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Koperasi yang ada di Jawa

merupakan  Koperasi  terbanyak  yang
didirikan sebanyak 24.512 unit dengan
jumlah anggota sebanyak 3.783.757 (Dinkop
UMKM). Perekonomian suatu daerah akan
berkembang dengan adanya Koperasi. Setiap

usaha dalam skala mikro, kecil, maupun
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di Kediri selalu

Pratan dari tahun ke tahun.

Tahun 2010 tercatat 398 Koperasi, tahun

2011 tercatat 410 Koperasi, tahun 2012

tercatat 427 Koperasi, tahun 2013 tercatat

470 Koperasi, dan tahun 2014 tercatat 479

Koperasi (Dinas Koperasi dan UMKM Kota
Kediri).
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Primer

(PRIMKOPPABRI)

Koperasi Pepabri

merupakan  koperasi
yang hampir setiap kota/kabupaten di Jawa
Timur memilikinya yang berada dibawah
pengawasan PUSKOPPABRI (Pusat
Koperasi Pepabri). Nama koperasi yang
berada di wilayah Kediri namanya adalah

PRIMKOPPABRI Kediri. Unit

kegiatan simpan piggf gefi, un an

a2l 1 n
igh pinjaman r1d ggota,

RIMKOP BRI ul mencary

dari  ka in asylirak?

P

jasa SiMpd

luar biasa yang memili
anggota yang lainnya namun tidak memiliki
hak menjadi pengurus. Kantor unit yang
laporan keuangannya terbaik hasil RAT
tanggal 16 Februari 2015 adalah Kantor Unit
Katang yang beralamatkan di JI. Pamenang 1

No. 3 Dusun Katang RT 04 RW 04 Desa
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r‘M* atang Kec. Ngasgin |

F2  KSU Sciaue® D5 Kras Kec. Kras

Sukorejo Kecamatan Ngasem Kabupaten
Kediri. Kantor Unit Katang hanya diberikan
wewenang oleh pengurus untuk mencari dan
mengambil angsuran calon anggota dari
masyarakat Kediri.

Keberadaan Koperasi di wilayah
Kediri yang melakukan kegiatan usaha

gn pinjam membuat PRIMKOPPABRI

pinj ag
simpa

Febagai b
abel 1.1

itu Koperasi harus

aromosi yang efektif

Alamat

Bogo Plemahan
diri
tl. Sukorame Keg
ediri

ojoroto Kediri
ates Kediri

mpan pinjam di Kediri ada banyak.
Adanya kegiatan simpan pinjam yang
dilakukan Koperasi lain perlu diantisipasi
oleh PRIMKOPPABRI Kediri agar memiliki
anggota yang semakin banyak. Strategi
promosi memiliki peran penting untuk

memperkenalkan jasa, mempengaruhi calon
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anggota dalam menggunakan jasa pinjaman
sesuai dengan keinginan dan kebutuhan. Dari
semua alat promosi

PRIMKOPPABRI Kediri lebih memilih

yang diterapkan,
melakukan penjualan pribadi (personal

selling) untuk menambah jumlah

anggotannya karena terjadi hubungan yang

hidup, langsung, dan interaktif antara pgi
dengan calon anggota.
dalam

Petugas lapang

mencari calon angg g€ngan ela

survei lokasi kond1s1

serta
1fikasikan ekatan

dengan "mend alon-calo

peneriiiiady

dat

berupa waktu pencairan pinjaman dan

pelunasan atas pinjaman. Tindak lanjut
dilakukan jika terjadi masalah dan cara
mengatasinya dan pemeliharaan dilakukan
untuk memelihara hubungan baik dengan
Personal

anggota. selling yang telah
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diterapkan pada akhirnya meningkatkan

jumlah anggota. Jumlah anggota
PRIMKOPPABRI unit Katang dari tahun
2011 sampai 2015 dapat dilihat pada Tabel
berikut.

