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ABSTRAK

Setiap hari kita akan bertemu dengan aktivitas komunikasi salah satunya
personal selling. Banyaknya perusahaan yang saat ini sedang berkembang dengan
pesat dan menciptakan persaingan yang ketat. Maka dari itu perusahaan harus
mampu mengelola aktivitas pemasarannya dengan baik agar mampu dalam
mempertahankan bisnisnya & konsumen. Beberapa perusahaan menggunakan
personal selling sebagai alat yang mendukung kegiatan komunikasi pemasarannya
yang tujuan pemasarannya adalah keputusan pembelian.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Apakah personal selling yang
dilakukan oleh Distributor Multi-Level-Marketing mempengaruhi keputusan
pembelian terhadap produk Herbalife Nutrition? & Seberapa besar pengaruh
personal selling Distributor Multi-Level-Marketing terhadap keputusan pembelian
Herbalife Nutrition ?

Teori yang digunakan adalah teori personal selling yaitu (Prospecting),
(Approach), (Presentation and Demonstration), (Handling Objection), (Handling
Objection), (Closing). Sedangkan teori keputusan pembelian yaitu Pengenalan
Kebutuhan, Pencarian Informasi, Evaluasi Alternatif, Keputusan Pembelian, Hasil.
Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah eksplanatif dengan
pendekatan kuantitatif. Dan metode pengumpulan datanya menggunakan metode
survei berupa kuesioner dengan sampel 67 responden dengan teknik simple random
sampling.

Hasil dari penelitian ini menunjukkan nilai t hitung 8.056 lebih besar dari
t tabel 1.997 hal ini menunjukkan bahwa terdapat ada pengaruh personal selling
distributor Multi-Level-Marketing terhadap keputusan pembelian produk Herbalife
Nutrition. besarnya pengaruh personal selling terhadap keputusan pembelian
adalah 50%.

Kata Kunci : personal selling, keputusan pembelian, multi-level-marketing, Herbalife Nutrition

https://lib.mercubuana.ac.id



Mercu Buana University
Falcuty of Communication
Field of Study in Adveritising & Marketing Communication

Afifah Cahyani
44317010030

EFFECT OF PERSONAL SELLING DISTRIBUTOR MULTI - LEVEL -
MARKETING ON PURCHASE DECISIONS ON HERBALIFE NUTRITION
PRODUCTS (Survey on members of Herbalife Nutrition Healthy Homes
Tangerang City)

Jumlah Halaman : Cover + 131 Halaman + Lampiran
Bibliografi : 26 Buku, 6 Jurnal, 4 Website
ABSTRACT

Every day we will meet with communication activities, one of which is
personal selling. The number of companies that are currently growing rapidly and
creating intense competition. Therefore the company must be able to manage its
marketing activities properly in order to be able to maintain its business &
consumers. Some companies use personal selling as a tool that supports their
marketing communication activities whose marketing objectives are purchasing
decisions.

This study aims to determine whether personal selling by a Multi-Level-
Marketing Distributor affects purchasing decisions for Herbalife Nutrition
products? & How much influence does Multi-Level-Marketing Distributor personal
selling have on Herbalife Nutrition purchasing decisions?

The theory used is the personal selling theory, namely (Prospecting),
(Approach), (Presentation and Demonstration), (Handling Objection), (Handling
Obijection), (Closing). Meanwhile, the purchasing decision theory is Need
Recognition, Information Search, Alternative Evaluation, Purchase Decision,
Result. This type of research used in this research is explanative with a quantitative
approach. And the data collection method used a survey method in the form of a
questionnaire with a sample of 67 respondents with a simple random sampling
technique.

The results of this study indicate the t value of 8.056 is greater than t table
1.997, this indicates that there is an effect of Multi-Level-Marketing personal
selling distributor on purchasing decisions of Herbalife Nutrition products. The
magnitude of the influence of personal selling on purchasing decisions is 50%.

Keywords: personal selling, purchasing decisions, multi-level-marketing, Herbalife Nutrition
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