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ABSTRAK

Diva Albania, 201010168, 2024, Pengaruh Personal Selling Dan Saluran Distribusi Dalam
Meningkatkan Volume Penjualan CV. Era Baru Panel, Program Studi Manajemen,
Pembimbing I: Hommy Dorthy Ellyany Sinaga, S.T., M.M., Pembimbing II: Elisabeth
Nainggolan, S.Pd., M.Sc.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Personal Selling Dan Saluran Distribusi
Dalam Meningkatkan VVolume Penjualan CV. Era Baru Panel.

Metodologi penelitian yang digunakan adalah metode deskriptif kuantitatif. Jenis data yang
digunakan dalam penelitian ini adalah data kuantitatif, yaitu data yang diperoleh dalam bentuk
angka atau bilangan. Sumber data berupa data primer dan data sekunder. Data primer diperoleh
dari hasil penyebaran kuesioner kepada responden, data sekunder diperoleh dari data dan literatur
yang berkenaan dengan permasalahan yang dibahas. Populasi penelitian yang akan digunakan
dalam penelitian merupakan seluruh pelanggan yang melakukan pembelian pada perusahaan
sebanyak 119 pelanggan. Dikarenakan jumlah populasi yang kecil membuat peneliti menggunakan
pengambilan sampel jenuh dimana seluruh jumlah populasi akan dijadikan sebagai sampel
penelitian. Data dianalisis dengan menggunakan metode analisis regresi linear berganda. Hasil
analisis memberikan persamaan Volume Penjualan = 2,299 + 0,372 Personal Selling + 0,349
Saluran Distribusi + e.

Hasil analisis penelitian menunjukkan bahwa variabel nilai thiwng > trapet dengan signifikan sehingga
dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh negatif yang signifikan secara parsial antara Personal
Selling terhadap Volume Penjualan pada CV. Era Baru Panel. Terdapat pengaruh positif yang
signifikan secara parsial antara Saluran Distribusi terhadap Volume Penjualan pada CV. Era Baru
Panel. Terdapat pengaruh yang signifikan antara Personal Selling dan Saluran Distribusi secara
simultan terhadap VVolume Penjualan pada CV. Era Baru Panel. Nilai R Square (R?) atau koefisien
determinasi yang diperoleh sebesar 0,532 artinya variabel Volume Penjualan dapat dijelaskan oleh
variabel Personal Selling dan Saluran Distribusi sebesar 53,2% sedangkan sisanya 46,8%
dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang berasal dari luar model penelitian ini.

Kata Kunci: Personal Selling, Saluran Distribusi, Volume Penjualan
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ABSTRACT

Diva Albania, 201010168, 2024, The Influence of Personal Selling and Distribution Channels
in Increasing Sales Volume CV. Era Baru Panel, Management Study Program, Supervisor I:
Hommy Dorthy Ellyany Sinaga, S.T., M.M., Supervisor Il Elisabeth Nainggolan, S.Pd., M.Sc.

This research aims to determine the influence of Personal Selling and Distribution Channels in
Increasing Sales Volume CV. Era Baru Panel. The research methodology used is a quantitative
descriptive method. The type of data used in this research is quantitative data, namely data
obtained in the form of numbers or numbers. Data sources include primary data and secondary
data. Primary data was obtained from the results of distributing questionnaires to respondents,
secondary data was obtained from data and literature relating to the problems discussed. The
research population that will be used in the research is all 119 customers who made purchases
from the company. Due to the small population, researchers use saturated sampling where the
entire population will be used as the research sample. Data were analyzed using multiple linear
regression analysis methods. The results of the analysis provide the equation Sales Volume =
2.299 + 0.372 Personal Selling + 0.349 Distribution Channel + e.

The results of the research analysis show that the variable value tcount > ttable is significant so it
can be concluded that there is a partially significant negative influence between Personal Selling
on Sales Volume at CV. Era Baru Panel. There is a partially significant positive influence between
Distribution Channels on Sales Volume at CV. Era Baru Panel. There is a significant influence
between Personal Selling and Distribution Channels simultaneously on Sales Volume at CV. Era
Baru Panel. The R Square (R2) value or coefficient of determination obtained is 0.532, meaning
that the Sales Volume variable can be explained by the Personal Selling and Distribution Channel
variables at 53.2% while the remaining 46.8% is influenced by other factors originating from
outside this research model.

Keywords: Personal Selling, Distribution Channels, Sales Volume
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MOTTO

“I’m bad and that’s good
| will never be good and that’s not bad
There’s no one I rather be than me.”

