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BAB VI

PENUTUP

A. Kesimpulan
Berdasarkan pembahasan yang dilakukan pada bab-bab sebelumnya,
dapat disimpulkan sebagai berikut:

1. 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.

2. 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.

3. Ada pengaruh yang positif antara personal selling dan keputusan menjadi
donatur di Yatim Mandiri cabang Kediri. Terbukti bahwa nilai “r”” yang

diperoleh dari hasil pengujian dengan menggunakan rumus product

moment dan proses SPSS sebesar 0,675 berada diantara 0,600 dan 0,799.

4. Menurut tabel model summary, nilai koefisien korelasi yang menunjukkan
tingkat hubungan antar variabel sebesar 0,675. R square atau koefisien
determinasi sebesar 0,456. Yang artinya 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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B. Saran-saran
Saran-saran yang perlu peneliti sampaikan terhadap pihak Yatim

Mandiri cabang Kediri adalah sebagai berikut:

1. Untuk lebih meningkatkan strategi promosi melalui personal selling, maka
pihak Yatim Mandiri hendaknya meningkatkan SDM (sumber daya
manusia) Zisco (zakat, infak, sodagoh consultant) seperti sering
melakukan pelatihan tentang Ziswaf (zakat, infak, sodagoh dan wakaf) dan
strategi tentang personal selling.

2. Dengan diterapkannya personal selling yang berdampak pada keputusan
masyarakat untuk menjadi donatur, ini berarti juga akan menambah jumlah
donatur dan jumlah donasi. Ini juga harus diimbangi dengan semakin
baiknya pelayanan terhadap donatur, misalnya koordinator donatur
diberikan cendera mata sebagai wujud terima kasih dari Yatim Mandiri.
Dan petugas khusus dari cabang untuk layanan donatur seperti donatur
minta guru privat agama atau donatur ingin penceramah.

3. Promosi yang diterapkan hanya melalui personal selling akan
mengakibatkan tidak maksimalnya hasil yang diinginkan pihak lembaga.
Untuk lebih maksimalnya, lembaga juga harus memperhatikan promotion
mix selain personal selling seperti advertising, sales promotion dan

publicity.
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