam pengujian ini jika nilai signifikan > 0,05 maka data 

berdistribusi normal, sehingga dapat disimpulkan bahwa data yang diuji 

berdistribusi normal. 

 

 

4.2.3.2 Uji Multikolinearitas 

 

Uji multikolinearitas merupakan bagian dari uji asumsi klasik. Seperti kata 

Ghozali (2021), “uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah model 

regresi ditemukan adanya kolerasi antar variabel bebas (independen).” dimana 

model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi di antara variabel 

independen. Dalam pengujian ini, peneliti menggunakan nilai tolerance dan 

Variance  Inflation  Factor  (VIF)  untuk  melihat  apakah  ada  atau  tidaknya 
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multikolinearitas. Pengujian ini memiliki syarat apabila nilai VIF lebih kecil dari 

10 dan tolerance lebih besar 0,1 maka dinyatakan tidak terjadi multikolonieritas dan 

sebaliknya. Dibawah ini adalah hasil pengujian multikolinearitas dapat dilihat pada 

tabel 4.10 berikut ini : 

 

 

Tabel 4. 10 

Uji Multikolinearitas 
 

 

 

 
Model 

 

Unstandardized 

Coefficients 

Coefficientsa 

Standardized 

Coefficients 

 

Collinearity 

Statistics 

B 
Std. 

Error 

1 

Beta t Sig. Tolerance VIF 
 

 

 

 

 

 

a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian 

Sumber: Hasil Penelitian, 2025 (Data diolah) 

 

Dari tabel 4.10 diatas, nilai tolerance variabel perilaku konsumen 

diperoleh sebesar 0,577 yang lebih besar dari 0,10 dan nilai VIF yang diperoleh 

adalah sebesar 1,734 yang lebih kecil dari 10, kemudian nilai tolerance variabel 

personal selling yang diperoleh sebesar 0,575 yang lebih besar dari 0,10 dan nilai 

VIF yang diperoleh adalah sebesar 1,739 yang lebih kecil dari 10, dan nilai 

tolerance variabel distribusi yang diperoleh sebesar 0,994 yang lebih besar dari 0,10 

dan nilai VIF yang diperoleh sebesar 1,006 yang lebih kecil dari 10. Sehingga dapat 

disimpulkan bahwa model regresi yang digunakan dalam penelitian ini tidak terjadi 

multikolinearitas. 

(Constant) 13.488 .971  13.895 .000  

Perilaku_ .350 .022 .779 15.807 .000 .577 1.734 

Konsumen       

Personal_ .108 .036 .146 2.965 .004 .575 1.739 

Selling       

Distribusi .184 .037 .188 5.021 .000 .994 1.006 
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4.2.3.3 Uji Heteroskedastisitas 

 

Uji heteroskedastisitas merupakan bagian dari uji asumsi klasik yang juga 

merupakan salah satu yang menyebabkan model regresi linear tidak efisien dan juga 

akurat. Uji heteroskedastisitas diperlukan untuk mengetahui apakah adanya 

perbedaan antara nilai prediksi dan nilai aktual. 

Menurut Ghozali (2021), “uji heteroskedastisitas bertujuan menguji 

apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu 

pengamatan ke pengamatan yang lain.” Model regresi yang baik adalah yang tidak 

terjadi heteroskedastisitas atau yang disebut homoskedastisitas. Dalam pengujian 

jika tidak ada pola yang jelas, serta titik – titik menyebar diatas dan di bawah angka 

0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi heteroskedastisitas. Hasil pengujian 

heteroskedastisitas dapat dilihat pada gambar dibawah ini : 

Gambar 4. 3 

Grafik Scatterplot 
 

Sumber: Hasil Penelitian, 2025 (Data diolah) 
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Berdasarkan gambar 4.3 diatas, pengujian heteroskedastisitas dapat dilihat 

grafik scatterplot menunjukkan tidak ada pola yang jelas, serta titik – titik menyebar 

diatas dan di bawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi heteroskedastisitas 

pada model regresi. 

 

 

4.2.4 Analisis Regresi Linear Berganda 

 

Untuk mengetahui pengaruh variabel perilaku konsumen, personal selling, 

dan distribusi terhadap keputusan pembelian secara simultan dan parsial, maka 

diperlukan analisis regresi linear berganda ini. Selain itu melalui analisis ini, 

peneliti dapat mengukur sejauh mana masing – masing variabel independent 

memberikan kontribusi dalam memengaruhi keputusan pembelian. Teknik analisis 

data penelitian ini menggunakan regresi linear berganda dengan model regresi 

berganda yang digunakan adalah sebagai berikut: 

Y= a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + e 

 

Keterangan : 

 

Y = Keputusan pembelian (dependent variable) 

X1 = Perilaku konsumen (independent variable) 

X2 = Personal selling (independent variable) 

X3 = Distribusi (independent variable) 

a = konstanta 

 

b1 = Koefisien untuk variabel perilaku konsumen 

b2  = Koefisien untuk variabel Personal selling 

b3 = Koefisien untuk variabel distribusi 
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e = Persentase kesalahan (5%) 

 

Hasil uji analisis regresi linear berganda dapat dilihat pada tabel 4.11 

dibawah ini : 

Tabel 4. 11 

Analisis Regresi Linear Berganda 
 

 

 

 
Model 

 

Unstandardized 

Coefficients 

Coefficientsa 

Standardized 

Coefficients 

 

Collinearity 

Statistics 

B 
Std. 

Error 

1 

Beta t Sig. Tolerance VIF 
 

 

 

 

 

 

a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian 

Sumber: Hasil Penelitian, 2025 (Data diolah) 

 

 

Berdasarkan hasil pengujiannya, diperoleh uji regresi linear berganda 

dengan persamaan regresinya adalah : 

Keputusan Pembelian = 13,488 + 0,350 Perilaku Konsumen + 0,108 Personal 

Selling + 0,184 Distribusi + e 

Penjelasan persamaan sebagai berikut : 

 

1. Nilai konstanta (a) = 13,488, artinya jika nilai variabel bebas yaitu perilaku 

konsumen (X1), personal selling (X2) dan distribusi (X3) bernilai 0, maka 

keputusan pembelian (Y) tetap sebesar 13,488. 

2. Koefisien b1X1 = 0,350, artinya jika perilaku konsumen (X1) meningkat 

sebesar 1 satuan, maka keputusan pembelian (Y) juga akan meningkat 

sebesar 0,350. 

(Constant) 13.488 .971  13.895 .000  

Perilaku_ .350 .022 .779 15.807 .000 .577 1.734 

Konsumen       

Personal_ .108 .036 .146 2.965 .004 .575 1.739 

Selling       

Distribusi .184 .037 .188 5.021 .000 .994 1.006 
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3. Koefisien b2X2 = 0,108, artinya jika personal selling (X2) meningkat 

sebesar 1 satuan, maka keputusan pembelian (Y) juga akan meninngkat 

sebesar 0,108. 

4. Koefisien b3X3 = 0,184, artinya jika distribusi (X3) meningkat sebesar 1 

satuan, maka keputusan pembelian (Y) juga akan meningkat sebesar 

0,184. 

 

 

4.2.5 Pengujian Hipotesis 

 

4.2.5.1 Uji t (Uji Parsial) 

 

Uji t sangat penting untuk mengetahui seberapa besar pengaruh masing – 

masing variabel bebas secara terpisah terhadap variabel terikat. Pada penelitian ini, 

uji t bertujuan untuk mengukur apakah perilaku konsumen, personal selling, dan 

distribusi memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian jika 

dilihat secara individu. 

Bentuk pengujiannya adalah sebagai berikut: 

 

1. Ho : b1, b2, b3 = 0, artinya perilaku konsumen, personal selling, dan 

distribusi secara parsial tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

di PT. Singa Asia Perkasa Utama Cabang Medan. 

2. Ha : b1, b2, b3 ≠ 0, artinya perilaku konsumen, personal selling, dan 

distribusi secara parsial berpengaruh terhadap keputusan pembelian di PT. 

Singa Asia Perkasa Utama Cabang Medan. 

Dasar pengambilan keputusan dalam uji t berdasarkan nilai thitung dari ttabel 

menurut Priyatno (2018) : 
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Dasar pengambilan keputusan dalam uji t berdasarkan nilai signifikansi : 

 

1. Jika thitung ≤ ttabel maka Ho diterima dan Ha ditolak. 

 

2. Jika thitung > ttabel maka Ho ditolak dan Ha diterima. 

 

Jika signifikan < 0,05, maka Ho ditolak dan jika signifikansi > 0,05 maka Ho 

 

diterima. 

 

Dalam penelitian ini, untuk menentukan nilai pada ttabel, peneliti harus 

mencari nilai derajat kebebasan (degree of freedom) terlebih dahulu. Berikut adalah 

perhitungan nya : 

df = n-k =153– 3 = 150 

 

Keterangan: 

 

df = derajat kebebasan (degree of freedom) 

n = jumlah sampel 

k = jumlah variabel bebas 

 

Maka dari itu , diperoleh bahwa besarnya df adalah 150, maka nilai ttabel adalah 

sebesar 1,97591. 

Tabel 4. 12 

Uji t ( Uji Secara Parsial ) 
 

 

 

 
Model 

 

Unstandardized 

Coefficients 

Coefficientsa 

Standardized 

Coefficients 

 

Collinearity 

Statistics 

B 
Std. 