(Walt Disney)

“Laughter is timeless
Imagination has no age
And dreams are forever.”

(Walt Disney)
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BAB I
PENDAHULUAN
1.1  Latar Belakang Penelitian

Pemasaran adalah ujung tombak perusahaan karena pemasaran merupakan
kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan dalam menjual barang atau jasa dengan
harapan akan memperoleh laba dari kegiatan transaksi-transaksi. Pemasaran juga
dapat diartikan sebagai pengalihan atau pemindahan hak kepemilikan atas barang
atau jasa dari pihak penjual ke pembeli dengan tujuan untuk memperoleh
keuntungan atau laba yang dapat di pergunakan untuk kelangsungan hidup. Laba
merupakan laporan utama untuk melaporkan kinerja dalam suatu perusahaan
selama satu periode tertentu.

Ukuran yang sering dipakai untuk menilai sukses tidaknya manajemen
suatu perusahaan adalah dari total Volume Penjualan yang diperoleh perusahaan.
Volume Penjualan menjadi suatu hal penting karena tujuan dari beroperasinya
suatu perusahaan adalah untuk memperoleh laba yang memuaskan. Hal tersebut
harus didukung oleh kemampuan manajemen di dalam melihat kemungkinan dan
kesempatan dimasa yang akan datang. Manajemen dituntut untuk menghasilkan
keputusan-keputusan yang menunjang terhadap pencapaian tujuan perusahaan
serta mempercepat perusahaan dalam meningkatkan VVolume Penjualan.

Perencanaaan Volume Penjualan menjadi perhatian paling krusial guna
mencapai cita-cita setiap perusahaan. Namun perencanaaan Volume Penjualan
yang baik tentu cukup sulit karena ada kekuatan eksternal yang mempengaruhi

bisnis. Kekuatan ini mencakup perubahan teknologi, tindakan, pesaing,
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ekonomi, faktor politik. Kekuatan-kekuatan ini umumnya berada diluar kendali
perusahaan, dan besaran serta arah perubahan sering kali sulit untuk di
prediksikan. Walaupun dengan demikian, terdapat berbagai hal-hal yang masih
dapat dikendalikan oleh perusahaan untuk meningkatkan VVolume Penjualan yang
diinginkannya seperti pengelolaan karyawan yang baik dalam melaksanakan
kegiatan pemasaran agar efektf dan pendistribusian yang baik agar konsumen
tidak merasa kecewa.

Personal selling merupakan salah satu komponen promotion mix di
samping advertising, sales promotion dan publicity yang menekankan pada
komunikasi yang bersifat persuatif untuk dapat menggugah kemungkinan
konsumen untuk melakukan pembelian. Personal selling merupakan komunikasi
langsung antara penjual dan calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk
kepada calon pelanggan dan membentuk pemahaman pelanggan terhadap produk
sehingga mereka kemudian akan mencoba dan membelinya. Personal Selling
merupakan bertemunya penjual dan calon pembeli dengan bertatap muka untuk
menginformasikan dan memberikan pemahaman dari sebuah produk atau brand
yang ditawarkan supaya calon pembeli bersedia mencoba dan membelinya.
Tujuan personal selling selain untuk meningkatkan penjualan juga
mempertahankan loyalitas pelanggan, memberikan pelayanan teknis dan
mengkomunikasikan informasi produk. Informasi produk tersebut sepenuhnya
berhubungan dengan sasaran pemasaran yang lebih luas yaitu mempertahankan

dan meningkatkan penjualan terhadap pelanggan sekarang.
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Secara sederhana, saluran distribusi adalah jalur yang berfungsi untuk
menyalurkan produk dari produsen hingga ke konsumen akhir. Dikenal juga
dengan istilah distribution channel, di dalamnya tidak hanya adalah produsen dan
konsumen. Tetapi juga pihak ritel, pengecer, grosir, distributor dan sebagainya.
Saluran Distribusi menjadi jalur yang berfungsi untuk menyalurkan produk dari
produsen hingga ke konsumen akhir. Dikenal juga dengan istilah distribution
channel, di dalamnya tidak hanya adalah produsen dan konsumen. Tetapi juga
pihak ritel, pengecer, grosir, distributor dan sebagainya.

