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MOTTO: 

 

“Ketergesaan dalam setiap usaha membawa kegagalan” 

 ( Herodotus ) 

 

“Orang-orang yang sukses telah belajar membuat diri mereka melakukan hal 

yang harus dikerjakan ketika hal itu memang harus dikerjakan, entah mereka 

menyukainya atau tidak” 

(Ernest Newman) 

 

“Barang siapa bersungguh-sungguh, sesungguhnya kesungguhannya itu 

adalah untuk dirinya sendiri”  

(Qs. Al-Ankabut: 6) 
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 Kedua orang tua saya yang 

senantiasa memberi do’a 

dan motivasi 

 Teman-teman Jurusan 

Administrasi Bisnis DIII 

angkatan 2014 terutama 

kelas 6NE yang selalu 

berjuang bersama-sama. 

 Dosen-dosen tercinta yang 

telah memberikan banyak 

ilmu dan bimbingannya. 
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ABSTRAK 

 

Judul dari Laporan Akhir ini adalah Pengaruh Penjualan Tatap Muka Terhadap 

Keputusan Pembelian Produk Herbalife (Studi Kasus Pada Distributor Winda, 

Palembang). Herbalife sudah ada di kota Palembang selama dua belas tahun. Dari 

data yang penulis dapatkan, distributor menggunakan penjualan tatap muka 

sebagai cara mereka melakukan promosi. Kemudia mulai dari tahun 2013 hingga 

2016 penjualan produk unggulan Herbalife selalu meningkat. Maka dari itu 

penulis menduga bahwa didalam keputusan pembelian pelanggan terdapat 

pengaruh penjualan tatap muka yang dilakukan distributor. Tujuan dari 

penyusunan laporan ini adalah untuk mengetahui bagaimana pengaruh penjualan 

tatap muka terhadap keputusan pembelian produk Herbalife pada distributor 

Winda di Palembang. Objek penulisan Laporan Akhir ini yaitu salah satu 

Distributor Independent Herbalife yang beralamat di Jalan Kapten Anwar Sastro 

lrg. Kulit No. 1239, Palembang. Data penelitian ini diperoleh dari hasil 

wawancara dengan distributor dan juga melalui kuesioner yang telah diisi oleh 

pelanggan dari distributor tersebut. Penulis menggunakan teknik analisis regresi 

linier sederhana. Dari hasil analisa didapat hasil regresi sederhana sebesar Y= 

27,215 + 0,189 X.  Nilai R² menunjukkan angka 0,060 atau jika dipresentasikan 

hanya sebesar 6%, nilai tersebut masuk dalam kategori sangat rendah. Hal 

tersebut menunjukkan bahwa ternyata penjualan tatap muka memiliki pengaruh 

yang sangat rendah terhadap keputusan pembelian produk Herbalife pada 

distributor Winda di Palembang. 

 

Kata kunci: Keputusan Pembelian, Penjualan Tatap Muka 
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ABSTRACT 

 

The title of this Final Report is the Influence of Personal Selling on the Purchase 

Decision of Herbalife Products (Case Study on Distributor Winda, Palembang). 

Herbalife had been distributed in Palembang for twelve years. From the data that 

obtained, distributor use personal selling as one of promotion methods. Then, The 

selling of Herbalife’s best seller product continue to increase from 2013 to 2016. 

Therefore the author suspects that there was an influence of personal selling that 

conducted by distributor behind customer purchase decision. The purpose of this 

report was to find out waht is the effect of personal selling on purchasing decision 

of Herbalife product on distributor Winda in Palembang. The object of this Final 

Report is one of the Herbalife Independent Distributors which is located at Jalan 

Kapten Anwar Sastro lrg. Kulit No. 1239, Palembang. This research data is 

obtained from interview result of distributor and questionnaires from result of 

customer from each distributor. The author uses simple linear regression analysis 

technique. From the analysis, the result obtained a simple regression of Y=27.215 

+ 0.189 X. The value of R² is 0.060 or if presented only by 6%, the value was 

clasified as very low in the category. It showed that personal selling have a very 

low effect on purchasing decisions of Herbalife products on distributor Winda in 

Palembang. 

 

Keywords: Purchase Decision, Personal Selling 
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