Error 

1 

Beta t Sig. Tolerance VIF 
 

 

 

 

 

 

a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian 

Sumber: Hasil Penelitian, 2025 (Data diolah) 

(Constant) 13.488 .971  13.895 .000  

Perilaku_ .350 .022 .779 15.807 .000 .577 1.734 

Konsumen       

Personal_ .108 .036 .146 2.965 .004 .575 1.739 

Selling       

Distribusi .184 .037 .188 5.021 .000 .994 1.006 
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Berdasarkan tabel diatas, dapat dijelaskan dalam uraian berikut ini : 

 

H1 :  Adanya pengaruh Perilaku Konsumen terhadap Keputusan 

Pembelian 

Besarnya thitung pada perilaku konsumen (X1) adalah 15,807 dengan tingkat 

signifikansi 0,000. Artinya thitung lebih besar dari ttabel yaitu 15,807 > 

1,97591 dengan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05 yang artinya Ho ditolak 

dan Ha diterima yang berarti dapat dikatakan bahwa perilaku konsumen 

berpengaruh dan signifikan terhadap keputusan pembelian di PT. Singa 

Asia Perkasa Utama Cabang Medan. Sehingga dapat disimpulkan bahwa 

hipotesis pertama (H1) didukung. 

H2 : Adanya pengaruh Personal Selling terhadap Keputusan Pembelian 

Besarnya thitung pada personal selling (X2) adalah 2,965 dengan tingkat 

signifikansi 0,004. Artinya thitung lebih besar dari ttabel yaitu 2,965 > 

1,97591 dengan tingkat signifikansi 0,004 < 0,05 yang artinya Ho ditolak 

dan Ha diterima dimana dapat dikatakan bahwa personal selling 

berpengaruh dan signifikan terhadap keputusan pembelian di PT. Singa 

Asia Perkasa Utama Cabang Medan. Sehingga dapat disimpulkan bahwa 

hipotesis kedua (H2) didukung. 

H3 : Adanya pengaruh Distribusi terhadap Keputusan Pembelian 

Besarnya thitung pada distribusi (X3) adalah 5,021 dengan tingkat 

signifikansi 0,000. Artinya thitung lebih besar dari ttabel yaitu 5,021 > 

1,97591 dengan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05 yang artinya Ho ditolak 

dan Ha  diterima. Maka dari  itu dapat dikatakan  bahwa distribusi 
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berpengaruh dan signifikan terhadap keputusan pembelian di PT. Singa 

Asia Perkasa Utama Cabang Medan. Sehingga dapat disimpulkan bahwa 

hipotesis ketiga (H3) didukung. 

 

 

4.2.5.2 Uji F (Uji Simultan) 

 

Uji F digunakan untuk melihat apakah seluruh variabel bebas dalam 

penelitian ini, yaitu perilaku konsumen, personal selling, dan distribusi secara 

bersama – sama mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap variabel terikat 

yaitu keputusan pembelian. Pengujian ini dilakukan untuk menilai apakah model 

regresi yang digunakan cukup baik dalam menjelaskan hubungan antar variabel. 

Bentuk pengujiannya adalah sebagai berikut: 

 

1. Ho : b1, b2, b3 = 0, artinya perilaku konsumen, personal selling, dan 

distribusi secara simultan tidak berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian di PT. Singa Asia Perkasa Utama Cabang Medan. 

2. Ha : b1, b2, b3 ≠ 0, artinya perilaku konsumen, personal selling, dan 

distribusi secara simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian di 

PT. Singa Asia Perkasa Utama Cabang Medan. 

Dasar pengambilan keputusan dalam uji F berdasarkan nilai signifikansi 

menurut Priyatno (2018) : 

1. Jika Fhitung ≤ Ftabel maka Ho diterima, Ha ditolak. 

 

2. Jika Fhitung > Ftabel maka Ho ditolak, Ha diterima. 

 

Jika signifikansi < 0,05 maka Ho ditolak dan jika signifikansi > 0,05 maka 

 

Ho diterima. 
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Dalam penelitian ini, untuk menentukan nilai pada Ftabel , peneliti harus 

mencari nilai derajat kebebasan (degree of freedom) terlebih dahulu dengan 

perhitungan sebagai berikut : 

df (pembilang) = k – 1 = 4 – 1 = 3 

 

df (penyebut) = n – k = 153 – 4 = 149 

Keterangan: 

df = derajat kebebasan (degree of freedom) 

n = jumlah sampel 

k = jumlah variabel bebas dan terikat 

 

Maka dari itu, diperoleh besarnya df adalah 149, maka dari itu nilai Ftabel 

sebesar 2,67. Dapat dilihat dari tabel 4.13, dapat dijelaskan bahwa : 

 

Tabel 4. 13 

Uji F (Uji Secara Simultan) 

  

 
ANOVAa 

Model Sum of 
Squares 

df Mean 

Square 

F Sig. 

1 Regression 4507.193 3 1502.398 188.507 .000b 

Residual 1187.526 149 7.970   

Total 5694.719 152    

a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian 

b. Predictors: (Constant), Distribusi, Perilaku_Konsumen, Personal_Selling 

Sumber: Hasil Penelitian, 2025 (Data diolah) 

 

H4 : Adanya pengaruh Perilaku Konsumen, Personal Selling, dan Distribusi 

terhadap Keputusan Pembelian 

Besarnya Fhitung adalah 188,507 dengan tingkat signifikansi 0,000 dimana 

yang artinya Fhitung lebih besar dari Ftabel yaitu 188,507 > 2,67 dengan tingkat 

signifikansi 0,000 < 0,05. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa Ho 
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ditolak dan Ha diterima yang berarti perilaku konsumen, personal selling, 

dan distribusi secara simultan berpengaruh dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian di PT. Singa Asia Perkasa Utama Cabang Medan. 

Sehingga dapat disimpulkan bahwa hipotesis keempat (H4) didukung. 

 

 

4.2.6 Uji Koefisien Determinasi (R2) 

 

Uji koefisien determinasi digunakan untuk melihat seberapa besar 

kontribusi variabel bebas dalam memengaruhi variabel terikat. Menurut Ghozali 

(2021), Nilai koefisien determinasi adalah antara nol dan satu. Jika nilai R2 yang 

kecil berarti kemampuan variabel–variabel independen dalam menjelaskan variasi 

variabel dependen amat terbatas bergitu juga sebaliknya. 

Berikut adalah hasil pengujian koefisien determinasi (R2) sebagai berikut: 

 

Tabel 4. 14 

Uji Koefisien Determinasi (R2) 

 
Model Summaryb 

Model R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .890a .791 .787 2.823 

a. Predictors: (Constant), Distribusi, Perilaku_Konsumen, Personal_Selling 

b. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian 

Sumber: Hasil Penelitian, 2025 (Data diolah) 

 

Dapat dilihat tabel 4.14, asdjusted R square yang diperoleh sebesar 0,787 

yang berarti keputusan pembelian dapat dijelaskan variabel perilaku konsumen 

(X1), personal selling (X2), dan distribusi (X3) 78,7% dan sisanya 21,3% 

dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini seperti harga, 

kualitas produk, dan strategi promosi lainnya. 
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4.2.7 Kontribusi Pengaruh Perilaku Konsumen, Personal Selling, dan 

Distribusi terhadap Keputusan Pembelian. 

Dalam penelitian ini, setiap variabel independen yang diteliti, yaitu 

perilaku konsumen, personal selling, dan distribusi memiliki tingkat pengaruh 

tersendiri terhadap variabel dependen yaitu keputusan pembelian. Maka dari itu 

untuk memahami seberapa besar kontribusi masing - masing variabel independen, 

selain dengan melihat Adjusted R square diperlukan juga analisis lebih lanjut untuk 

mengetahui seberapa dominan pengaruh masing – masing variabel independen 

terhadap keputusan pembelian. Oleh karena itu penting untuk pengujian peran 

dominan dari variabel independen agar dapat mengidentifikasi variabel mana yang 

memberikan dampak paling besar dalam mendorong keputusan pembelian. 

Dibawah ini adalah hasil pengujiannya, terlihat pada tabel 4.15 sebagai 

 

berikut : 

 

Tabel 4. 15 

Hasil Peran Dominan Variabel Bebas 
 

 

Model Variables 

Entered 

Variables Entered/Removeda 

Variables 

Removed 

 

Method 

1 Perilaku_ 

Konsumen 

. Stepwise (Criteria: Probability-of-F-to-enter <= 

.050, Probability-of-F-to-remove >= .100). 

2 Distribusi 
. Stepwise (Criteria: Probability-of-F-to-enter <=

 
.050, Probability-of-F-to-remove >= .100). 

3 Personal_ 

Selling 

. Stepwise (Criteria: Probability-of-F-to-enter <= 

.050, Probability-of-F-to-remove >= .100). 
 

a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian 

Sumber: Hasil Penelitian, 2025 (Data diolah) 

 

Dari hasil pengujiannya dapat dilihat bahwa variabel perilaku konsumen 

yang lebih dominan berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Dimana posisi nya 

berada di urutan paling atas. Selanjutnya dalam penelitian, sangat perlu untuk 
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mengetahui kekuatan masing – masing variabel untuk menjelaskan kontribusi pada 

masing – maisng variabel bebas, oleh karena itu perlu untuk mengetahui terlebih 

dahulu nilai koefisiennya. Berikut dibawah ini adalah hasil pengujiannya dapat 

dilihat dari tabel 4.16 sebagai berikut : 

Tabel 4. 16 

Nilai Koefisien Beta dan Koefisien korelasi 

 
Variabel Standardized Coefficients Beta Koefisien Korelasi 

Perilaku Konsumen .779 .864 

Personal Selling .146 .638 

Distribusi .188 .135 

Sumber: Hasil Penelitian, 2025 (Data diolah) 

 

Berdasarkan tabel 4.16 hasil pengujian tersebut, Adapun rumus untuk 

mencari kontribusi variabel independen terhadap variabel dependen adalah sebagai 

berikut : 

Kontribusi Variabel X = standardized coefficients beta x Koefisien korelasi 

Berdasarkan rumus diatas, maka perhitungan kontribusi secara parsial dari 

perilaku konsumen, personal selling, dan distribusi terhadap keputusan pembelian 

adalah sebagai berikut : 

1. Kontribusi perilaku konsumen = 0,779 x 0,864 = 0,673056 

 

2. Kontribusi personal selling = 0,146 x 0,638 = 0,093148 

 

3. Kontribusi distribusi = 0,188 x 0,135 = 0,02538 

 

4. Kontribusi secara simultan =0,673056+0,093148+0,02538= 0,791584 

adalah sama dengan besarnya R square. 