Tabel 1.2 Anggota PRIMKOPPABRI Kediri

Unit Katang
No Tahun Jumlah Anggota
2011 1561
012 1632
3 1829
1904
1996

2P ABRI Kediri (2015).

an gota ‘ Kediri unit
a )
2011 7'SOndy /i
emberi & angsu ‘

flakukan|

nggota Targg
R MKOPPAB

690.124.600,00

779.541.000,00
670.025.500,00

681.475.500,00

798.347.000,00

801.740.500,00

PRIMKOPPABRI Kediri (2015).

Berdasarkan Tabel 1.3 menunjukkan
bahwa jumlah angsuran yang dilakukan oleh
anggota PRIMKOPPABRI Kediri Unit
Katang mengalami peningkatan pada bulan
mei sampai bulan agustus, namun yang

menjadi target dari PRIMKOPPABRI Kediri
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Unit Katang adalah jumlah angsuran harus
lebih besar daripada jumlah pinjaman yang
diberikan kepada anggota. Dari Tabel
tersebut dapat dijadikan sebuah indikasi
bahwa Unit Katang mampu bertahan dan
meningkatkan

jumlah  angsuran  yang

dilakukan pada anggota dengan
menggunakan personal selling. Berda
latar belakang dan uraian
peneliti  mengambil jyug

Personal Selling Pag

4 nyf yaitu
’mﬁle?ta selling
i erba

pertimbangan

dan menambahkan

menjaga hubungan dengan anggota.

TINJAUAN PUSTAKA
Pemasaran
Pemasaran adalah aktivitas, serangkaian,
institusi, dan

proses menciptakan,
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mengomunikasikan, menyampaikan, dan

mempertukarkan tawaran yang memiliki nilai
(value) bagi pelanggan, klien, mitra, dan
masyarakat luas (American Marketing
Association dalam Tjiptono, 2011:6). Peneliti
bahwa

dapat mengambil pemahaman

pemasaran adalah proses menciptakan,

gomunikasikan,

keulﬁz:&

pe masTi
Fitawarka S
hak lain

serta mempromosikan

jasa yang dibutuhkan dan

ava sebelum dikonsumsi.
Menurut Kotler (dalam Tjiptono,
2011:23) mendefinisikan jasa sebagai setiap
tindakan atau perbuatan yang dapat
ditawarkan oleh suatu pihak kepada pihak
lain yang pada dasarnya bersifat intangible

(tidak  berwujud  fisik) dan  tidak
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menghasilkan kepemilikan sesuatu. Jasa
memiliki sejumlah karakteristik unik yang
membedakannya dari barang pada cara
memasarkannya. Karakteristik jasa menurut
Tjiptono (2011:25) adalah sebagai berikut:

a. Intangibility (Ketidaknyataan)

b. Inseparability (Tidak Terpisahkan)

c. Heterogeneity (Keragaman)
d. Perishability (Tidak Tahan

Menurut  Tjiptono bauran

t

embelian.
pemasaran jasa megiiFaka#f seper gk& R $ng ah-Thgol
yang dapat A %m untuk . menu C

J

t-alat
yusun

ga untuld

a p@hdel
empat/safira
R buktl Ksik.

perseorang
penjualan

masyarakat

pemasaran langsuny
Personal Selling

Menurut Kotler dan

Armstrong

(2010:482) “Personal selling is personal
presentation by the firm’s sales force for the
purpose of making sales and building
customer relationships”. Pengertian tersebut

memiliki arti bahwa personal selling adalah
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presentasi pribadi oleh tenaga penjualan
perusahaan untuk tujuan membuat penjualan
dan membangun hubungan baik dengan
pelanggan. Peneliti memahami bahwa
personal selling adalah suatu komunikasi
langsung yang dilakukan oleh tenaga penjual
untuk memperkenalkan, membujuk, dan
pemahaman  kepada  calon

pe adap produk untuk melakukan

Personal  Selling

‘%I 7

mroses

Langkal p
selling

mengkli ’

surat atau telepon untuk
menilai tingkat minat dan kapasitas
keuangan mereka.