CV. Era Baru Panel merupakan sebuah perusahaan yang bergerak dalam
bidang elektrikal yang menyediakan penjualan produk ataupun jasa perbaikan.
Produk-produk yang ditawarkan oleh perusahaan terdiri dari electrical panel,
plasma art ornament, tiang PJU, guard rail dan sebagainya. Berikut ini produk-
produk yang ditawarkan perusahaan:

Tabel 1.1
Produk CV. Era Baru Panel

EEE R R RN

\ e
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Sumber: CV. Era Baru Panel, 2023

Pada observasi yang peneliti lakukan, perusahaan untuk saat ini sedang
mengalami beberapa kendala atau permasalahan yang berkaitan dengan Volume
Penjualan karena jumlah Volume Penjualan yang diterima tidak sesuai dengan

yang diharapkan oleh perusahaan. Berikut ini daftar penjualan perusahaan:

Tabel 1.2
Data Penjualan CV. Era Baru Panel
Tahun Total Penjualan
2019 Rp. 8.715.062.000
2020 Rp. 8.636.117.000
2021 Rp. 8.607.915.000
2022 Rp. 8.417.224.000

Sumber: CV. Era Baru Panel, 2023

Hal ini diketahui karena disebabkan oleh kegiatan Personal Selling yang
dilaksanakan oleh CV. Era Baru Panel belum efektif karena masih banyak para
tenaga pemasar tidak dapat memperoleh hasil prospek yang memuaskan dalam
meningkatkan Volume Penjualan perusahaan. Selain itu CV. Era Baru Panel
belum dapat efekfif dalam mendistribusikan produk-produknya kepada konsumen

akibat keterbatasan pada jumlah persediaan produk yang sering mengalami
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kehabisan dan juga keterbatasan pada jumlah transportasi yang dapat digunakan
untuk mengirimkan produk pesanan konsumen.

Pada penelitian yang dilakukan oleh Basit dan Fulvia (2020) berjudul
Pengaruh Personal Selling Dan Advertising Terhadap Penjualan Polis Asuransi
Pada PT Jasa Raharja Putera Cabang Mataram dimana hasil menunjukkan baik
secara parsial maupun simultan personal selling dan advertising berpengaruh
signifikan terhadap penjualan. Sedangkan pada penelitian Aulia dan Hidayat
(2022) berjudul Upaya Peningkatan Volume Penjualan melalui Optimalisasi
Kualitas Produk dan Saluran Distribusi dimana hasil menunjukkan secara parsial
maupun simultan kualitas produk dan saluran distribusi berpengaruh positif dan
signifikan terhadap volume penjualan.

Berdasarkan uraian latar belakang membuat peneliti tertarik melakukan
penelitian dengan judul “Pengaruh Personal Selling Dan Saluran Distribusi

Dalam Meningkatkan Volume Penjualan CV. Era Baru Panel”

1.2 Identifikasi Masalah
Berdasarkan pada latar belakang yang ada, maka disinyalir penurunan

Volume Penjualan disebabkan oleh:

1. CV. Era Baru Panel tidak efektif melaksanakan kegiatan Personal Selling
karena masih banyak para tenaga pemasar tidak dapat memperoleh hasil
prospek yang memuaskan dalam meningkatkan Volume Penjualan

perusahaan.
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2. CV. Era Baru Panel tidak efekfif dalam mendistribusikan produk-
produknya kepada konsumen akibat keterbatasan pada jumlah persediaan
produk yang sering mengalami kehabisan dan juga keterbatasan pada
jumlah transportasi yang dapat digunakan untuk mengirimkan produk

pesanan konsumen.

1.3  Batasan Masalah

Oleh karena keterbatasan pengetahuan, kemampuan dana dan waktu, maka
penulis membatasi masalah hanya pada ruang lingkup antara variabel Personal
Selling (X1) dan Saluran Distribusi (X2) terhadap Volume Penjualan (Y). Objek

penelitian ini adalah konsumen CV. Era Baru Panel.

14  Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah yang telah diuraikan

di atas, dapat dibuat perumusan masalah yaitu:

1. Apakah Personal Selling berpengaruh terhadap Volume Penjualan CV.
Era Baru Panel?

2. Apakah Saluran Distribusi berpengaruh terhadap Volume Penjualan CV.
Era Baru Panel?

3. Apakah Personal Selling dan Saluran Distribusi berpengaruh terhadap

Volume Penjualan CV. Era Baru Panel?
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1.5

Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah diatas maka tujuan penelitian ini adalah

sebagai berikut:

1.

1.6

Untuk mengetahui pengaruh Personal Selling terhadap VVolume Penjualan
CV. Era Baru Panel.

