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ABSTRAK 

Direct selling melibatkan proses mengkomunikasikan produk dan kemampuan sales force dalam 
membangun kepercayaan, memenuhi permintaan khusus, mengantisipasi keinginan pelanggan, 
melakukan penawaran agar pembeli memiliki ketertarikan untuk membeli produk yang ditawarkan. 
Direct selling memiliki peran yang besar terhadap minat beli konsumen, dimana persepsi konsumen 
terhadap sales force termasuk dengan kemampuannya telah mempengaruhi niat konsumen untuk 
melakukan pembelian atau yang disebut dengan minat beli. Penelitian ini bertujuan untuk 
mengetahui direct selling dan minat beli konsumen segmen general trade di PT XYZ serta 
mengetahui pengaruh pemasaran direct selling terhadap minat beli konsumen segmen general trade 
di PT XYZ. Penelitian ini dilakukan dengan pendekatan kuantitatif dan metode penelitian survei 
dengan menggunakan kuesioner. Analisis data yang digunakan adalah analisis deskriptif,  regresi 
linear sederhana, dan uji t. Hasil penelitian menunjukan bahwa pemasaran direct selling pada segmen 
general trade di PT XYZ dikatakan baik dilihat dari kemampuan komunikasi, pengetahuan produk, 
kreativitas, dan empati dalam melakukan penawaran dan penjualan secara langsung. Minat beli 
konsumen segmen general trade di PT XYZ dikatakan baik dilihat dari perhatian, ketertarikan, 
keinginan, dan tindakan konsumen segmen general trade terhadap penawaran dan penjualan secara 
langsung. Didapatkan bahwa adanya pengaruh positif antara direct selling terhadap minat 
beli  konsumen segmen general trade di PT XYZ. Hal ini dikarenakan minat beli konsumen dalam 
segmen general trade di PT XYZ ini dipengaruhi oleh kemampuan sales force dan hubungan antar 
personal antara pembeli dan penjual dalam menawarkan dan melakukan penjualan secara langsung 
atau direct selling. 
 
Kata kunci: Pemasaran, Direct Selling, Minat Beli, General Trade 
 

ABSTRACT 
Direct selling involves the process of communicating products and the ability of the sales force to 
build trust, fulfil special requests, anticipate customer desires, make offers so buyers have an interest 
in buying the products offered. Direct selling has a big role in consumer buying interest, where the 
consumer's perception of the sales force includes its ability to influence consumer intentions to make 
purchases or what is called buying interest. This study aims to determine direct selling and consumer 
buying interest in the general trade segment at PT XYZ and to determine the effect of direct selling 
marketing on consumer buying interest in the general trade segment at PT XYZ. This research was 
conducted using a quantitative approach and survey research methods using a questionnaire. Data 
analysis used is descriptive analysis, simple linear regression, and t test. The results showed that 
direct selling marketing in the general trade segment at PT XYZ has a good category for 
communication skills, product knowledge, creativity, and empathy in making direct offers and sales. 
Buying interest consumers in the general trade segment at PT XYZ has a good category for attention, 
interests, desires, and actions of consumers in the general trade segment towards direct offers and 
sales. The results showed positive influence towards direct selling on consumer buying interest in 
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the general trade segment at PT XYZ. This is because consumer buying interest in the general trade 
segment at PT XYZ is influenced by the ability of the sales force and interpersonal relationships 
between buyers and sellers in offering and making direct sales. 
 
Keywords: Marketing, Direct Selling, Buying Interest, General Trade 

 

PENDAHULUAN 

Persaingan usaha perdagangan baik 

barang ataupun jasa saat ini sangat 

kompetitif dan inovatif. Perusahaan yang 

secara manajemen baik yang mampu 

bersaing dan mempertahankan 

eksistensinya. Tingkat persaingan usaha 

berdasarkan pada laporan tahunan Komisi 

Pengawasan Persaingan Usaha (KPPU) 

periode 2021, menunjukkan grafik 

perkembangan indeks persaingan usaha 

dari tahun 2018 sampai dengan tahun 

2021. 

