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ABSTRAK 

 

M. FAHRU ROZI, Dosen Pembimbing: Dr. Hj. Naning Fatmawatie, SE, MM dan 

Siti Nurhayati S.H.I., M. Hum.: Pengaruh Personal Selling Terhadap Keputusan 

Menjadi Donatur Yatim Mandiri (Studi Kasus pada Yatim Mandiri Cabang 

Kediri), Ekonomi Syariah, Syariah, STAIN Kediri, 2016. 

 

Kata kunci : Personal Selling, Keputusan Pembelian, Yatim Mandiri 

 

Personal selling merupakan komunikasi langsung (tatap muka) antara 

penjual dan calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk kepada calon 

pelanggan dan membentuk pemahaman pelanggan terhadap suatu produk 

sehingga mereka kemudian akan mencoba membelinya. Sedangkan keputusan 

pembelian adalah proses pengintegrasian yang mengombinasikan pengetahuan 

untuk mengevaluasi dua perilaku alternatif atau lebih, dan memilih salah satu di 

antaranya. Dengan personal selling, terdapat pengaruh secara langsung yang 

timbul dalam pertemuan tatap muka antara penjual dan pembeli, dimana terdapat 

pengkomunikasian fakta yang diperlukan untuk mempengaruhi keputusan 

pembelian atau menggunakan faktor psikologis dalam rangka membujuk dan 

memberikan keberanian pada waktu pembuatan keputusan pembelian dengan 

tujuan agar terjadi transaksi penjualan. Oleh karena itu, alasan memilih judul ini 

karena personal selling dinilai lebih efektif dibandingkan alat promosi lainnya. 

Penelitian  ini bertujuan untuk mengetahui personal selling, keputusan masyarakat 

menjadi donatur, dan pengaruh personal selling terhadap keputusan menjadi 

donatur di Yatim Mandiri Cabang Kediri. 

Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan 

kuantitatif, sedangkan jenis penelitiannya adalah  field research. Teknik 

pengambilan sampel menggunakan sampel acak sederhana. Teknik pengumpulan 

data yaitu dengan metode angket, wawancara dan dokumentasi. Pengujian 

instrumen menggunakan uji normalitas dan uji t. Sedangkan metode analisis data 

menggunakan analisis korelasi produk moment dan analisis regresi. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa personal selling yang diterapkan di 

Yatim Mandiri Cabang Kediri mendapat respon atau tanggapan yang masuk 

dalam kategori cukup. Hal ini berdasarkan hasil hitungan rata-rata (mean) dari 

skor personal selling (variabel x) sebesar 40,90 berada diantara skor 41,9515 dan 

39,8485. Keputusan menjadi donatur di Yatim Mandiri cabang Kediri masuk 

dalam kategori cukup. Hasil ini berdasarkan nilai mean sebesar 39,714 berada 

diantara skor 40,741 dan 38,688 dan ada pengaruh yang positif antara variabel x 

dan variabel y. Hal ini berdasarkan nilai korelasi sebesar 0,675 berada diantara 

skor 0,600 dan 0,799. Menurut tabel model summary, nilai koefisien korelasi yang 

menunjukkan tingkat hubungan antar variabel sebesar 0,675. R square atau 

koefisien determinasi sebesar 0,456. Hal ini menunjukkan bahwa pengaruh 

variabel bebas (personal selling) terhadap variabel terikat (keputusan pembelian) 

adalah sebesar 45,6% sedangkan sisanya sebesar 54,4% dipengaruhi oleh variabel 

lain seperti advertising, sales promotion dan publicity. 
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