Berdasarkan perhitungan diatas, maka dapat dijelaskan seberapa besar 

kontribusi masing – masing variabel akan dijelaskan pada uraian berikut ini : 
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1. Besarnya kontribusi perilaku konsumen terhadap keputusan pembelian 

adalah 0,673056, yang artinya secara parsial perilaku konsumen mampu 

menjelaskan kekuatan pengaruhnya terhadap keputusan pembelian 

sebesar 67,3056%. 

2. Besarnya kontribusi personal selling terhadap keputusan pembelian 

adalah 0,093148, yang artinya secara parsial personal selling mampu 

menjelaskan kekuatan pengaruhnya terhadap keputusan pembelian 

sebesar 9,3148%. 

3. Besarnya kontribusi distribusi terhadap keputusan pembelian adalah 

0,02538, yang artinya secara parsial distribusi mampu menjelaskan 

kekuatan pengaruhnya terhadap keputusan pembelian sebesar 2,538%. 

4. Besarnya kontribusi secara simultan ( perilaku konsumen, personal 

selling, dan distribusi) terhadap keputusan pembelian sebesar 0,791584, 

yang artinya perilaku konsumen, personal selling, dan distribusi 

bersamaan mampu menjelaskan kekuatan pengaruhnya terhadap 

keputusan pembelian sebesar 79,1584% atau 79,1%. Hasil ini selaras 

dengan niali R square pada hasil pengujian koefisien determinasi (R2). 

 

 

4.3 Pembahasan 

 

Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh diatas, peneliti akan 

membahas pengaruh perilaku konsumen, personal selling, dan distribusi terhadap 

keputusan pembelian di PT. Singa Asia Perkasa Utama Cabang Medan. 
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4.3.1 Pengaruh Perilaku Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian 

 

Dari hasil pengujian hipotesis uji t atau secara parsial diketahui bahwa 

besarnya thitung variabel perilaku konsumen adalah sebesar 15,807 dengan tingkat 

signifikansi 0,000. Dimana hal ini berarti nilai thitung lebih besar dari ttabel dengan 

tingkat signifikan 0,000 lebih kecil 0,05. Maka dari itu dapat disimpulkan bahwa 

perilaku konsumen berpengaruh dan signifikan terhadap keputusan pembelian di 

PT. Singa Asia Perkasa Utama Cabang Medan. Berdasarkan hasil penelitian, dapat 

dilihat bahwa perilaku konsumen menjadi salah satu faktor yang berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian. Oleh karena itu PT. Singa Asia Perkasa Utama 

harus memperhatikan preferensi perilaku konsumen untuk menyesuaikan agar 

keputusan pembelian meningkat. 

Dapat disimpulkan juga penelitian ini sama halnya dengan penelitian yang 

dilakukan Agustina, (2018), dengan judul Pengaruh Brand Image dan Perilaku 

Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian Semen di PT. Sinar Gemilang Perdana 

mandiri Medan. Dimana hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial 

variabel brand image berpengaruh signifikan terhadap variabel keputusan 

pembelian, dan variabel perilaku konsumen berpengaruh signifikan terhadap 

variabel keputusan pembelian dan secara simultan variabel brand image dan 

perilaku konsumen berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.. 

Selanjutnya, ada penelitian yang dilakukan Basuni et al., (2023) dengan judul 

Analisis Pengaruh Perilaku Konsumen Dalam Pengambilan Keputusan Pembelian 

Online Masyarakat Kabupaten Brebes Pada E-Commerce Shoppe. Dimana hasil 
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penelitiannya menunjukkan secara parsial perilaku konsumen pengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian online. 

4.3.2 Pengaruh Personal Selling Terhadap Keputusan Pembelian 

 

Dari hasil pengujian hipotesis uji t atau secara parsial diketahui bahwa 

Besarnya thitung pada personal selling (X2) adalah 2,965 dengan tingkat signifikansi 

0,004. Artinya thitung lebih besar dari ttabel yaitu 2,965 > 1,97591 dengan tingkat 

signifikansi 0,004 < 0,05 yang artinya bahwa personal selling berpengaruh dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian di PT. Singa Asia Perkasa Utama Cabang 

Medan. 

Berdasarkan hasil penelitian, dapat dilihat bahwa personal selling juga 

menjadi salah satu faktor yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Maka 

dari itu PT. Singa Asia Perkasa Utama harus memperhatikan personal selling 

karena itu merupakan hal yang penting dimana personal selling atau tenaga penjual 

berperan penting dalam melakukan penjualan, mereka berkomunikasi langsung 

dengan pembeli, dengan meningkatkan strategi komunikasi dengan memberikan 

pelatihan intensif maka keputusan pembelian konsumen akan meningkat. Hal ini 

sejalan dengan penelitian yang dilakukan Oktaviani & Sopian, (2024), dengan judul 

Pengaruh Personal Selling dan E-Marketing terhadap Keputusan Pembelian di 

Agen Diamond Desa Mekarsari Kecamatan Nyalindung Pada Pt Natura Prima 

Beauty. Dimana hasil penelitian menunjukkan secara parsial variabel personal 

selling dan variabel E-Marketing berpengaruh signifikan terhadap variabel 

keputusan pembelian dan secara simultan variabel personal selling dan E- 

Marketing berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 
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4.3.3 Pengaruh Distribusi Terhadap Keputusan Pembelian 

 

Dari hasil pengujian hipotesis uji t atau secara parsial diketahui bahwa 

besarnya thitung pada distribusi (X3) adalah 5,021 dengan tingkat signifikansi 0,000. 

Artinya thitung lebih besar dari ttabel yaitu 5,021 > 1,97591 dengan tingkat 

signifikansi 0,000 < 0,05 yang artinya dari itu dapat disimpulkan bahwa distribusi 

berpengaruh dan signifikan terhadap keputusan pembelian di PT. Singa Asia 

Perkasa Utama Cabang Medan. 

Berdasarkan hasil penelitian, dapat dilihat bahwa tidak hanya perilaku 

konsumen, personal selling menjadi faktor yang berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian di PT. Singa Asia Perkasa Utama. Tetapi, ada juga distribusi yang juga 

menjadi faktor yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Maka dari itu PT. 

Singa Asia Perkasa Utama tidak boleh mengabaikan distribusi karena jika dengan 

memperbaiki dan meningkatkan sistem distribusi ke yang lebih efisien dan 

memiliki cakupan yang lebih luas, pasti keputusan pembelian juga akan meningkat. 

Hal ini juga sejalan dengan penelitian yang dilakukan Ardista, (2020) yang berjudul 

Pengaruh Harga, Distribusi dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Obat 

Batuk Komix. Dimana hasil penelitiannya menunjukkan secara parsial variabel 

harga dan promosi tidak berpengaruh signifikan terhadap variabel keputusan 

pembelian, sedangkan variabel distribusi berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian dan secara simultan variabel harga, distribusi, dan promosi 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Ada juga penelitian dari 

Wahyudi & Tahwin, (2024), yang berjudul Pengaruh Promosi, Penetapan Harga 

dan Distribusi terhadap Keputusan Pembelian (Studi Kasus Pada Konsumen 
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Produk Mie Instan Indomie di Karang Jahe Beach Rembang). Dimana hasil 

menunjukkan secara parsial variabel promosi, penetapan harga dan distribusi 

berpengaruh positif tidak signifikan terhadap variabel keputusan pembelian 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian yang berbanding terbalik 

dengan penelitian. 

4.3.4 Pengaruh Perilaku Konsumen, Personal Selling, dan Distribusi 

Terhadap Keputusan Pembelian 

Dari hasil pengujian hipotesis uji F atau secara simultan diketahui bahwa 

besarnya Fhitung adalah 188,507 dengan tingkat signifikansi 0,000 dimana yang 

artinya Fhitung lebih besar dari Ftabel yaitu 188,507 > 2,67 dengan tingkat signifikansi 

0,000 < 0,05. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa perilaku konsumen, 

personal selling, dan distribusi secara simultan berpengaruh dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian di PT. Singa Asia Perkasa Utama Cabang Medan. 

Berdasarkan hasil yang didapat melalui pengujian R square, keputusan 

pembelian dapat dijelaskan variabel perilaku konsumen (X1), personal selling (X2), 

dan distribusi (X3) sebesar 79,1% dan sisanya sebesar 20,9% dipengaruhi oleh 

faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini seperti harga, kualitas produk, dan 

strategi promosi lainnya. Dengan menerapkan dan memperhatikan perilaku 

konsumen secara lebih mendalam, memperkuat personal selling, dan memperbaiki 

sistem distribusi agar konsumen lebih mudah untuk mendapatkan suatu produk. 

Saat konsumen merasa dipahami, dilayani dengan baik dan dapat memperoleh 

produk dengan mudah maka keputusan pembelian akan meningkat. Hal ini sejalan 

dengan penelitian yang dilakukan Antonny et al., (2024) dengan judul Pengaruh 
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Kepuasan Pelanggan, Distribusi Dan Personal Selling Terhadap Keputusan 

Pembelian Pada PT Multi Medika Labolatory. Dimana hasil penelitiannya 

menunjukkan secara parsial maupun simultan kepuasan pelanggan, distribusi dan 

personal selling berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

pada PT. Multi Medika Labolatory. 
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BAB V 

KESIMPULAN, IMPLIKASI MANAJERIAL, DAN SARAN 

 

 

 

5.1 Kesimpulan 

 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah diuraikan pada bab sebelumnya, 

maka di dapat kesimpulan dalam penelitian ini adalah : 

1. Perilaku konsumen secara parsial berpengaruh dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian di PT. Singa Asia Perkasa Utama Cabang Medan. 