 
Gambar 1. Perkembangan Indeks Persaingan 

Usaha 2018-2021 
Sumber : Laporan IPU 2018-2021 

 

Pada gambar di atas, kenaikan 

indeks dari tahun 2020 ke tahun 2021 naik 

sebesar 0,16 sehingga menjadikan 

kenaikan indeks tertinggi dalam empat 

tahun terakhir. Hal ini menunjukan bahwa 

tingkat persaingan usaha di Indonesia 

kedepannya akan semakin sulit dan 

kompetitif yang juga didorong oleh faktor 

permintaan dan penawaran yang sesuai. 

Penggolongan jenis kegiatan usaha 

diklasifikasikan dalam beberapa sektor 

seperti sektor industri, pertambangan, 

pertanian, perdagangan, konstruksi, 

transportasi, jasa keuangan, infokom, 

administrasi pemerintahan, jasa 

pendidikan, dan sektor lainnya. Sektor-

sektor ini yang memberikan kontribusi 

terhadap Produk Domestik Bruto (PDB) 

nasional seperti pada gambar 2. 

 
Gambar 2. Kontribusi Pertumbuhan Ekonomi 

menurut Sektor (Kuartal II 2022) 
Sumber : Badan Pusat Statistik (BPS) 

 

Terlihat pada gambar tersebut, 

bahwa 3 sektor terbesar yang 

berkontribusi yaitu sektor industri, 

pertambangan, dan pertanian, dimana 

sektor pertanian berkontribusi sebesar 

12,98 % terhadap PDB nasional. Sektor 

pertanian masih menjadi salah satu 
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andalan dalam ekonomi dan 

pembangunan nasional di Indonesia, 

solusi digital di sektor pertanian sendiri 

masih memberikan banyak peluang. 

Berdasarkan hal tersebut, PT XYZ 

didirikan untuk menyediakan solusi yang 

dapat menciptakan efisiensi dalam 

rangkaian bisnis pertanian yang 

kompleks. PT XYZ merupakan 

perusahaan yang bergerak di bidang 

pertanian dengan mempunyai bisnis 

utama perdagangan produk-produk 

pertanian. Perusahaan ini berdiri dengan 

tujuan memasarkan hasil panen dengan 

menghubungkan para petani dengan para 

pelaku bisnis. Pada aktivitas usahanya, PT 

XYZ menyadari persaingan usaha di 

sektor pertanian bukan suatu hal yang 

mudah, sangat kompetitif, dan ketat.  

Hal ini yang membuat PT XYZ 

harus mampu mempertahankan 

eksistensinya dengan memberikan nilai 

tambah, mempercepat inovasi dan 

penyesuaian strategi bisnis usahanya. 

Salah satunya dengan melakukan 

perubahan segmentasi pasar yang dituju 

dan terus melakukan inovasi dalam 

mengembangkan strategi pemasaran 

untuk dapat menjangkau berbagai segmen 

market, oleh karena itu PT XYZ 

memfokuskan pemasarannya dalam 

beberapa segmen market yaitu catering, 

aplikasi, general trade, hotel, modern 

trade, restoran dan cafe. Hal ini didukung 

oleh Slauss (2018) yang mengatakan 

bahwa pemilihan strategi pemasaran dapat 

menghasilkan minat beli konsumen dan 

keberhasilan dalam menentukan pasar 

sasaran yang akan memberikan 

kontraprestasi terhadap perusahaan 

berupa meningkatnya tingkat penjualan 

dan laba konsumen dalam melakukan 

pembelian barang atau jasa.  