Untuk mengetahui pengaruh Saluran Distribusi terhadap Volume
Penjualan CV. Era Baru Panel.

Untuk mengetahui pengaruh Personal Selling dan Volume Penjualan

terhadap Volume Penjualan CV. Era Baru Panel.

Manfaat Penelitian

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kegunaan antara lain sebagai

berikut ini yaitu:

1.

Aspek Praktis

Sebagai dasar perbaikan keunggulan dalam bersaing pada produk sejenis
dan sebagai informasi mengenai bagaimana pengaruh Personal Selling dan
Saluran Distribusi dalam meningkatkan VVolume Penjualan.

Aspek Teoritis

Sebagai tambahan referensi kepustakaan yang dapat digunakan mahasiswa
khususnya Jurusan Manajemen mengenai variabel Personal Selling dan
Saluran Distribusi dalam meningkatkan VVolume Penjualan. Bagi peneliti
selanjutnya dapat dijadikan sebagai bahan acuan atau dasar referensi

ketika peneliti selanjutnya akan melakukan penelitian. Bagi peneliti dapat
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dijadikan sebagai acuan penambahan pengetahuan mengenai pengaruh
Personal Selling dan Saluran Distribusi dalam meningkatkan Volume

Penjualan.
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BAB |1
TINJAUAN PUSTAKA DAN PENELITIAN TERDAHULU

2.1  Landasan Teori
2.1.1 Teori Volume Penjualan
2.1.1.1 Pengertian Volume Penjualan

Berdasarkan pendapat dari Safitri, dkk (2022:22), Omzet identik dengan
volume penjualan. Omzet penjualan akan meningkat jika diiringi dengan kegiatan
penjualan yang efektif. Kata omzet berarti jumlah, sedangkan penjualan berarti
kegiatan menjual barang yang bertujuan mencari laba atau pendapatan. Laba
bersih, laba bersin merupakan kelebihan total pendapatan dibandingkan total
bebannya, laba bersih juga dapat disebut dengan pendapatan bersih.

Berdasarkan pandangan Ngalimun, dkk (2019:229), Volume Penjualan
adalah total penjualan yang dinilai dengan unit oleh perusahaan dalam periode
tertentu untuk mencapai laba maksimal sehingga dapat menunjang pertumbuhan
perusahaan.

Berdasarkan pandangan Atmoko dan Susilowati (2021:68), Volume
penjualan merupakan hasil akhir yang dicapai perusahaan dari penjualan produk
yang dilakukan oleh salesman dan tenaga penjual lainnya. VVolume penjualan
dihitung berdasarkan target yang diasumsikan dengan realisasi yang dicapai.

Berdasarkan pandangan Khalik (2023:115), Volume Penjualan merupakan
aktivitas yang mempunyai peranan yang sangat penting dalam suatu perusahaan,
karena kontinuitas perusahaan sangat tergantung pada hasil penjualan yang

tampak pada volume penjualan yang dicapai.
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Berdasarkan pandangan Nasir, dkk (2023:61), Volume penjualan
merupakan penjualan yang dinyatakan dalam jumlah penjualan banyaknya satuan
fisik atau jumlah uang yang harus dicapai. Volume penjualan merupakan hasil
akhir yang dicapai suatu perusahaan dari penjualan produk yang dilakukan oleh
salesman dan tenaga penjual lainnya, meskipun tidak setiap kenaikan volume
penjualan diikuti dengan kenaikan laba.

Berdasarkan pandangan Seto dkk. (2023:60), Volume Penjualan dapat
diartikan sebagai komposisi penjualan yang merupakan kombinasi relatif berbagai
jenis produk terhadap total pendapatan penjualan dalam suatu perusahaan.

Berdasarkan pendapat para ahli diatas, peneliti menyimpulkan bahwa
penjualan adalah kegiatan mendatangkan keuntungan atau pendapatan melalui
interaksi antara individu saling bertemu muka yang ditujukan untuk menciptakan,
memperbaiki, menguasai atau mempertahankan hubungan pertukaran sehingga

menguntungkan bagi pihak lain.