2. Personal selling secara parsial berpengaruh dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian di PT. Singa Asia Perkasa Utama Cabang Medan. 

3. Distribusi secara parsial berpengaruh dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian di PT. Singa Asia Perkasa Utama Cabang Medan. 

4. Perilaku konsumen, personal selling, dan distribusi secara simultan 

berpengaruh dan signifikan terhadap keputusan pembelian di PT. Singa 

Asia Perkasa Utama Cabang Medan. 

5.2 Saran Akademis 

 

Berdasarkan hasil penelitian, ada beberapa saran yang diberikan peneliti 

sebagai berikut : 
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1. Menambah Variabel Penelitian 

 

Bagi peneliti selanjutnya yang ingin meneliti ataupun melanjutkan 

penelitian ini, peneliti menyarankan dapat meneruskan penelitian ini 

dengan mencari variabel – variabel lain yang dapat mempengaruhi 

keputusan pembelian pada PT. Singa Asia Perkasa Utama Cabang Medan 

selain variabel perilaku konsumen, personal selling, dan distribusi seperti 

harga, kualitas produk, dan strategi promosi lainnya. 

2. Mengubah Ojek Penelitian 

 

Penelitian ini dilakukan pada konsumen PT. Singa Asia Perkasa Utama. 

Untuk selanjutnya peneliti menyarankan agar penelitian dilakukan pada 

perusahaan lain yang bergerak di bidang yang sama atau berbeda. Agar 

bisa menjadi bahan perbandingan apakah hasilnya akan tetap sama atau 

berbeda. Dengan bergitu peneliti memberikan gambaran yang luas tentang 

bagaimana pengaruh perilaku konsumen, personal selling, dan distribusi 

terhadap keputusan pembelian dalam berbagai situasi atau tempat. 

3. Menambah Jumlah Responden 

 

Sehubungan dengan keterbatasan waktu, tenaga, dan biaya, penelitian ini 

hanya mengambil 153 responden dari konsumen PT. Singa Asia Perkasa 

Utama Cabang Medan sebagai sampel. Dengan demikian, diharapkan bagi 

peneliti selanjutnya untuk meningkatkan jumlah responden agar dapat 

mewakili keadaan sebenarnya. 
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5.3 Implikasi Manajerial 

 

Berdasarkan analisa yang telah dilakukan penulis, maka didapatkan hasil 

implikasi yang dapat diberikan kepada PT. Singa Asia Perkasa Utama 

sebagai berikut : 

1. PT. Singa Asia Perkasa Utama harus memperhatikan perilaku konsumen 

untuk meningkatkan keputusan pembelian dengan beberapa cara yaitu : 

a. PT. Singa Asia Perkasa Utama harus selalu memperhatikan perasaan 

konsumen pada saat setiap kali melakukan pembelian ataupun 

mengkonsumsinya agar kedepan nya bisa membuat konsumen selalu 

senang dan dapat menyusun atau memilih produk yang sesuai 

keinginan konsumen sehingga konsumen akan melakukan pembelian 

ulang dan cenderung berpengaruh pada meningkatnya keputusan 

pembelian. 

b. PT. Singa Asia Perkasa Utama harus mempertahankan harga produk 

yang sesuai dengan kondisi ekonomi yang ada agar konsumen tidak 

berpindah ke kompetitor yang menerapkan harga lebih menarik. 

2. PT. Singa Asia Perkasa Utama harus memperhatikan personal selling 

 

untuk meningkatkan keputusan pembelian dengan beberapa cara yaitu : 

 

a. PT. Singa Asia Perkasa Utama harus meningkatkan dan sering 

melakukan kunjungan ke konsumen untuk menjelaskan produk yang 

lebih detail ke konsumen agar konsumen lebih memahami produk 

sekaligus membangun hubungan jangka panjang. 
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b. PT. Singa Asia Perkasa Utama harus mempertahankan respon yang 

positif ke konsumen agar konsumen merasa dilayani dengan baik dan 

ramah sehingga akan membuat konsumen untuk cepat mengambil 

keputusan pembelian. 

 

3. PT. Singa Asia Perkasa Utama harus memperhatikan distribusi untuk 

meningkatkan keputusan pembelian dengan beberapa cara yaitu : 

a. PT. Singa Asia Perkasa Utama harus lebih meningkatkan layanan 

yang diberikan melalui distribusi agar harapan konsumen terpenuhi 

sehingga akan meningkatkan keputusan pembelian dan tidak 

berpindah ke kompetitor yang lain . 

b. PT. Singa Asia Perkasa Utama harus mempertahankan hubungan baik 

dengan principal agar diberikan lebih banyak promo yang menarik 

pelanggan sehingga pelanggan merasa senang dan lebih cepat 

mengambil keputusan untuk membeli produk PT. Singa Asia Perkasa 

Utama Cabang Medan. 
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Lampiran 1 : Kuesioner Penelitian 

 

PENGARUH PERILAKU KONSUMEN, PERSONAL SELLING, 

DAN DISTRIBUSI TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN 

DI PT. SINGA ASIA PERKASA UTAMA 

CABANG MEDAN 

 

 
Dengan hormat, 

 

Dalam rangka penyelesaian penelitian saya, maka saya memohon bantuan 

Saudara/I untuk mengisi kuesioner ini untuk membantu saya dalam mengumpulkan 

penelitian yang berjudul “Pengaruh Perilaku Konsumen, Personal Selling, 

Distribusi Terhadap Keputusan Pembelian di PT. Singa Asia Perkasa Utama 

Cabang Medan”. 

 

 

 

 

 

 

 

 

) Horeka 

 

) Market 

 

) Perempuan 

 

) 21 Tahun – 40 Tahun 

Identitas Responden:  

 

Nama Toko : 

Jenis Usaha : ( ) Grosir ( 

 
( ) Toko ( 

Jenis Kelamin : ( ) Laki - Laki ( 

Usia : ( ) < 21 Tahun ( 
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Petunjuk pengisian : 

 

1. Berilah tanda centang (√) pada salah satu kolom yang tersedia dengan 

keterangan sebagai berikut: 

SS = Sangat Setuju = Skor 5 

S = Setuju = Skor 4 

RR = Ragu-Ragu = Skor 3 

TS  = Tidak Setuju = Skor 2 

STS = Sangat Tidak Setuju  = Skor 1 

2. Mohon dalam pengisian kuesioner, dilakukan seobjektif mungkin, agar hasil 

dari kuesioner ini yang akan dilakukan dalam penelitian dengan judul di atas 

dapat memberikan hasil yang optimal. Setelah selesai mengisi kuesioner ini, 

mohon diperiksa kembali apakah seluruh pernyataan telah selesai dijawab. 

Terima kasih. 

Kuesioner Variabel Perilaku Konsumen (X1) 
 

No 
Pernyataan 

Bobot Jawaban 

STS TS RR S SS 

Afeksi (Affect) 

1 Produk dari PT. Singa Asia Perkasa 

Utama selalu membuat perasaan 

senang setiap kali mengkonsumsinya. 

     

2 Penyediaan informasi dan solusi dari 

PT. Singa Asia Perkasa Utama selalu 

membuat perasaan menjadi puas. 

     

Kognitif 

1 PT. Singa Asia Perkasa Utama 

memberikan edukasi yang jelas dan 

mudah dipahami tentang produk 

mereka. 

     

2 Informasi yang disediakan PT. Singa 

Asia Perkasa Utama sangat 

mempengaruhi dalam memutuskan 

pembelian. 

     



Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 

No Pernyataan 
Bobot Jawaban 

STS TS RR S SS 

Lingkungan 

1 Harga produk PT. Singa Asia Perkasa 

Utama sangat sesuai dengan kondisi 

ekonomi yang ada. 

     

2 Produk PT. Singa Asia Perkasa Utama 

memiliki reputasi yang baik 

dilingkungan masyarakat. 

     

Strategi Pemasaran 

1 PT. Singa Asia Perkasa Utama 

membuat program bundling (produk 

baru dengan produk lama) membuat 

ketertarikan  untuk  mencoba produk 
baru. 

     

2 Diskon menarik PT. Singa Asia 

Perkasa Utama menciptakan daya tarik 
terhadap produknya. 

     

 

Kuesioner Variabel Personal Selling (X2) 
 

No Pernyataan 
Bobot Jawaban 

STS TS RR S SS 

Tatap muka secara perorangan (Convertation) 

1 PT. Singa Asia Perkasa Utama 

sering melakukan penyesuaian 

dalam strategi penjualan 

berdasarkan pengamatan langsung 

terhadap toko saya 

     

2 PT. Singa Asia Perkasa Utama 

sering melakukan interaksi 

langsung untuk menjelaskan 

produk ke saya. 

     

Pemupukan (Cultivation) 

1 PT. Singa Asia Perkasa Utama 

sering menunjukkan perhatian 

terhadap kebutuhan dan preferensi 

saya. 

     

2 PT. Singa Asia Perkasa Utama 

selalu membangun hubungan yang 

lebih akrab dengan saya selama 

proses penjualan 
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No Pernyataan 
Bobot Jawaban 

STS TS RR S SS 

Tanggap balik (Respon) 

1 PT. Singa Asia Perkasa Utama 

selalu memberikan respon yang 

positif kepada saya 

     

2 PT. Singa Asia Perkasa Utama 

selalu membuat saya merasa bahwa 

pendapat saya penting dalam 

proses penjualan. 