Pengembangan strategi pemasaran 

yang dilakukan PT XYZ yaitu dengan 

memanfaatkan tenaga jasa atau yang 

disebut dengan sales force yang mana 

bertugas untuk melakukan penjualan dan 

penawaran produk secara langsung yang 

juga dikatakan sebagai direct selling 

kepada target pasar yang dituju. Direct 

selling merupakan kegiatan penjualan 

dalam menawarkan produk atau jasa yang 

dijual secara langsung kepada pelanggan 

dengan cara temu muka yang biasanya 

dilakukan di lokasi pelanggan berada 

(Mulyana, 2012). Direct selling ini 

melibatkan proses mengkomunikasikan 

produk dan kemampuan sales force dalam 

membangun kepercayaan, memenuhi 

permintaan khusus, mengantisipasi 

keinginan pelanggan, melakukan 

penawaran agar pembeli memiliki 

ketertarikan untuk membeli produk yang 



PENGARUH PEMASARAN DIRECT SELLING TERHADAP MINAT BELI KONSUMEN  
SEGMEN GENERAL TRADE DI PT XYZ 

Defira Salsabiila, Pandi Pardian 

1722 

ditawarkan. Persepsi konsumen terhadap 

sales force termasuk dengan 

kemampuannya telah mempengaruhi niat 

konsumen untuk melakukan pembelian 

atau yang disebut dengan minat beli. 

Penerapan strategi pemasaran direct 

selling di PT XYZ dalam 6 bulan terakhir, 

dapat dilihat pencapaian penjualannya 

pada tabel 1.

Tabel 1. Data Hasil Penjualan PT XYZ Berdasarkan Segmen Market Selama 6 Bulan Terakhir Tahun 
2022 (Juta Rp) 

Bulan Catering Aplikasi General Trade Hotel Modern Trade Restoran dan Café 

Mar 783 5 22,181 457 1,881 3,648 

Apr 576 3 14,125 577 3,130 2,819 

May 425 4 4,226 465 1,302 1,767 

Jun 477 6 3,840 547 1,562 2,683 

Jul 473 1 537 476 1,470 3,396 

Aug 476 1 518 451 1,649 2,869 

Grand Total 3,210 20 45,427 2,973 10,994 17,182 

Sumber: Data diolah peneliti, 2023

Berdasarkan data penjualan dari 

bulan Maret-Agustus 2022 tersebut, dapat 

kita bandingkan hasil keseluruhan 

penjualan PT XYZ pada segmen market 

yang berbeda, dan dapat kita lihat segmen 

market yang menghasilkan kontribusi 

penjualan terbesar diberikan oleh segmen 

market general trade yaitu sebesar 45,427 

Juta Rupiah. Tingkat persentase mencapai 

57% dari total penjualan seluruh segmen 

market dalam 6 bulan terakhir. Segmen 

general trade pada PT XYZ memiliki 

fokus konsumen atau jenis usaha seperti 

agen, toko buah, toko sayur, toko 

kelontong, dan warung makan,  namun 

jika kita menganalisa kembali data 

penjualan tersebut, maka pada segmen 

general trade penjualan cenderung 

menurun setiap bulannya yang artinya 

juga adanya penurunan keinginan 

konsumen melakukan pembelian produk 

atau minat beli.  

Hal ini dapat terjadi karena 

penerapan strategi pemasaran yang 

dilakukan pada segmen general trade. 

Segmen general trade merupakan segmen 

pasar tradisional atau juga dikenal dengan 

perdagangan umum yang dikhususkan 

untuk menangani pasar-pasar tradisional 

(misalnya warung-warung kecil). Segmen 

ini memiliki jaringan distribusi yang 

kompleks dan dibangun atas hubungan 

antar pribadi antara pelanggan dan penjual 

yang menjadi hal penting dan menjadi 

salah satu pengaruh dalam kegiatan jual 

beli pada segmen general trade. 
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Berdasarkan hal tersebut, dilakukan 

penelitian untuk meneliti adakah 

pengaruh pemasaran direct selling 

terhadap minat beli konsumen segmen 

general trade di PT XYZ. 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini dilakukan di PT XYZ 

terhadap konsumen segmen general trade. 