2.1.1.2 Faktor Mempengaruhi Volume Penjualan

Berdasarkan pandangan Supriyati, dkk. (2023:108), faktor yang
Mempengaruhi Volume Penjualan faktanya strategi harga bukan satu-satunya
faktor yang dapat mempengaruhi volume penjualan. Oleh karena itu, perusahaan
diharuskan mempertimbangkan beberapa faktor dalam meningkatkan volume
penjualan sehingga mampu menghasilkan keuntungan yang optimal. Adapun

faktor-faktor tersebut sebagai berikut:
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Kualitas Produk atau Layanan

Kualitas produk atau layanan yang baik mampu meningkatkan minat beli
dari konsumen. Sebaliknya, konsumen akan cenderung enggan membeli
produk jika produk atau layanan tersebut kurang memuaskan.

Persaingan

Persaingan yang sengit di pasar mampu mempengaruhi volume dari
penjualan suatu perusahaan. Jika persaingan kuat, perusahaan harus
mengembangkan strategi pemasaran yang lebih baik lagi, menawarkan
produk yang lebih unik dan menarik sehingga perusahaan dapat bersaing
dengan pesaing lainnya.

Harga

Harga yang telah ditetapkan perusahaan dapat mempengaruhi volume
penjualan. Yang yang terlalu tinggi maupun yang terlalu rendah mampu
mempengaruhi minat konsumen untuk melakukan pembelian.

Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran yang efektif mampu perusahaan untuk meningkatkan
volume penjualannya. Di samping itu, perusahaan harus memperhatikan
aspek promosi, distribusi, dan branding untuk mengembangkan strategi
pemasaran yang efektif.

Tren Pasar

Tren pasar yang berubah dapat mempengaruhi minat konsumen dalam

membeli produk atau layanan. Oleh karena itu, perusahaan perlu
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memperhatikan tren pasar dan melakukan penyesuaian yang diperlukan

untuk memenuhi kebutuhan konsumen.

2.1.1.3 Tahapan Umum Proses Volume Penjualan

Berdasarkan pandangan Lim (2021:3), pada dasarnya proses penjualan ada

beberapa fase yang dimulai dengan:

1.

Identifikasi pasar, secara umum untuk melihat siapa saja yang mungkin
menjadi konsumen dari produk atau jasa yang ditawarkan.

Mempertajam dan mempersempat basis di atas sehingga mendapatkan
suatu daftar yang lebih singkat, bakal calon pelanggan.

Diikuti dengan fase inti yaitu pelaksanaan prospecting, presentasi dan
closing.

Kalau fase closing terjadi, berikutnya adalah delivery dan billing.

Lalu ditutup dengan follow up untuk mengetahui respon pelanggan dan

mendapatkan repeat order.

2.1.1.4 Teknik Dan Strategi Volume Penjualan

Berdasarkan pandangan Harahap, dkk. (2021:132), adapun teknik-teknik

penjualan adalah sebagai berikut ini:

1.

Suggestive selling to suggestive a choice
Menawarkan produk pendukung lainnya untuk memaksimalkan penjualan.
Descriptive selling describe the benefit of the product

Memberikan gambaran atau deskripsi tentang nilai atau manfaat produk
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dengan tujuan mendapatkan ketertarikan konsumen dan mengarahkan
mereka untuk mendapatkan kepastian untuk membeli.

Explanation give more information

Teknik menjual dengan memberikan informasi lebih lengkap atau rinci
tentang suatu produk atau layanan.

Up selling offer the better product first

Melakukan negosiasi dengan konsumen untuk memaksimalkan hasil
penjualan dan pendapatan.

Cross selling something extra when consumer are buying something
Mendorong konsumen untuk membeli produk dari kategori lainnya dengan
tujuan untuk memaksimalkan penjualan.

Berdasarkan pandangan Harahap, dkk. (2021:132), dalam melakukan

strategi penjualan, hal-hal berikut ini harus diperhatikan:

1.

2.

Selalu mengontrol harga
Cari peluang penjualan pada saat sepi permintaan.
Manfaatkan situasi pada saat banyak permintaan

Peka akan permintaan khusus

2.1.1.5 Indikator Volume Penjualan

Berdasarkan pandangan Ngalimun, dkk (2019:229), indikator dari Volume

Penjualan sebagai berikut:

1.

Mencapai Volume Penjualan
Tercapainya Volume Penjualan perusahaan, perusahaan dapat melakukan

perencanaan berikutnya agar dalam mengembangkan perusahaan.
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2. Mendapatkan laba
Semakin tinggi Volume Penjualan yang didapatkan oleh perusahaan, maka
akan semakin tinggi pula laba yang didapatkan oleh perusahaan.

3. Menunjang pertumbuhan perusahaan
Dengan terus semakin bertumbuhnya Volume Penjualan perusahaan dapat
membantu perusahaan dalam menunjang pertumbuhan dan lebih cepat

berkembang.

