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PENGARUH PENERAPAN PENJUALAN PERSONAL 

TERHADAP NIAT BELI  

PADA RITEL ACE HARDWARE DI JAKARTA 

 

ABSTRAK 

 

Oleh: Deo Nando 

 

Penelitian yang dilakukan ini dilatarbelakangi oleh fenomena menurunnya 

industri ritel di Indonesia. Namun ditengah penerunan tersebut, Ace Hardware 

Indonesia sebagai salah satu industri ritel malah tetap memiliki peningkatan yang 

signifikan. Acuan yang menjadi dasar dalam penelitian ini adalah konsep penjualan 

personal menurut Kotler dan Keller dengan konsep niat beli yang dicetuskan oleh 

Blacwell, Engel, dan Miniard. Penelitian ini dimaksudkan untuk melihat pengaruh 

dari penerapan penjualan personal yang diterapkan oleh ritel Ace Hardware di 

Jakarta terhadap niat beli dari konsumen. Penelitian ini merupakan penelitian 

kuantitatif yang bersifat eksplanatif dengan menggunakan metode survey. 

Pengumpulan data dilakukan oleh peneliti dengan menggunakan kuesioner yang 

disebarkan kepada 138 responden melalui teknik purposive sampling. Dari hasil 

analisis regresi linear sederhana, menunjukkan bahwa terdapat 61,4% pengaruh 

penerapan penjualan personal terhadap niat beli dari konsumen. Dimana aspek 

penjualan personal yang memiliki pengaruh terbesar menurut responden terdapat 

pada dimensi presentasi dan demonstrasi terutama pada sikap dan perilaku saat 

menawarkan. 

 

 

 

 

Kata kunci: industri ritel, personal selling, purchase intention, ritel Ace 
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THE INFLUENCE OF PERSONAL SELLING APPLICATION 

TO THE PURCHASE INTENTION 

ON ACE HARDWARE RETAILS IN JAKARTA 

 

 

ABSTRACT 

 

By: Deo Nando 

 

This research is done based by the decreasing phenomenon of the retail 

industries in Indonesia. However in the midst of this decreasing, Ace Hardware 

Indonesia one of the retail industries in Indonesia still manage to get a significant 

increase in revenue. The references used as the base of this research is the concept 

of personal selling according to Kotler and Keller with the concept of purchase 

intention according to Blackwell, Engel, and Miniard. Finding the influence of the 

personal selling that is applied by Ace Hardware retails in Jakarta to the purchase 

intention of the consumers is the intention of this research. This research is an 

explanative quantitative research with survey method. Questionnaire is used to 

collect data from 138 respondents which received by using the purposive sampling 

technique. The result of simple linear analysis showed that, there is 61,4% influence 

by the application of personal selling to consumers purchase intention. Which by 

the respondent, the most influential aspect of personal selling is by its presentation 

and demonstration dimension mainly by the attitude and behavior while offering 

the products. 
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