Objek dari penelitian ini adalah direct 

selling sebagai variabel bebas 

(independen) yang terdiri atas dimensi 

kemampuan komunikasi, pengetahuan 

produk, kreativitas, dan empati dan minat 

beli sebagai variabel terikat (dependen) 

yang terdiri atas dimensi perhatian, 

ketertarikan, keinginan, dan tindakan.  

Penelitian ini memiliki pendekatan 

kuantitatif dan metode penelitian 

menggunakan metode survei. Responden 

pada penelitian ini sebanyak 92 

responden. Pengambilan responden atau 

sampel ini dengan menggunakan teknik 

probability sampling, dan metode yang 

digunakan simple random sampling. 

Pengumpulan data primer dilakukan 

dengan menggunakan kuesioner yang 

disebarkan kepada responden yang dituju 

dan data sekunder dengan melakukan 

studi pustaka dan dokumentasi. Skala 

pengukuran yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah skala Likert. 

Selanjutnya data diolah menggunakan 

program aplikasi SPSS dengan uji 

validitas, uji reliabilitas, analisis 

deskriptif, uji asumsi klasik yang terdiri 

atas uji normalitas, uji linearitas dan uji 

heteroskedastisitas, analisis regresi 

sederhana dan uji T. 

Variabel direct selling diukur 

dengan menggunakan indikator 

meningkatkan minat konsumen untuk 

melakukan pembelian (Gunasekharan et 

al, 2015): 

1. Kemampuan komunikasi 

(Communication ability), kemampuan 

menjalin komunikasi yang baik 

dengan konsumen, memiliki sikap 

yang sopan, dan mampu 

mengendalikan emosi. 

2. Pengetahuan produk (Product 

knowledge), kemampuan menjelaskan 

karakteristik produk, manfaat produk, 

serta mampu menjawab berbagai 

pertanyaan yang diajukan oleh 

konsumen. 

3. Kreativitas (Creativity), keterampilan 

dalam memasarkan produk, 

menggunakan berbagai metode 

komunikasi dalam menarik perhatian 

konsumen, serta memiliki kesabaran 

ketika menawarkan produk kepada 

konsumen.  
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4. Empati (Empathy), kemampuan 

memberikan perhatian individual 

kepada konsumen, sungguh-sungguh 

mengutamakan kepentingan 

konsumen, dan pemahaman terhadap 

kebutuhan konsumen serta 

kemampuan sales person dalam 

memberikan solusi terhadap masalah 

yang dihadapi konsumen.  

Variabel minat beli diukur dengan 

empat tahapan konsumen dalam 

menentukan minat beli (Kotler dan Keller, 

2012):  

1. Perhatian (Attention), merupakan 

tahap awal konsumen memberikan 

perhatian terhadap suatu produk atau 

jasa, tingkat kepekaan konsumen 

dalam menilai suatu produk atau jasa 

termasuk mempelajari produk untuk 

mendapatkan informasi produk atau 

jasa yang ditawarkan. 

2. Ketertarikan (Interest), merupakan 

tahap konsumen mulai memiliki 

ketertarikan dan menunjukkan minat 

konsumen terhadap produk atau jasa 

yang ditawarkan. 

3. Keinginan (Desire), merupakan tahap 

konsumen mulai memikirkan produk 

atau jasa dan mulai memiliki 

keinginan yang cukup kuat untuk 

membeli produk atau jasa yang 

ditawarkan.  

4. Tindakan (Action), merupakan tahap 

konsumen telah yakin untuk membeli 

dan menggunakan atau melakukan 

pembelian produk atau jasa yang 

ditawarkan.  

Pengujian instrumen penelitian 

sebagai berikut: 

a.  Uji Validitas 

Uji validitas dilakukan untuk 

mengetahui bahwa suatu instrumen alat 

ukur menjalankan fungsi ukurnya 

terhadap variabel yang ada. Pada 

pengujian validitas item pertanyaan yang 

diteliti dapat dikatakan valid jika 

r ୦୧୲୳୬ lebih besar dari  r ୲ୟୠୣ୪  dan 

dikatakan tidak valid jika r ୦୧୲୳୬  lebih 

kecil dari r ୲ୟୠୣ୪  (Arikunto, 2002). 