2.1.2 Teori Tentang Personal Selling
2.1.2.1 Pengertian Personal Selling

Berdasarkan pandangan Hapsari, dkk (2020:102), Personal Selling adalah
komunikasi langsung antara penjual dan pembeli dimana penjual menjelaskan
fitur dari suatu produk kepada pembeli.

Berdasarkan pandangan Firmansyah (2019:265), Personal Selling adalah
bauran promosi antar pribadi dua arah antara wiraniaga dan pelanggan invidual,
tatap muka ini dapat melalui telepon, konferensi video atau dengan cara
komunikasi lainnya.

Berdasarkan pandangan Sholihin (2019:227), Personal Selling merupakan
proses memperkenalkan dan membangun pemahaman suatu produk kepada calon
pembeli melalui komunikasi langsung atau bertatap muka.

Berdasarkan pandangan Prasetyo, dkk (2018:186), Personal Selling adalah
pengenalan lisan dalam suatu pembicaraan dalam satu atau lebih konsumen untuk

mencapai tujuan perusahaan yaitu meningkatkan Tingkat penjualan. Personal
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Selling memainkan kunci penting dalam membina hubungan antara perusahaan
dan konsumennya.

Berdasarkan pandangan Trihastuti (2020:61), Personal Selling adalah
penyajian barang secara lisan dan bertatap muka kepada satu atau lebih calon
pembeli dengan tujuan agar barang yang ditawarkan terjual.

Berdasarkan pandangan dari para ahli diatas, peneliti menyimpulkan
bahwa Personal Selling selling merupakan sebuah kegiatan yang terjadi dimana
penjual bertemu dengan calon pembeli untuk melakukan transaksi dan penjual
akan memberikan informasi yang dibutuhkan calon pembeli terkait produk yang

ditawarkan dan meyakinkannya untuk membeli.

2.1.2.2 Peluang Personal Selling

Berdasarkan pandangan Prasetyo, dkk (2018:195), meskipun perusahaan
akan berusahan untuk memberikan kesempatan, wiraniaga perlu mengembangkan
sendiri peluang yang ada. Peluang dapat dikembangkan dengan beberapa cara

yaitu sebagai berikut:

1. Memeriksa sumber-sumber data (surat kabar, buku telepon) untuk mencari
nama-nama.

2. Membangun stand pada pameran dagang untuk mengundang pengunjung.

3. Menanyakan pelanggan yang ada saat ini mengenai nama-nama calon.

4. Menghubungi sumber-sumber rujukan lain. Seperti: pemasok, dealer,

wakil penjual yang tidak bersaing, banker, dan eksekutif asosiasi

perdagangan.
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Mengontak organisasi dan asosiasi tempat calon bergabung atau
bergabung dengan organisasi tempat prospek menjadi anggota.

Melakukan pembicaraan dan penelitian aktivitas yang akan menarik
perhatian.

Menggunakan telepon dan surat untuk mendapatkan petunjuk.

Mampir ke berbagai kantor tanpa pemberitahuan.

2.1.2.3 Faktor Yang Mempengaruhi Personal Selling

Berdasarkan pandangan Siregar dan Natalia (2018:83), adapun beberapa

faktor yang mempengaruhi bauran promosi bersifat produk ada tiga variabel

penting yaitu sebagai berikut:

1.

Nilai unit barang

Pada umumnya barang-barang bernilai rendah akan mempergunakan
periklanan, sedangkan barang-barang yang bernilai tinggi, umumnya
menggunakan Personal Selling.

Tingkat kebutuhan barang bagi konsumen

Barang-barang yang sangat dibutuhkan penyesuaian langsung dengan
kebutuhan konsumen, maka dipergunakan Personal Selling, akan tetapi
jika produk dengan standar yang menguntungkan, maka lebih efektif
menggunakan Personal Selling.

Presale and postsale service

Barang-barang yang memerlukan pelayanan sebelum dan sesudahnya saat
melakukan penjualan pada produk yang ditawarkan, maka biasanya

dipergunakan Personal Selling.
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2.1.2.4 Indikator Personal Selling

Berdasarkan pandangan Firmansyah (2019:265), Personal Selling

mempunyai beberapa indikator tertentu:

1.

Tatap muka secara perorangan (Convertation)

Yaitu Penjualan seseorang mencakup hubungan yang hidup langsung dan
bersifat timbal balik antara dua orang atau lebih.