     

 

Kuesioner Variabel Distribusi (X3) 
 

No Pernyataan 
Bobot Jawaban 

STS TS RR S SS 

Layanan Pelanggan 

1 Layanan yang diberikan melalui 

saluran distribusi PT. Singa Asia 

Perkasa Utama sesuai dengan 

harapan pelanggan 

     

2 PT. Singa Asia Perkasa Utama 

memberikan kenyamanan dan 

kepuasan dalam proses pembelian 

dengan memberikan pelayanan 

yang baik dan memastikan 
ketersediaan produk 

     

Komunikasi Dengan Pasar dan Pengendalian Jaringan Saluran Distribusi 

1 PT. Singa Asia Perkasa Utama 

selalu membuat pelanggan merasa 

puas dengan selalu 

menginformasikan proses 

pengiriman 

     

2 PT. Singa Asia Perkasa Utama 

selalu memberikan informasi yang 

akurat dan sesuai dengan kenyataan 

     

Faktor Sekunder 

1 Kerjasama PT. Singa Asia Perkasa 

Utama dengan pengangkutan 

membuat saya merasa puas karena 

sangat membantu saya dalam 

ketersediaan produk 

     



Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 

No Pernyataan 
Bobot Jawaban 

STS TS RR S SS 

2 PT. Singa Asia Perkasa Utama 

bekerjasama dengan principal 

untuk membuat pelanggan merasa 

senang dengan memberikan promo 

promo yang menarik 

     

 

Kuesioner Variabel Keputusan Pembelian (Y) 
 

No Pernyataan 
Bobot Jawaban 

STS TS RR S SS 

Kemantepan Suatu Produk 

1 Saya merasa lebih yakin untuk 

membeli produk PT. Singa Asia 

Perkasa Utama karena sesuai 

dengan kebutuhan saya. 

     

2 Saya merasa mantap untuk memilih 

produk PT. Singa Asia Perkasa 

Utama karena spesifikasi produk 

sesuai dengan kebutuhan. 

     

Kebiasaan Membeli produk 

1 Saya merasa tidak nyaman 

mencoba produk baru karena sudah 

terbiasa dengan produk yang ada di 

PT. Singa Asia Perkasa Utama. 

     

2 Saya cenderung lebih memilih 

produk PT. Singa Asia Perkasa 

Utama yang sudah saya kenal dan 

membeli sebelumnya. 

     

Memberikan Rekomendasi Produk 

1 Saya merasa puas dengan produk 

PT. Singa Asia Perkasa Utama, 

saya akan merekomendasikannya 

kepada orang lain. 

     

2 Saya percaya bahwa 

merekomendasikan produk PT. 

Singa Asia Perkasa Utama yang 

berkualitas kepada teman dan 

keluarga adalah penting. 

     



Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 

No Pernyataan 
Bobot Jawaban 

STS TS RR S SS 

Melakukan Pembelian Ulang 

1 Saya merasa puas terhadap produk 

PT. Singa Asia Perkasa Utama 

mendorong saya untuk melakukan 

pembelian ulang di masa 

mendatang. 

     

2 Saya merasa bahwa produk PT. 

Singa Asia Perkasa Utama yang 

telah saya beli sebelumnya 

memenuhi harapan saya, sehingga 
ingin membelinya lagi. 

     



Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 

Lampiran 2 : Tabulasi Data Uji Validitas dan Reliabilitas Variabel Perilaku 

Konsumen (X1) 
 

No X1.P1 X1.P2 X1.P3 X1.P4 X1.P5 X1.P6 X1.P7 X1.P8 Total 

1 5 3 5 5 5 5 5 5 38 

2 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

3 4 5 3 4 5 4 3 5 33 

4 4 5 5 5 4 5 4 4 36 

5 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

6 4 3 5 5 4 4 4 5 34 

7 4 4 3 4 3 3 4 4 29 

8 3 4 3 3 3 3 3 3 25 

9 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

10 5 1 1 2 3 2 4 2 20 

11 4 4 2 3 4 4 3 4 28 

12 4 5 5 4 3 5 2 3 31 

13 5 4 5 3 4 4 5 5 35 

14 4 5 4 4 4 4 4 5 34 

15 5 4 4 4 4 5 5 5 36 

16 3 4 4 4 4 4 4 3 30 

17 5 5 4 3 4 4 4 3 32 

18 4 4 4 5 5 5 4 5 36 

19 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

20 5 4 5 5 5 5 5 5 39 

21 3 3 4 3 3 3 4 3 26 

22 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

23 4 5 4 5 5 5 4 4 36 

24 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

25 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

26 4 4 4 3 5 5 4 4 33 

27 5 5 3 4 4 5 3 4 33 

28 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

29 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

30 4 3 4 5 5 5 5 5 36 
 128 124 121 123 126 129 123 126  



Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 

Lampiran 3 : Tabulasi Data Uji Validitas dan Reliabilitas Variabel Personal 

Selling (X2) 
 

No X2.P1 X2.P2 X2.P3 X2.P4 X2.P5 X2.P6 Total 

1 2 1 1 1 1 3 9 

2 3 2 3 3 1 1 13 

3 3 1 2 1 2 3 12 

4 5 4 5 3 4 3 24 

5 3 3 1 1 3 2 13 

6 5 5 5 2 3 3 23 

7 3 4 5 5 4 4 25 

8 5 2 3 3 5 2 20 

9 4 3 4 1 2 2 16 

10 4 1 1 1 2 1 10 

11 5 4 5 5 5 3 27 

12 5 5 5 5 4 5 29 

13 4 4 5 3 3 2 21 

14 5 3 5 5 4 5 27 

15 5 5 4 4 3 3 24 

16 4 5 5 5 5 5 29 

17 5 5 5 5 5 4 29 

18 3 2 4 3 3 1 16 

19 3 3 4 3 4 2 19 

20 5 3 5 4 5 5 27 

21 4 1 5 3 3 4 20 

22 5 4 1 4 3 2 19 

23 5 3 5 4 5 4 26 

24 3 2 4 3 1 2 15 

25 1 1 1 1 1 1 6 

26 5 5 5 5 4 4 28 

27 4 5 4 5 4 5 27 

28 5 5 5 5 5 3 28 

29 1 1 1 1 1 1 6 

30 5 5 5 5 5 4 29 
 119 97 113 99 100 89  



Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 

Lampiran 4 : Tabulasi Data Uji Validitas dan Reliabilitas Variabel Distribusi 

(X3) 
 

No X3.P1 X3.P2 X3.P3 X3.P4 X3.P5 X3.P6 Total 

1 1 1 2 1 1 1 7 

2 1 2 3 2 3 3 14 

3 5 5 4 5 4 5 28 

4 1 2 3 1 2 3 12 

5 1 1 2 1 1 2 8 

6 1 1 2 1 2 1 8 

7 2 2 3 3 2 3 15 

8 1 1 2 1 3 3 11 

9 2 2 4 3 1 3 15 

10 1 1 2 2 1 1 8 

11 5 5 5 4 5 5 29 

12 1 1 1 2 1 2 8 

13 1 2 1 2 1 2 9 

14 3 1 1 3 2 1 11 

15 5 4 5 5 4 5 28 

16 5 5 5 4 5 5 29 

17 3 1 3 2 3 5 17 

18 5 5 4 3 4 4 25 

19 3 1 3 2 1 1 11 

20 4 3 5 4 3 5 24 

21 2 5 5 5 4 5 26 

22 5 5 5 4 4 5 28 

23 5 5 5 4 4 5 28 

24 1 1 1 2 1 1 7 

25 1 2 1 2 1 1 8 

26 5 5 5 5 5 4 29 

27 5 3 5 3 4 5 25 

28 5 5 5 4 5 5 29 

29 5 5 5 4 5 4 28 

30 5 5 3 4 5 5 27 
 90 87 100 88 87 100  



Lampiran 5 : Tabulasi Data Uji Validitas dan Reliabilitas Keputusan 

Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

Pembelian (Y) 
 

No Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6 Y7 Y8 Total 

1 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

2 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

3 5 4 3 3 4 5 4 5 33 

4 5 4 4 4 4 3 5 5 34 

5 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

6 3 3 4 2 5 4 3 5 29 

7 3 3 3 3 4 4 4 5 29 

8 3 2 4 1 3 3 4 5 25 

9 4 4 4 3 5 4 5 5 34 

10 4 2 2 1 4 4 4 3 24 

11 4 4 4 4 4 4 4 5 33 

12 1 3 1 4 5 2 5 5 26 

13 4 3 5 4 5 5 5 5 36 

14 4 4 5 5 4 4 4 4 34 

15 5 3 5 4 5 5 5 4 36 

16 4 3 4 3 4 3 4 4 29 

17 3 3 3 3 5 5 4 5 31 

18 4 4 4 5 5 5 5 5 37 

19 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

20 3 3 5 5 5 5 5 5 36 

21 4 4 4 5 4 4 4 4 33 

22 4 3 4 4 5 4 4 4 32 

23 5 4 5 5 5 5 4 4 37 

24 5 5 3 3 5 3 3 5 32 

25 4 5 1 2 2 3 5 5 27 

26 3 3 4 4 5 4 5 5 33 

27 3 3 4 3 5 5 2 4 29 

28 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

29 5 3 3 5 5 5 5 5 36 

30 4 1 3 1 3 3 3 3 21 
 118 105 113 108 132 123 127 136  



Lampiran 6 : Hasil Analisis Validitas Variabel Perilaku Konsumen (X1) 

Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 

 

 
 

 

Lampiran 7 : Hasil Analisis Reliabilitas Variabel Perilaku Konsumen (X1) 
 

 



Lampiran 8 : Hasil Analisis Validitas Variabel Personal Selling (X2) 

Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 

 

 
 

 

 

Lampiran 9 : Hasil Analisis Reliabilitas Variabel Personal Selling (X2) 
 

 



Lampiran 10 : Hasil Analisis Validitas Variabel Distribusi (X3) 

Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 

 
 

 

Lampiran 11 : Hasil Analisis Reliabilitas Variabel Distribusi (X3) 



Lampiran 12 : Hasil Analisis Validitas Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 

 

 

Lampiran 13 : Hasil Analisis Reliabilitas Variabel Keputusan Pembelian (Y) 



Lampiran 14 : Tabulasi Data Angket Variabel Perilaku Konsumen (X1) 

Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 
No X1.P1 X1.P2 X1.P3 X1.P4 X1.P5 X1.P6 X1.P7 X1.P8 Total 