Menentukan r ୲ୟୠୣ୪ dapat dihitung dengan 

mencari df nya dengan mengurangi 

jumlah kasus dengan dua, df = n-2 dan 

tingkat signifikan uji dan tingkat 

signifikan sebesar 5%.  

b. Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas dilakukan untuk 

melihat konsistensi hasil yang sama 

setelah instrumen digunakan berkali-kali. 

Pada pengujian reliabilitas yang diteliti 

dapat dikatakan reliabel jika nilai 

Cronbach Alpha (α) lebih besar dari 

r ୲ୟୠୣ୪  maka suatu instrumen dikatakan 

reliabel, dan jika nilai Cronbach Alpha 

lebih kecil dari r ୲ୟୠୣ୪  maka suatu 
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instrumen dikatakan tidak reliabel.  

Analisis deskriptif adalah statistik 

yang digunakan untuk menganalisa data 

dengan cara mendeskripsikan atau 

menggambarkan data yang telah 

terkumpul sebagaimana adanya tanpa 

bermaksud membuat kesimpulan yang 

berlaku untuk umum (Sugiyono, 2013). 

Analisis deskriptif pada penelitian ini 

untuk menggambarkan dan menguraikan 

secara menyeluruh mengenai 

permasalahan yang diteliti yaitu bagaiman 

pemasaran direct selling dalam segmen 

general trade di PT XYZ dan bagaimana 

minat beli konsumen segmen general 

trade di PT XYZ. 

Uji asumsi klasik dalam penelitian 

ini terdiri atas: 

a. Uji Normalitas Data 

Uji normalitas dilakukan untuk 

menguji distribusi variabel terikat untuk 

setiap nilai variabel bebas tertentu 

berdistribusi normal atau tidak. Pengujian 

secara visual dapat juga dilakukan dengan 

metode grafik normal Probability Plots 

dengan dasar pengambilan keputusan 

apabila sebarannya berada di sekitar garis 

diagonal dan mengikuti arah garis 

diagonal, maka dapat disimpulkan bahwa 

distribusi data adalah normal.  

b. Uji Linearitas 

Uji linearitas dilakukan untuk 

mengetahui apakah dua variabel atau lebih 

yang digunakan mempunyai hubungan 

yang linear atau tidak. Dilakukan 

pengujian secara statistik dengan 

menggunakan Test for Linearity dengan 

dasar pengambilan keputusan apabila nilai 

signifikansi lebih besar dari 0,05 (taraf 

signifikansi 5%) maka dapat disimpulkan 

bahwa hubungan antara variabel direct 

selling dengan variabel minat beli adalah 

linear.  

b. Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedastisitas untuk 

menguji ada atau tidaknya kesamaan 

varian dari residual pengamatan satu ke 

pengamatan yang lain. Dilakukan analisis 

asumsi heteroskedastisitas dengan melihat 

grafik Scatter Plot dengan dasar 

pengambilan keputusan apabila 

penyebaran data pola tidak teratur dan 

tidak membentuk pola tertentu serta titik-

titik menyebar di atas dan di bawah angka 

0 pada sumbu Y maka dapat disimpulkan 

bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas.  

Regresi linear sederhana merupakan 

analisis statistik yang digunakan untuk 

mengetahui dan menjelaskan arah 

pengaruh positif atau negatif antara 

variabel independen dengan variabel 

dependen. Pada penelitian ini, analisis 

regresi digunakan untuk mengetahui 

pengaruh pemasaran direct selling 
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terhadap minat beli konsumen segmen 

general trade di PT XYZ.  

Pengujian hipotesis pada penelitian 

ini dilakukan dengan menggunakan uji t. 