b. Prapendekatan
Wiraniaga  harus  belajar  sebanyak

mungkin tentang perusahaan calon (apa

yang diperlukan, siapa yang terlibat dalam



keputusan pembelian) dan pembelinya
(karakter pribadi dan gaya pembeliannya).
Wiraniaga harus menetapkan tujuan
kunjungan, mengkualifikasikan  calon
pelanggan, mengumpulkan informasi, dan
melakukan penjualan segera. Tugas

lainnya adalah untuk memutuskan

pendekatan  terbaik, yang

merupakan kunjungan pril

! antarkaw p
rkan nit® pe

Pelanggan

keberatan. Wiraniag
pendekatan positif, meminta pembeli
mengklarifikasi keberatan, mengajukan
pertanyaan dengan cara dimana pembeli
menjawab keberatannya sendiri,

menyangkal keakuratan hal yang menjadi
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keberatan tersebut, atau mengubahnya

menjadi alasan untuk membeli.

. Penutupan

Tanda penutupan dari pembeli meliputi
tindakan fisik, pernyataan atau komentar,
dan  pertanyaan. @ Wiraniaga  dapat
menanyakan pesanan, mengulangi butir-
kesepakatan, membuat pembeli
glakukan pilihan kecil atau
gng. Wiraniaga mungkin
khusus  bagi
pjualan, seperti

pratis, atau

yang j#d3l meyakinkan

e wifagilca menaruh

ketidakse
RS mengembangkan rencana
pemeliharaan untuk memastikan bahwa
pelanggan tersebut tidak terlupakan atau

hilang.

Tinjauan Penelitian Terdahulu

Tujuan dicantumkannya penelitian

terdahulu adalah sebagai tambahan referensi
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yang diperlukan bagi peneliti sebagai salah
satu bahan pemikiran dalam penelitian ini.
Adapun penelitian terdahulu yang digunakan
oleh peneliti adalah sebagai berikut:

Peneliti memakai penelitian terdahulu
dari Riska Antyanti Wasita yang berjudul
“Implementasi rokok

personal  selling

wismilak pada PT. Gawih Jaya

Jember” pada tahun 2010. it g™ 1Ni

. Anflsis

digunakan dg lﬁ
’ ] " t

baik, terlihat

@ tercapai u

penfliala

tahunny@.
3} egaw, Faffgss
N

i pada PT. AdmTy

Penelitian n1

penelitian  deskrif paradigma
kualitatif. Analisis yang
penelitian ini adalah analisis data non
statistik. Hasil dari penelitian ini adalah PT.
Adira Quantum Multifinance point of sales
(POS) Dieng Computer Square Malang
memiliki tingkat efektifitas yang baik dengan
menjalankan

personal  selling  yang
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deskriptif

enelitian g
RSy

adalah BerdaSar pemmlitic
SO i’ -1*' kuk: ~
/ @ Wi da PT. eng w
Jaya Cabdng cri terlaksand eneliti persomtal  selling

.l'ltO
)

O [} : P ] s te
: a 2014, dalam g

menghasilkan  kenaikan penjualan tiap
bulannya.

Penelitian ini memiliki hubungan
yaitu terdapat persamaan pada fokus
penelitian dan metode penelitian, yaitu
meneliti tentang implementasi/penerapan
personal selling dan metode penelitian
kualitatif.

iptif  dengan  paradigma

Pe™e Mllai penelitian terdahulu dengan

penelitian

perusahaan

erusahaa

n

angkah vangs

METODE PENELITIAN

Metode penelitian yang digunakan

adalah  penelitian  deskriptif =~ dengan
paradigma  kualitatif.  Tipe  penelitian
deskriptif =~ bertuyjuan  untuk  membuat

deskripsi, gambaran, atau lukisan secara
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sistematis, aktual dan akurat mengenai fakta-
fakta, sifat-sifat fenomena yang ada. Menurut
Denzin dan Lincoln (dalam Moleong 2014:5)
menyatakan bahwa penelitian kualitatif
adalah penelitian yang menggunakan latar
alamiah, dengan maksud menafsirkan
fenomena yang terjadi dan dilakukan dengan

jalan melibatkan berbagai metode yangg

struktur 8 , tugas da

kondisi sistep pi

kerja, pengawasan kine

sistem  pinjaman, dan implementasi
personal selling di Unit Katang.