1 3 3 2 3 2 3 2 3 21 

2 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

3 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

4 4 3 2 3 2 2 3 2 21 

5 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

6 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

7 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

8 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

9 4 5 4 3 4 5 4 3 32 

10 5 5 3 5 5 5 5 5 38 

11 2 3 2 2 3 4 2 3 21 

12 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

13 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

14 1 2 2 2 2 1 3 1 14 

15 3 2 4 3 4 2 4 2 24 

16 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

17 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

18 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

19 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

20 5 4 5 5 5 5 5 5 39 

21 5 3 2 3 3 5 5 5 31 

22 3 3 3 3 3 2 3 3 23 

23 3 2 2 2 2 2 2 2 17 

24 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

25 5 5 5 5 3 5 5 5 38 

26 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

27 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

28 2 2 3 3 2 2 2 1 17 

29 1 1 1 1 1 1 1 2 9 

30 4 4 4 4 4 4 4 3 31 

31 3 5 3 5 4 3 3 5 31 

32 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

33 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

34 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

35 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

36 5 3 3 5 3 4 4 5 32 

37 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

38 2 2 4 3 3 2 1 1 18 

39 2 3 4 3 5 2 3 4 26 

40 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

41 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

42 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

43 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

44 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

45 5 5 4 3 5 4 5 4 35 

46 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

47 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

48 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

49 1 1 1 1 1 1 1 1 8 



Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 
No X1.P1 X1.P2 X1.P3 X1.P4 X1.P5 X1.P6 X1.P7 X1.P8 Total 

50 4 4 4 5 4 4 3 5 33 

51 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

52 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

53 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

54 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

55 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

56 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

57 2 2 2 2 2 3 2 2 17 

58 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

59 2 1 1 1 1 1 1 1 9 

60 1 5 5 3 5 4 5 5 33 

61 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

62 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

63 5 5 4 4 4 4 4 5 35 

64 3 5 4 3 5 4 5 5 34 

65 2 5 5 5 5 5 2 5 34 

66 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

67 2 3 2 3 4 4 2 3 23 

68 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

69 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

70 5 3 5 4 3 4 3 2 29 

71 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

72 2 1 1 1 1 1 1 1 9 

73 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

74 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

75 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

76 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

77 1 1 1 1 2 2 2 1 11 

78 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

79 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

80 5 3 5 4 4 5 4 3 33 

81 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

82 5 5 5 5 5 5 5 3 38 

83 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

84 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

85 4 3 4 5 4 5 5 5 35 

86 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

87 2 2 1 2 2 1 2 1 13 

88 4 3 3 5 5 2 3 4 29 

89 4 3 3 5 3 3 4 3 28 

90 2 2 3 3 1 2 3 1 17 

91 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

92 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

93 3 3 3 3 5 3 5 3 28 

94 3 5 5 3 4 3 4 4 31 

95 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

96 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

97 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

98 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

99 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

100 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

101 3 3 3 4 5 2 4 3 27 



Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 
No X1.P1 X1.P2 X1.P3 X1.P4 X1.P5 X1.P6 X1.P7 X1.P8 Total 

102 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

103 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

104 1 1 2 1 2 1 1 1 10 

105 2 5 2 3 4 3 5 3 27 

106 2 2 1 2 2 1 2 2 14 

107 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

108 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

109 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

110 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

111 2 2 1 1 1 1 3 2 13 

112 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

113 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

114 2 2 3 2 2 3 3 5 22 

115 2 2 3 2 5 3 2 5 24 

116 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

117 5 3 5 3 3 5 3 2 29 

118 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

119 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

120 2 2 2 2 3 2 1 2 16 

121 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

122 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

123 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

124 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

125 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

126 1 2 1 2 1 2 1 1 11 

127 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

128 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

129 2 2 2 2 3 2 2 3 18 

130 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

131 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

132 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

133 2 2 4 3 4 3 2 2 22 

134 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

135 2 1 1 1 1 3 3 1 13 

136 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

137 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

138 5 5 5 5 5 5 3 2 35 

139 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

140 4 5 5 2 4 5 5 5 35 

141 2 3 2 2 3 2 2 3 19 

142 2 2 2 2 3 2 2 3 18 

143 2 5 5 5 5 5 5 5 37 

144 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

145 2 3 3 4 5 5 5 5 32 

146 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

147 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

148 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

149 1 1 1 1 1 1 1 1 8 

150 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

151 5 3 4 3 4 4 4 5 32 

152 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

153 5 5 5 5 5 5 5 5 40 



Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 
No X1.P1 X1.P2 X1.P3 X1.P4 X1.P5 X1.P6 X1.P7 X1.P8 Total 

 483 489 489 489 504 492 494 491  

 

 

Lampiran 15 : Tabulasi Data Angket Variabel Personal Selling (X2) 

 
No X2.P1 X2.P2 X2.P3 X2.P4 X2.P5 X2.P6 Total 

1 1 2 2 1 2 2 10 

2 2 3 2 3 3 2 15 

3 1 1 1 1 1 1 6 

4 2 2 2 2 2 2 12 

5 1 1 1 1 1 1 6 

6 5 5 5 5 5 5 30 

7 2 2 3 1 1 2 11 

8 5 2 3 1 1 1 13 

9 5 5 5 5 5 5 30 

10 2 4 4 5 4 5 24 

11 3 3 2 1 1 1 11 

12 2 4 5 3 3 3 20 

13 5 5 5 5 5 5 30 

14 1 1 1 1 1 1 6 

15 2 3 3 2 2 2 14 

16 1 1 2 1 1 1 7 

17 5 5 5 5 5 5 30 

18 5 5 3 4 5 5 27 

19 5 4 3 5 5 5 27 

20 5 5 4 5 4 5 28 

21 5 5 5 2 5 5 27 

22 2 3 5 5 5 5 25 

23 4 4 5 4 5 5 27 

24 5 2 2 2 1 4 16 

25 5 5 5 5 5 5 30 

26 5 4 5 5 5 5 29 

27 2 2 2 3 2 2 13 

28 1 1 1 1 1 1 6 

29 5 3 2 3 2 3 18 

30 1 1 4 1 1 1 9 

31 5 4 3 5 4 5 26 

32 1 2 1 1 3 1 9 

33 1 1 1 1 3 3 10 

34 1 1 1 1 1 1 6 

35 5 5 5 5 5 5 30 

36 4 5 2 5 5 5 26 

37 1 1 1 1 1 1 6 

38 1 1 1 1 1 1 6 

39 4 4 4 5 4 4 25 

40 2 3 3 2 1 2 13 

41 5 5 5 5 5 5 30 

42 2 4 4 4 4 4 22 

43 5 3 2 2 2 1 15 

44 1 1 1 1 1 1 6 



Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 
No X2.P1 X2.P2 X2.P3 X2.P4 X2.P5 X2.P6 Total 

45 2 4 5 2 1 2 16 

46 5 3 3 2 3 3 19 

47 2 2 5 4 4 3 20 

48 1 2 4 3 2 2 14 

49 2 2 1 2 2 1 10 

50 3 1 2 2 4 4 16 

51 1 4 5 4 4 4 22 

52 1 1 1 1 1 1 6 

53 1 3 4 4 4 1 17 

54 1 1 1 1 1 1 6 

55 3 4 3 4 2 4 20 

56 2 2 1 1 1 1 8 

57 1 2 1 1 1 3 9 

58 4 4 3 4 3 3 21 

59 1 2 3 2 3 3 14 

60 4 4 3 3 4 3 21 

61 2 3 3 2 3 2 15 

62 3 5 2 3 5 5 23 

63 2 4 3 3 4 3 19 

64 5 5 5 5 5 5 30 

65 5 5 5 5 5 5 30 

66 4 4 4 5 4 4 25 

67 3 3 3 3 3 3 18 

68 1 1 1 1 1 1 6 

69 5 5 5 5 5 5 30 

70 5 5 5 5 5 5 30 

71 2 2 2 2 2 4 14 

72 5 1 3 5 5 5 24 

73 5 5 5 5 5 5 30 

74 5 5 5 5 5 5 30 

75 1 1 1 1 1 1 6 

76 3 3 3 3 3 3 18 

77 3 1 3 3 2 2 14 

78 2 3 4 3 4 4 20 

79 4 5 5 3 5 3 25 

80 3 4 3 5 4 4 23 

81 5 5 5 5 5 5 30 

82 3 4 4 3 5 3 22 

83 5 1 1 1 1 1 10 

84 1 1 2 1 3 1 9 

85 4 3 4 3 5 3 22 

86 3 3 2 2 2 3 15 

87 2 2 3 5 5 5 22 

88 2 2 3 5 3 2 17 

89 2 2 2 2 2 2 12 

90 1 1 1 1 1 1 6 

91 1 1 1 1 1 1 6 

92 5 4 5 5 5 4 28 

93 1 2 4 2 2 1 12 

94 5 5 5 4 5 5 29 

95 5 5 5 5 5 5 30 

96 2 2 2 2 2 2 12 



Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 
No X2.P1 X2.P2 X2.P3 X2.P4 X2.P5 X2.P6 Total 