Pemupukan (Cultivation)

Yaitu Penjualan Perorangan memungkinkan timbulnya berbagai macam
hubungan yang erat. Seseorang wiraniaga yang efektif biasanya
mengingat-ingat minat dari konsumennya, jika mereka menghendaki
hubungan yang langgeng.

Tanggap balik (Respond)

Yaitu Penjualan Perorangan yang menjadikan pembeli merasa
berkewajiban untuk mendengarkan apa yang dibicarakan oleh seorang
wiraniaga. Dengan ini, diharapkan konsumen akan memberi

tanggapannya.

2.1.3 Teori Tentang Saluran Distribusi

2.1.3.1 Pengertian Saluran Distribusi

Berdasarkan pandangan Respatiningsih (2023:97), saluran distribusi

adalah saluran yang digunakan perusahaan untuk membawa produknya ke tangan

konsumen ketika mereka menginginkan dan membutuhkannya.
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Berdasarkan pandangan Amiruddin, dkk. (2023:20), strategi distribusi
adalah rencana dan tindakan yang dirancang untuk mengelola aliran produk dari
produsen ke konsumen akhir.

Marjukah (2023:138) menyatakan bahwa saluran distribusi merupakan
jalur yang digunakan untuk mengantarkan produk atau jasa dari produsen ke
konsumen akhir. Ini melibatkan perantara seperti distributor, pedagang grosir,
pedagang eceran, dan agen. Saluran distribusi dapat berbentuk langsung atau tidak
langsung, tergantung pada keterlibatan perantara dalam proses distribusi. Saluran
distribusi yang efektif sangat penting dalam menghubungkan produsen dengan
konsumen, memastikan ketersediaan produk, dan meningkatkan keuntungan
perusahaan.

Berdasarkan pandangan Khasanah dan Jaya (2023:63), saluran diatribusi
merupakan jalur yang dipakai oleh produsen untuk memindahkan produk mereka
melalui suatu lembaga yang mereka pilih untuk mengalihkan kepemilikan produk
baik secara langsung maupun tidak langsung dari produsen ke konsumen.
Tujuannya untuk mencapai pasar tertentu. Jadi pasar merupakan tujuan akhir dari
kegiatan saluran.

Berdasarkan pandangan Firmansyah (2023:7) saluran distribusi merupakan
jalur yang dipakai oleh produsen untuk memindahkan produk mereka melalui
suatu lembaga yang mereka pilih untuk mengalihkan kepemilikan produk baik
secara langsung maupun tidak langsung dari produsen ke konsumen. Tujuannya
untuk mencapai pasar tertentu. Jadi pasar merupakan tujuan akhir dari kegiatan

saluran.
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Berdasarkan pendapat para ahli di atas, peneliti menyimpulkan bahwa
pengertian saluran distribusi adalah jalur yang dilalui produk dan layanan dari
produsen atau penyedia layanan hingga konsumen akhir yang dapat berbentuk
langsung atau tidak langsung, tergantung pada keterlibatan perantara dalam proses

distribusi.

2.1.3.2 Unsur Saluran Distribusi
Berdasarkan pandangan Agustina, dkk. (2023:34), unsur-unsur penting

saluran distrbusi yaitu sebagai berikut:

1. Saluran distribusi merupakan jalur yang dipakai oleh produsen untuk
memindahkan produk mereka melalui suatu lembaga yang mereka pilih.

2. Saluran mengalihkan kepemilikan produk baik secara langsung maupun
tidak langsung dan produsen kepada konsumen.

3. Saluran distribusi bertujuan untuk mencapai pasar tertentu. Jadi pasar
merupakan tujuan akhir dari kegiatan saluran.

4. Saluran distribusi merupakan suatu kesatuan dan melaksanakan sistem

kegiatan (fungsi) yang lengkap dalam menyalurkan produk.

2.1.3.3 Keuntungan Saluran Distribusi

Berdasarkan pandangan Saputri, dkk. (2023:119), keuntungan saluran
distribusi adalah sebagai berikut:
1. Menghemat biaya operasional

Saluran distribusi memungkinkan untuk mengisi rak pengecer dengan cara

yang paling efektif. Artinya, perusahaan tidak akan dikenakan biaya
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penyimpanan dan pengiriman tambahan. Sehingga dapat menghemat biaya
operasional perusahaan.