Uji t untuk melihat signifikansi pengaruh 

dari variabel direct selling (X) terhadap 

variabel minat beli (Y) dengan melakukan 

analisis didasarkan pada perbandingan 

antara signifikan t dengan signifikan  

(0,05) dengan dasar pengambilan 

keputusan sebagai berikut:  

a. Jika signifikansi >  (0,05) maka Ho 

diterima, dapat disimpulkan bahwa 

variabel direct selling tidak 

berpengaruh signifikan terhadap 

variabel minat beli. 

b. Jika signifikansi <  (0,05) maka Ho 

ditolak, dapat disimpulkan bahwa 

variabel direct selling berpengaruh 

signifikan terhadap variabel minat 

beli. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Karakteristik Responden 

Penyajian karakteristik responden 

memiliki tujuan untuk mengetahui 

karakteristik atau ciri-ciri tertentu dari 

responden yang terpilih sebagai sampel 

penelitian yaitu sebanyak 92 responden. 

Berdasarkan hasil data kuesioner yang 

diperoleh dalam penelitian ini, sebesar 

66,30% responden berjenis kelamin pria, 

sebesar 69,67% responden memiliki 

domisili usaha di Bekasi, dan sebesar 68% 

responden memiliki jenis usaha berupa 

warung kelontong. 

Pengujian Instrumen Penelitian 

a. Uji Validitas 

Hasil pengujian validitas dengan 

membandingkan nilai r ୦୧୲୳୬  dengan 

r ୲ୟୠୣ୪ . Didapatkan bahwa seluruh item 

pertanyaan pada penelitian ini memiliki 

nilai r ୦୧୲୳୬  lebih besar dari r ୲ୟୠୣ୪ 

(0,361) maka menunjukkan adanya 

korelasi signifikan antara seluruh 

instrumen atau item-item pertanyaan 

terhadap skor total sehingga semua 

instrumen dari variabel penelitian ini 

dikatakan valid dan dapat digunakan 

untuk mengukur. 

b. Uji Reliabilitas 

Hasil pengujian reliabilitas dengan 

membandingkan nilai Koefisien Alpha 

dengan r ୲ୟୠୣ୪  (0,361). Didapatkan 

bahwa variabel Direct Selling (X) dan 

variabel Minat Beli (Y) memiliki nilai 

Koefisien Alpha lebih besar dari r ୲ୟୠୣ୪ 

(0,361) sehingga semua item dari 

variabel penelitian ini dikatakan 

reliabel.  

Analisis Deskriptif  

Berdasarkan hasil penelitian 

terhadap 92 responden dilakukan 
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rekapitulasi hasil penelitian, adapun hasil 

rekapitulasi hasil penelitian didapatkan 

variabel Direct Selling (X) memiliki 

presentase sebesar 70,71%. Variabel 

Minat Beli (Y) memiliki presentase 

sebesar 70,60%. Menurut Arikunto 

(1986), penentuan kategori dilakukan 

dengan menggunakan kriteria dalam 

bentuk presentase, dimana presentase 

61% - 80% dikategorikan baik.  

Hal ini menunjukkan bahwa 

kemampuan komunikasi, pengetahuan 

produk, kreativitas, dan empati dalam 

direct selling pada segmen general trade 

di PT XYZ dikatakan baik dan 

menunjukkan bahwa perhatian, 

ketertarikan, keinginan, dan tindakan 

dalam minat beli konsumen segmen 

general trade di PT XYZ dikatakan baik. 

Berdasarkan pengujian dari olah data 

dengan menggunakan SPSS 24, adapun 

hasil analisis statistik deskriptif dimana 

kedua variabel memiliki nilai mean lebih 

besar dari nilai std. deviasi sehingga 

penyimpangan data yang terjadi rendah 

dan penyebaran nilainya merata bahwa 

tingkat variabel dalam penelitian ini baik 

digunakan sebagai representasi data.  

Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas Data 

Pengujian secara visual dilakukan 

dengan metode grafik normal probability 

didapatkan hasil pengujian seperti tersaji 

pada gambar 3.  