. Petugas lapang dengan topik wawancara

implementasi  personal selling di Unit
Katang, sistem pinjaman, dan sistem
angsuran.
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e. Kasir dengan topik wawancara tugas dan
tanggung jawab kasir dan rekap.

f. Anggota dengan topik wawancara alasan
melakukan  pinjaman dan  mengenai
pelayanan yang diberikan petugas lapang.

g. Pesaing  dengan  topik = wawancara

pelaksanaan kegiatan personal selling di

R BUDI JAYA.

& pengumpulan data mengguna

Panjan garr
cngamat

™, ¥
s ngkﬁp
usus@a 1-
BAHASAN
deskripsi dan

pembahasan  dapat  dipahami  bahwa
PRIMKOPPABRI Kediri Unit Katang
mengimplementasikan  personal  selling

sesuai dengan strategi dari kantor pusat

dengan langkah mencari anggota dan

mengkualifikasikannya, prapendekatan,
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presentasi, mengatasi keberatan, penutupan,
tindak lanjut dan pemeliharaan. Koperasi
melakukan kegiatan personal selling dengan
tujuan untuk mempertajam visi dan misi
mereka dalam membantu masyarakat dengan
memasyarakatkan Koperasi dan menjadikan

Koperasi dalam hidup bermasyarakat.

dilakukan

Personal selling

menghadapi persaingan dari K

wilayah

=

ah didata et

ial. Pri

P
anggota yang memiliki ores
rekomendasi dari anggota juga menjadi cara
petugas lapang untuk mendapatkan anggota,
tapi petugas lapang harus mengetahui latar
belakang calon anggotanya terlebih dahulu.
Calon anggota dapat dikualifikasikan dengan

memeriksa berbagai hal yaitu wilayah/lokasi
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[
ﬁpa 61 UK R .
a

PRIMKOPPAB#F K#1ri diterima . setia a r N
i e ' iambengiifsilan

dimana petugas lapang itu melakukan
tagihannya. Wilayah tagihan ini tidak boleh
keluar dari kewenangannya karena akan
memengaruhi wilayah lain yang ditangani
petugas lapang lain dalam Koperasi. Selain
itu, calon anggota dikualifikasikan menurut
kondisi keuangan. Seorang petugas lapang
g menentukan anggota baru, seorang

gta  harus yang mempunyai

harinya karena petugas

bat

I sudah terasa
memberikan
anggota apakah
petinkan dana untuk modal
atau dana untuk memenuhi kebutuhannya
yang mendesak. Cara ini dilakukan dengan
tujuan untuk menciptakan kedekatan emosial
antara petugas lapang dengan calon anggota,
karena jika langsung

petugas lapang

menawarkan pinjaman, kemungkinan calon
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anggota untuk meminjam akan relatif kecil
kecuali jika keadaan dari calon anggota yang
sudah terdesak membutuhkan dana untuk
kepentingan yang darurat. Petugas lapang
dapat menganalisa bagaimana sifat dan
karakter dari anggotanya. Calon anggota ini
termasuk kedalam kategori yang mana,
apakah calon anggota yang dapat dipg
atau tidak, karena kepercg

dibangun dari awal ini

kedepannya.

dapat menarik lebih banyak masyarakat
untuk bergabung ke Koperasi. Kedua,
persyaratan pengajuan pinjaman. Persyaratan
untuk menjadi anggota adalah dengan
menyerahkan KTP/ akta kelahiran/ kartu

keluarga/ ijazah SMA/ atau surat nikah.
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Untuk pinjaman dibawah Rp 500.000,00
hanya menyerahkan KTP asli. Pinjaman
diatas Rp 500.000,00 harus menyerahkan
surat nikah yang asli dari suami istri. Jadi,
jika anggota meminta pinjaman yang besar
dengan melampirkan persyaratan yang
dibutuhkan, maka proses pencairan pinjaman
akan lama. Tidak  menutup
g dalam satu hari bisa langsung

besarnya  pinjaman.