97 5 5 5 5 5 5 30 

98 5 5 5 5 5 5 30 

99 1 2 1 2 1 4 11 

100 1 1 1 1 1 1 6 

101 5 3 5 5 5 5 28 

102 2 2 2 2 2 2 12 

103 5 5 2 5 5 5 27 

104 2 1 1 1 1 2 8 

105 2 2 2 3 2 3 14 

106 4 3 3 3 3 5 21 

107 2 4 4 5 4 5 24 

108 1 1 1 1 1 1 6 

109 2 3 2 3 3 3 16 

110 3 3 3 4 5 2 20 

111 3 2 2 1 3 3 14 

112 1 1 1 1 1 1 6 

113 5 4 3 4 3 3 22 

114 2 2 2 2 2 4 14 

115 4 2 3 4 5 2 20 

116 1 1 1 1 1 1 6 

117 4 5 4 5 5 5 28 

118 5 5 5 5 5 5 30 

119 3 2 3 3 3 3 17 

120 4 3 3 3 3 3 19 

121 5 3 3 3 3 5 22 

122 4 4 2 5 5 5 25 

123 5 5 5 5 5 5 30 

124 1 1 1 1 1 1 6 

125 4 3 2 3 2 2 16 

126 5 4 3 2 2 3 19 

127 5 5 5 5 4 2 26 

128 3 3 3 4 4 3 20 

129 1 1 1 1 1 1 6 

130 1 1 1 1 1 1 6 

131 2 2 3 2 2 1 12 

132 5 2 4 2 4 2 19 

133 1 1 1 1 1 1 6 

134 5 5 5 5 5 5 30 

135 2 3 4 2 4 4 19 

136 5 5 5 5 5 5 30 

137 3 2 3 3 3 3 17 

138 5 4 5 3 5 5 27 

139 2 2 5 4 5 2 20 

140 5 5 5 5 5 5 30 

141 5 5 4 5 4 4 27 

142 4 2 2 5 3 2 18 

143 1 3 2 1 2 1 10 

144 3 4 4 4 3 5 23 

145 5 2 2 4 5 1 19 

146 1 1 1 1 1 1 6 

147 4 5 3 3 3 5 23 

148 5 5 5 5 5 5 30 



Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 
No X2.P1 X2.P2 X2.P3 X2.P4 X2.P5 X2.P6 Total 

149 2 4 4 4 4 3 21 

150 5 5 5 5 4 4 28 

151 5 5 4 2 2 2 20 

152 4 5 5 5 5 5 29 

153 2 2 3 5 2 1 15 
 469 463 469 471 481 469  

 

 

Lampiran 16 : Tabulasi Data Angket Variabel Distribusi (X3) 

 
No X3.P1 X3.P2 X3.P3 X3.P4 X3.P5 X3.P6 Total 

1 4 2 3 3 3 2 17 

2 1 2 4 5 2 5 19 

3 2 3 2 3 3 3 16 

4 4 3 2 5 5 5 24 

5 3 2 3 3 3 3 17 

6 2 2 2 2 3 3 14 

7 3 4 3 4 5 4 23 

8 3 4 3 3 3 5 21 

9 2 2 3 4 4 5 20 

10 3 3 3 4 4 2 19 

11 1 5 5 5 5 5 26 

12 4 4 4 5 5 2 24 

13 4 3 3 3 3 5 21 

14 5 4 4 5 4 5 27 

15 5 4 4 5 5 4 27 

16 2 3 3 5 5 4 22 

17 3 3 2 2 1 1 12 

18 3 4 5 5 4 5 26 

19 4 4 3 3 4 3 21 

20 3 5 5 5 5 5 28 

21 2 3 2 2 3 3 15 

22 3 3 3 2 2 2 15 

23 2 3 5 5 5 5 25 

24 4 5 4 3 3 5 24 

25 2 2 2 2 2 2 12 

26 1 2 3 3 5 3 17 

27 5 3 3 3 3 2 19 

28 5 5 5 5 5 5 30 

29 2 3 4 3 5 3 20 

30 2 1 2 2 2 1 10 

31 4 3 3 4 2 2 18 

32 5 3 2 5 2 5 22 

33 4 5 5 4 5 5 28 

34 5 5 5 5 5 5 30 

35 3 3 5 4 4 5 24 

36 3 3 2 3 3 4 18 

37 2 5 5 5 2 4 23 

38 2 3 4 5 5 2 21 

39 4 5 4 3 3 2 21 



Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 
No X3.P1 X3.P2 X3.P3 X3.P4 X3.P5 X3.P6 Total 

40 2 3 3 3 3 3 17 

41 3 5 4 5 4 5 26 

42 4 3 3 3 3 4 20 

43 3 2 3 4 5 3 20 

44 5 5 5 5 2 5 27 

45 2 2 1 3 3 1 12 

46 5 4 2 2 2 4 19 

47 2 1 3 1 3 1 11 

48 5 5 5 5 5 5 30 

49 2 4 4 5 4 4 23 

50 1 1 3 3 1 2 11 

51 4 4 1 3 2 3 17 

52 2 2 3 3 2 2 14 

53 3 4 2 5 5 3 22 

54 5 3 3 5 2 5 23 

55 2 2 2 1 2 1 10 

56 3 2 2 3 4 5 19 

57 3 3 2 3 2 2 15 

58 2 2 1 2 1 3 11 

59 2 3 3 2 1 3 14 

60 5 5 5 5 5 5 30 

61 2 2 2 3 3 2 14 

62 5 5 5 5 5 5 30 

63 3 2 2 2 2 2 13 

64 1 1 2 2 1 2 9 

65 5 5 5 5 5 5 30 

66 2 2 2 1 2 2 11 

67 5 4 5 4 4 5 27 

68 2 4 2 4 2 2 16 

69 5 5 5 5 5 5 30 

70 5 5 5 5 5 5 30 

71 3 5 4 4 3 5 24 

72 2 2 2 1 2 2 11 

73 3 2 3 2 3 3 16 

74 2 2 3 2 2 2 13 

75 4 3 3 5 5 5 25 

76 5 3 3 1 2 3 17 

77 4 3 3 3 4 5 22 

78 2 5 2 3 2 2 16 

79 1 2 1 2 1 1 8 

80 5 4 5 3 4 5 26 

81 3 2 1 3 1 1 11 

82 5 5 5 5 5 5 30 

83 5 3 4 5 4 2 23 

84 3 5 3 5 3 3 22 

85 2 3 2 3 2 3 15 

86 2 1 2 2 2 2 11 

87 3 4 5 4 4 4 24 

88 5 5 5 4 5 5 29 

89 5 5 5 5 5 5 30 

90 5 2 3 4 5 4 23 

91 2 2 2 3 1 2 12 



Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 
No X3.P1 X3.P2 X3.P3 X3.P4 X3.P5 X3.P6 Total 

92 5 3 4 2 5 4 23 

93 5 5 4 4 5 4 27 

94 4 5 2 2 3 2 18 

95 4 3 3 4 5 2 21 

96 5 4 5 5 5 5 29 

97 5 5 5 5 5 5 30 

98 4 5 4 3 4 5 25 

99 2 5 4 3 2 5 21 

100 3 2 5 2 2 2 16 

101 3 3 4 3 4 4 21 

102 2 2 4 2 2 2 14 

103 3 4 4 5 5 5 26 

104 4 5 5 5 5 4 28 

105 2 1 1 1 1 1 7 

106 3 2 2 2 2 2 13 

107 3 3 4 4 4 1 19 

108 4 4 4 5 4 5 26 

109 5 5 5 5 5 5 30 

110 4 3 5 3 5 4 24 

111 2 5 2 2 2 5 18 

112 1 5 5 5 3 5 24 

113 5 2 5 5 2 5 24 

114 2 5 5 2 3 5 22 

115 4 4 4 4 4 4 24 

116 3 2 2 2 2 2 13 

117 3 3 2 4 5 4 21 

118 5 5 5 4 5 4 28 

119 3 2 3 2 3 2 15 

120 3 3 2 3 2 2 15 

121 2 3 3 5 4 3 20 

122 4 2 2 2 2 3 15 

123 1 2 1 2 2 3 11 

124 5 3 5 3 3 2 21 

125 5 3 3 2 4 3 20 

126 2 1 3 2 1 1 10 

127 2 3 1 2 1 3 12 

128 4 5 3 3 3 4 22 

129 1 2 4 3 4 4 18 

130 5 4 5 5 5 5 29 

131 5 2 2 2 3 3 17 

132 5 3 4 3 3 4 22 

133 5 4 5 4 5 4 27 

134 2 3 2 3 2 2 14 

135 5 2 5 4 5 5 26 

136 4 5 5 5 5 5 29 

137 3 2 2 1 2 1 11 

138 5 4 4 5 5 5 28 

139 3 5 5 5 5 5 28 

140 2 2 2 2 3 2 13 

141 3 2 2 2 2 5 16 

142 4 4 5 4 5 4 26 

143 1 1 2 2 1 2 9 



Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 
No X3.P1 X3.P2 X3.P3 X3.P4 X3.P5 X3.P6 Total 

144 2 4 5 3 5 2 21 

145 2 3 2 3 2 2 14 

146 3 2 2 2 2 2 13 

147 5 3 5 4 5 4 26 

148 2 2 4 3 3 3 17 

149 2 2 3 4 2 3 16 

150 3 3 2 1 2 2 13 

151 2 4 5 5 5 5 26 

152 5 5 5 5 5 3 28 

153 5 5 5 5 5 5 30 
 502 504 517 527 517 528  

 

 

Lampiran 17 : Tabulasi Data Angket Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

 
No Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6 Y7 Y8 Total 

1 4 5 3 2 3 2 4 5 28 

2 2 3 3 2 2 3 2 1 18 

3 2 2 2 3 2 2 2 3 18 

4 4 4 5 3 4 4 4 2 30 

5 2 2 1 4 2 4 4 5 24 

6 4 5 3 4 4 5 4 5 34 

7 5 4 5 4 4 3 5 3 33 

8 5 5 4 4 3 5 2 5 33 

9 5 5 4 2 3 2 3 4 28 

10 5 4 2 5 2 2 5 3 28 

11 4 5 2 4 4 3 4 4 30 

12 3 4 5 5 5 5 5 5 37 

13 4 5 4 5 5 5 5 5 38 

14 2 2 3 3 3 3 3 5 24 

15 3 4 5 2 2 2 3 5 26 

16 3 4 3 3 3 2 3 3 24 

17 5 5 4 5 5 5 5 5 39 

18 5 3 4 4 5 4 5 5 35 

19 5 5 5 5 4 5 5 5 39 

20 4 4 5 3 4 4 4 5 33 

21 3 2 3 3 5 3 3 3 25 

22 5 4 3 2 2 2 5 5 28 

23 4 3 2 2 5 5 5 1 27 

24 3 3 2 3 3 2 1 2 19 

25 4 5 5 2 3 4 1 4 28 

26 3 3 4 5 5 5 5 4 34 

27 3 2 3 3 3 3 3 3 23 

28 5 5 2 4 5 4 3 2 30 

29 2 5 4 3 2 2 2 3 23 

30 3 5 3 3 4 4 4 4 30 

31 4 5 2 2 2 2 5 5 27 

32 3 2 2 3 2 1 4 2 19 

33 2 4 2 3 2 3 2 3 21 

34 4 3 5 3 2 2 3 2 24 



Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 
No Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6 Y7 Y8 Total 