 
Gambar 3. Hasil Uji Normalitas 
Sumber: Data diolah peneliti, 2023 

Berdasarkan Gambar 3, hasil uji 

normalitas dapat diidentifikasi bahwa 

sebaran titik -titik data menyebar di sekitar 

garis diagonal dan mengikuti arah garis 

diagonal, sehingga distribusi data 

dikatakan normal. 

b. Uji Linearitas 

Pengujian secara statistik dengan 

menggunakan Test for Linearity 

didapatkan hasil pengujian seperti tersaji 

pada tabel 2.  

Tabel 2. Hasil Uji Linearitas 

 Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

Deviation 
from 
Linearity 

47,321 73 0,648 1,936 0,064 

Sumber: Data diolah peneliti, 2023 

Berdasarkan Tabel 2, hasil uji 

linearitas dapat diidentifikasi bahwa nilai 

Sig. Deviation From Linearity lebih besar 

dari Alpha 0,05 (taraf signifikansi 5%) 

sehingga dapat dikatakan bahwa 
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hubungan antara variabel Direct Selling 

dengan variabel Minat Beli adalah linear. 

c. Uji Heteroskedastisitas 

Pengujian secara visual dilakukan 

dengan metode grafik scatter plot 

didapatkan hasil pengujian seperti tersaji 

pada gambar 4. 

 

Gambar 4. Hasil Uji Heteroskedastisitas 
Sumber: Data diolah peneliti, 2023 

Berdasarkan Gambar 4, hasil uji 

heteroskedastisitas dapat diidentifikasi 

bahwa data menyebar dengan pola tidak 

teratur dan tidak membentuk pola tertentu 

serta titik-titik menyebar di atas dan di 

bawah angka 0 pada sumbu Y sehingga 

dapat dikatakan bahwa tidak terjadi 

heteroskedastisitas.  

Analisis Regresi Linear Sederhana dan 

Pengujian Hipotesis 

Analisis regresi linear sederhana 

merupakan analisis statistik yang 

digunakan untuk mengetahui dan 

menjelaskan arah pengaruh positif atau 

negatif antara variabel Direct Selling (X) 

dengan variabel Minat Beli (Y) dengan 

persamaan regresi linier sederhana Y’ = a 

+ bx + ε. Pengujian hipotesis digunakan 

untuk mengetahui secara individual 

pengaruh satu variabel independen 

terhadap variabel dependen yaitu antara 

variabel Direct Selling (X) terhadap 

variabel Minat Beli (Y). Adapun hasil 

regresi linear sederhana dan pengujian 

hipotesis dengan menggunakan uji tersaji 

pada tabel 3. 

Tabel 3. Hasil Analisis Regresi Linear Sederhana dan Pengujian Hipotesis 

Model Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

 B Std. Error Beta   

(Constant) 0,322 0,245  1,312 0,193 

Direct Selling (X) 0,493 0,012 0,975 41,614 0,000 

a. Dependent Variable: Minat Beli (Y) 
Sumber: Data diolah peneliti, 2023

Berdasarkan Tabel 3, hasil analisis 

regresi linear sederhana dapat 

diidentifikasi  persamaan regresi yaitu Y’ 

= 0,322 + 0,493 X + ε. Nilai koefisien 

konstan sebesar 0,322 dimana jika tidak 

ada variabel Direct Selling (X) maka nilai 

konsisten variabel Minat Beli (Y) adalah 

sebesar 0,322, dan nilai koefisien regresi 
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sebesar 0,493 dimana setiap penambahan 

satu poin tingkat Direct Selling (X), maka 

Minat Beli (Y) akan meningkat sebesar 

0,493 nilai koefisien regresi bernilai 

positif, yang artinya adanya pengaruh 

positif. Hal ini dikarenakan minat beli atau 

keinginan konsumen melakukan 

pembelian produk dalam segmen general 

trade di PT XYZ masih dipengaruhi oleh 

kemampuan komunikasi, pengetahuan 

produk, kreativitas, dan empati sales force 

dalam menawarkan dan melakukan 

penjualan secara langsung atau direct 

selling.  