pa DElkan pinjaman sesuai
e

rtimbamgka

Rfa, tapi petugas

perhitungan dan
gedran. Sistem perhitungan
angsuran menggunakan sistem harian dengan
26 kali angsuran dengan jasa 30% dari
jumlah

pinjaman. Cara  pembayaran

angsurannya, anggota bisa melakukan
negosiasi dengan petugas lapang dengan

tujuan anggota tidak keberatan dengan



11

Prissando et al., 2015. Implementasi Personal Selling Pada Koperasi Serba Usaha (KSU) PRI.......

angsurannya dan Koperasi tidak dirugikan.
Besarnya jasa yang diterapkan di Unit
Katang menyimpang dari peraturan kantor
pusat karena kurangnya pengawasan dari
kantor pusat. Keenam, waktu pembayaran
angsuran. PRIMKOPPABRI Kediri memiliki

sistem harian dimana anggota diharuskan

untuk membayar angsuran kepada pg
lapang setiap harinya.

pembayaran angsuran. 4 melakukan

atau lokasi

goota
akukan

kepada besarnya
diterima anggota.
memahami kondisi dari keuangan dan
mengukur pendapatan usaha anggota agar
besarnya angsuran tidak memberatkan
anggota. Langkah kelima adalah penutupan.
Penutupan ini berupa waktu pencairan

pinjaman yang tiap anggota. Waktu yang
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tem an S ey
ermudah ah™

ihar#
jika i
enga i

dibutuhkan oleh petugas lapang untuk
mencairkan dana pinjaman kepada anggota
ditentukan oleh lamanya anggota melunasi
angsuran, yang akan berpengaruh kepada
besarnya pinjaman berikutnya. Jika selama
waktu 3 bulan anggota tidak dapat melunasi
angsuran, petugas lapang akan menanggung
glongan gaji sebesar 4%. Sedangkan
a, waktu pelunasan yang tidak

tepat  wak berpengaruh  kepada

- cmbe nilai kegjfla
an otﬁﬁ
as ' inj
anggota. "k

memberikan becandaan
kepada anggota atau sering diajak bicara
mengenai hal-hal yang sedang terjadi di
sekitar. Selain itu, menjadikan anggota
sebagai anggota keluarga menjadi faktor
ikatan

penting untuk menciptakan

kekeluargaan. Langkah terakhir ini penting
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jika petugas lapang ingin memastikan

kepuasan anggota dan terulang kerja sama.

PENUTUP
Kesimpulan
Berdasarkan hasil penjabaran dan

pendeskripsian pada penelitian ini, maka

dapat ditarik kesimpulan sebagai

Koperasi Serba Usaha
Kediri  Unit

eh uti ke
serta

O;tram
tindak

Persona

mencari  ca

mengkualij

dgan pemeh raan.

it Htany

Saran

Berdasarkan hasil penelitian yang
dilakukan oleh peneliti pada Koperasi Serba
Usaha PRIMKOPPABRI Kediri  Unit
Katang, maka peneliti memberi saran sebagai
berikut:

Pertama, sistem jasa yang

dibebankan kepada calon anggota pada
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Koperasi Serba Usaha PRIMKOPPABRI
Kediri Unit Katang adalah sebesar 30%.
Saran untuk koperasi adalah agar sistem
jasanya disesuaikan dengan sistem jasa pada
kantor pusat sebesar 2% agar anggota tidak
terlalu berat membayar angsurannya. Hal ini
berdasarkan hasil penelitian dari anggota

merasa angsuran saat ini terlalu besar

enﬁj lnr
kant

ftar

kopekas

dari m
ggota
engan

Serba Usaha
L Unit Katang dapat
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