35 5 5 5 3 4 4 5 5 36 

36 3 3 3 2 3 5 3 3 25 

37 4 3 2 2 2 2 3 2 20 

38 3 3 2 2 2 4 2 4 22 

39 5 4 3 3 4 3 3 2 27 

40 3 3 4 3 5 4 2 4 28 

41 5 4 5 5 5 3 4 5 36 

42 5 4 4 4 3 5 2 5 32 

43 5 4 3 2 2 3 4 3 26 

44 2 3 4 2 3 3 2 2 21 

45 4 4 4 4 2 2 2 4 26 

46 4 3 4 5 4 5 4 5 34 

47 5 3 2 3 3 2 3 4 25 

48 5 4 5 4 4 3 3 3 31 

49 2 3 1 2 2 5 3 2 20 

50 5 4 5 3 2 3 5 4 31 

51 3 3 4 3 2 3 4 4 26 

52 3 2 3 2 2 2 2 3 19 

53 5 5 3 2 2 2 2 2 23 

54 3 3 2 2 2 2 2 2 18 

55 5 5 2 4 5 3 4 3 31 

56 5 2 2 5 2 5 2 2 25 

57 4 2 4 3 2 4 3 3 25 

58 4 5 5 5 5 5 4 4 37 

59 4 4 3 2 2 2 3 2 22 

60 5 4 3 3 3 3 4 2 27 

61 5 2 3 4 2 2 2 2 22 

62 4 5 5 4 5 5 4 5 37 

63 5 2 5 4 5 3 5 5 34 

64 4 4 4 5 4 5 3 4 33 

65 5 4 3 3 5 3 3 5 31 

66 2 2 3 3 5 5 5 5 30 

67 4 3 4 4 3 3 5 5 31 

68 2 2 2 2 1 2 3 5 19 

69 3 4 5 3 4 5 5 5 34 

70 5 5 4 3 3 5 4 4 33 

71 2 2 2 3 2 2 4 4 21 

72 3 3 2 5 2 2 2 2 21 

73 3 4 5 4 5 5 4 4 34 

74 5 5 5 5 5 5 4 4 38 

75 2 3 4 2 2 2 2 2 19 

76 2 2 2 2 2 3 2 2 17 

77 4 3 5 2 5 2 2 3 26 

78 2 2 2 3 3 3 3 4 22 

79 5 4 3 2 2 3 5 4 28 

80 4 2 3 3 5 5 5 4 31 

81 4 5 5 5 4 3 4 4 34 

82 4 4 5 3 5 3 3 5 32 

83 2 2 2 3 3 2 2 3 19 

84 4 2 4 3 3 2 2 2 22 

85 5 4 3 3 3 5 5 5 33 

86 4 4 3 4 5 4 4 4 32 



Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 
No Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6 Y7 Y8 Total 

87 4 4 3 3 3 3 2 2 24 

88 2 3 5 2 4 5 4 5 30 

89 5 2 2 5 3 5 4 4 30 

90 5 2 3 3 3 3 2 4 25 

91 3 2 3 2 2 2 2 2 18 

92 4 5 5 5 5 5 5 5 39 

93 5 3 5 3 3 4 3 2 28 

94 5 4 3 2 3 4 3 4 28 

95 4 5 5 5 4 5 5 5 38 

96 4 2 4 2 3 3 2 3 23 

97 5 5 4 5 5 5 5 5 39 

98 4 5 4 5 4 5 5 5 37 

99 5 2 5 3 4 5 4 5 33 

100 1 3 2 2 3 3 3 3 20 

101 4 3 5 3 3 3 5 4 30 

102 3 5 4 2 2 2 2 3 23 

103 5 5 4 5 5 5 5 5 39 

104 4 4 4 2 2 2 3 4 25 

105 4 3 4 4 3 2 3 4 27 

106 3 2 3 2 3 2 2 3 20 

107 4 4 5 3 5 4 5 5 35 

108 4 2 3 3 4 3 3 3 25 

109 3 4 5 2 2 2 2 2 22 

110 3 5 5 5 5 5 5 5 38 

111 4 3 2 3 3 5 2 2 24 

112 2 2 3 2 5 2 2 2 20 

113 4 5 3 5 3 4 5 5 34 

114 4 5 4 3 2 2 2 2 24 

115 3 4 3 3 3 3 3 2 24 

116 3 2 2 2 2 2 2 2 17 

117 4 5 3 4 4 3 3 3 29 

118 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

119 4 5 5 5 4 5 5 5 38 

120 2 2 3 3 3 3 2 5 23 

121 3 3 2 3 2 3 2 5 23 

122 4 3 4 2 5 2 4 4 28 

123 5 5 4 4 5 5 4 4 36 

124 4 4 2 2 2 2 2 2 20 

125 2 5 1 1 4 2 2 2 19 

126 3 2 2 2 4 2 2 2 19 

127 5 2 4 4 3 4 4 4 30 

128 3 4 5 4 5 5 4 5 35 

129 4 3 3 2 2 2 4 2 22 

130 5 4 5 2 2 2 2 4 26 

131 4 3 2 2 5 4 4 4 28 

132 4 4 4 3 5 5 4 5 34 

133 5 3 4 4 3 3 3 4 29 

134 5 5 5 5 5 4 3 4 36 

135 3 2 2 4 3 4 2 5 25 

136 5 3 4 4 5 5 5 5 36 

137 4 5 4 3 4 2 2 5 29 

138 5 3 2 4 5 3 5 5 32 



Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 
No Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6 Y7 Y8 Total 

139 4 5 4 5 5 4 3 5 35 

140 5 4 3 2 4 2 3 4 27 

141 4 3 3 2 3 5 4 3 27 

142 4 3 4 2 2 3 5 5 28 

143 2 5 2 4 2 4 5 5 29 

144 3 3 3 4 5 5 5 5 33 

145 4 2 3 3 3 3 3 5 26 

146 3 3 2 2 2 3 4 3 22 

147 5 5 5 5 5 3 5 3 36 

148 4 5 5 5 5 5 5 3 37 

149 4 2 2 2 2 2 3 4 21 

150 3 3 5 2 5 5 5 5 33 

151 5 5 5 4 2 3 2 4 30 

152 5 5 5 5 5 4 3 3 35 

153 5 4 5 3 5 5 5 5 37 
 585 549 537 498 525 524 528 569  

 

 

Lampiran 18 : Hasil Asumsi Klasik 

Uji Normalitas (Grafik Histogram) 

 

Uji Normalitas (Normal Probability Plot) 

 



Uji Normalitas (Kolmogorov Smirnov) 

Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 

 

 

Uji Multikolinearitas 
 

Uji Heterokedastisitas 

 



Lampiran 19 : Hasil Uji Analisis Regresi Linear Berganda 

Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 

 

 

Lampiran 20 : Hasil Uji Hipotesis 

Uji Signifikansi Parsial (Uji t) 

 

 

Uji Signifikansi Simultan (Uji F) 
 

 

 

Lampiran 21 : Hasil Uji Koefisien Determinasi 
 



Lampiran 22 : Hasil Uji Korelasi Perilaku Konsumen, Personal Selling, 

Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 

Distribusi dan Keputusan Pembelian 

Nilai Koefisien Korelasi 

 

 

Hasil Peran Dominan Variabel Bebas 

 



Lampiran 23 : Surat Izin Riset 

Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 

 

 



Lampiran 24 : Surat Balasan Riset 

Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 

 



Lampiran 25 : Data Target dan Realisasi PT. Singa Asia Perkasa Utama 

Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 

 



Lampiran 26 : Fotocopy Berwarna Kartu Peserta Audience 

Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 

 



Lampiran 27 : Fotocopy Berwarna Kartu Bimbingan 

Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 

 



Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 

 



Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasteya 

 

 

 

Lampiran 28 : Daftar Riwayat Hidup 

 

 

DAFTAR RIWAYAT HIDUP 
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Nama : Vanny 

Tempat / Tanggal Lahir : Medan, 17 Juli 2003 

Jenis Kelamin : Perempuan 

Alamat : Martubung, komplek abeng no A2 

Alamat Email : vanny.tan03@gmail.com 

Agama : Buddha 

Status : Belum Menikah 

Handphone (HP) 082391618805 

 

RIWAYAT PENDIDIKAN 

1. Tahun 2009 s/d Tahun 2015 : SD Dr. Wahidin Sudirohusodo 

2. Tahun 2015 s/d Tahun 2018 : SMP Dr. Wahidin Sudirohusodo 

3. Tahun 2018 s/d Tahun 2021 : SMA Dr. Wahidin Sudirohusodo 

4. Tahun 2021 s/d Tahun 2025 : S-1 STIE Eka Prasetya Medan 

RIWAYAT PEKERJAAN 

1. Tahun 2016-2021 : Administrasi Di Sekolah Smp 

Dr. Wahidin Sudirohusodo 

2. Tahun 2021-Sekarang : PT. Singa Asia Perkasa Utama 

DATA ORANG TUA 

Nama Ayah : Alm 

Pekerjaan : - 

Handphone (HP) : - 

Alamat : - 

Nama Ibu : Levina 

Pekerjaan : Ibu Rumah Tangga 
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Demikian daftar riwayat hidup ini saya buat dengan sebenar-benarnya. 
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Vanny 
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