Hal ini sejalan dengan penelitian 

terdahulu yang dilakukan oleh William 

Kurniawan (2021), dengan judul 

“Pengaruh Online Marketing dan Direct 

Selling Terhadap Minat Beli Produk 

FORT.ID)” menunjukan bahwa direct 

selling berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap minat beli. Didukung dengan 

penelitian terdahulu lainnya yang 

dilakukan oleh Vina Ersa (2021), dengan 

judul “Pengaruh Direct Selling terhadap 

minat beli pada produk PT Surya Sentosa 

Primatama-Daihatsu Jambi” menunjukan 

bahwa direct selling berpengaruh 

signifikan terhadap minat beli. Penelitian 

terdahulu lainnya yang dilakukan oleh 

Warham Firona (2018), dengan judul 

“Pengaruh Direct Selling dan Media 

Sosial Melalui Facebook Terhadap Minat 

Beli Konsumen Pada Rokok Sin Herbal” 

menunjukan bahwa direct selling 

memiliki pengaruh yang signifikan 

terhadap minat beli. 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan  

Berdasarkan hasil penelitian terkait 

Pengaruh Pemasaran Direct Selling 

Terhadap Minat Beli Konsumen Segmen 

General Trade di PT XYZ didapatkan 

kesimpulan sebagai berikut: 

1. Pemasaran Direct Selling pada segmen 

general trade di PT XYZ memiliki 

jumlah skor total sebesar 2602 dengan 

rata rata sebesar 28,28. Persentase 

variabel Direct Selling sebesar 70,71% 

yang artinya kemampuan komunikasi, 

pengetahuan produk, kreativitas, dan 

empati dalam melakukan direct selling 

pada segmen general trade di PT XYZ 

dikatakan baik. 

2. Minat Beli konsumen segmen general 

trade di PT XYZ memiliki jumlah skor 

total sebesar 1299 dengan rata rata 

sebesar 14,12. Persentase variabel 

Minat Beli sebesar 70,60% yang 

artinya perhatian, ketertarikan, 

keinginan, dan tindakan dalam minat 

beli konsumen segmen general trade 

di PT XYZ dikatakan baik. 
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3. Berdasarkan hasil regresi linier 

sederhana dengan dengan persamaan 

regresi Y’ = 0,322 + 0,493 X + ε, nilai 

koefisien regresi sebesar 0,493 yang 

artinya bila variabel Direct Selling 

meningkat satu poin maka variabel 

Minat Beli akan meningkat sebesar 

0,493 nilai koefisien regresi bernilai 

positif yang artinya adanya pengaruh 

positif. Hal ini dikarenakan minat beli 

atau keinginan konsumen melakukan 

pembelian produk dalam segmen 

general trade di PT XYZ dipengaruhi 

oleh kemampuan sales force dan 

hubungan antar personal antara 

pembeli dan penjual dalam 

menawarkan dan melakukan 

penjualan secara langsung atau direct 

selling. 

Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan 

pembahasan sebelumnya, terdapat saran 

untuk penelitian ini yaitu sebagai berikut : 

1. Pada hal ini terdapat beberapa hal yang 

perlu ditingkatkan dalam pemasaran 

direct selling agar dapat menjangkau 

lebih banyak konsumen,  yaitu 

diperluasnya jangkauan area atau 

domisili dan ragam jenis usaha dalam 

melakukan direct selling. Perlu 

ditingkatkan serta dilakukan 

pengembangan dimana pemasaran 

melalui direct selling terbilang masih 

tradisional dan melihat semakin 

berkembangnya metode-metode 

pemasaran digital yang lebih efektif. 

2. Bagi peneliti selanjutnya, diharapkan 

dapat meneliti variabel lain yang 

mempengaruhi minat beli di luar 

variabel yang telah diteliti, seperti 

variabel harga, stock, fasilitas, dan 

lainnya untuk lebih menghasilkan 

variasi dan meneliti lebih lanjut terkait 

variabel-variabel lainnya. 
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