Meningkatkan fokus perusahaan

Dengan adanya pedagang grosir, pengecer, dan agen yang terlibat dalam
proses distribusi produk. Perusahaan dapat fokus pada manajemen
pelanggan, persediaan, pesanan, risiko, dan hubungan

Pemasaran yang lebih efisien

Untuk memaksimalkan strategi pemasaran perusahaan, perusahaan dapat
berkolaborasi dengan produsen lain dan menjalankan kampanye
pemasaran bersama. Dengan demikian, perusahaan dapat mendorong lebih
banyak pengunjung ke gerai ritel yang menjual produk perusahaan dan

tidak perlu menanggung biaya untuk iklan penuh.

2.1.3.4 Fungsi Saluran Distribusi

Berdasarkan pandangan Saputri, dkk. (2023:115), fungsi saluran distribusi

adalah sebagai berikut ini:

1.

Mengumpulkan informasi dan berbagai riset pasar yang penting untuk
perencanaan dan keputusan pemasaran.

Membangun komunikasi dan keterlibatan dengan calon pembeli.
Membantu mengefektifkan biaya operasional.

Menyesuaikan penawaran dengan kebutuhan pelanggan, termasuk dalam
proses grading, assembling, dan packaging.

Memungkinkan adanya negosiasi untuk mencapai kesepakatan tentang

kualitas, harga, dan persyaratan lain dari penawaran.
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Membantu mengembangkan dan menyebarkan informasi terkait promosi.

Memungkinkan perusahaan untuk mengasumsikan beberapa risiko

komersial yang melekat dengan pengoperasian saluran.

2.1.3.5 Indikator Saluran Distribusi

adalah sebagai berikut ini:

Berdasarkan pandangan Ardiansyah (2023), indikator saluran distribusi

1. Retailing (Pengecer)
2. Wholesaling (Agen atau Distributor)
3. Internet
4. Personal selling (Penjualan langsung)
5. Peer to peer (Jaringan)
2.2 Penelitian Terdahulu
Berikut ini beberapa penelitian terdahulu yang akan digunakan dalam
penelitian ini:
Tabel 2.1
Penelitian Terdahulu
No  Peneliti (Tahun) Judul Penelitian Variabel Hasil Penelitian
1 Abdul Basit dan Ika Pengaruh Independen Hasil  menunjukkan
Nirmala Fulvia (2020) Personal Selling X:=Personal baik secara parsial
Dan Advertising Selling maupun simultan
Jurnal Pendidikan Terhadap Xo=Advertising  personal selling dan
Ekonomi, Vol.5, No.2, Penjualan  Polis advertising
2020. ISSN : 2541- Asuransi Pada PT Dependen berpengaruh
0938 Jasa Raharja Y=Penjualan signifikan  terhadap
Yogyakarta Putera  Cabang penjualan.
Sinta 4 Mataram
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No Peneliti (Tahun) Judul Penelitian Variabel Hasil Penelitian

2 Puji Astuti, Daniel, Pengaruh Digital Independen Hasil  menunjukkan
Sony Fridayanto dan Marketing, X1=Digital baik secara parsial
Herman Kusbandono  Perceived Quality Marketing maupun simultan
(2021) Dan Personal X,=Personal digital marketing dan

Selling Terhadap  Selling personal selling
Jurnal Riset Penjualan Produk berpengaruh
Entrepreneurship, Tahu (Studi  Dependen signifikan  terhadap
Vol.4, No.1, 2021. Kasus: Pengrajin ~ Y=Penjualan penjualan.
ISSN : 2621-1539 Tahu Di Kediri)
Kadiri
Sinta4

3 Agus Kristina dan Pengaruh Independen Hasil  menunjukkan
Michael Novranda Personal Selling X;=Personal secara parsial
Surbakti (2023) Dan Harga Jual Selling maupun simultan

Terhadap Volume X:=Harga personal selling dan
Jurnal MSEJ, Vol .4, Penjualan harga  berpengaruh
No.2, 2023. ISSN : Asuransi Dependen positif dan signifikan
1115-1122 Umum Pada PT.  Y=Volume terhadap volume
Medan Hero Mitra Abadi  Penjualan penjualan.
Sinta4
4 Edy Salim (2019) Peranan Biaya Independen Hasil  menunjukkan
Distribusi Dan X;=Distribusi secara parsial
Jurnal Sultanist, Vol.7, Biaya Personal X,=Personal maupun simultan
No.1, 2019. ISSN : Selling Terhadap Selling distribusi dan
2338-4328 Penjualan  Pada personal selling
Pematangsiantar Toko Era Dependen berpengaruh  positif
Sinta 3 Keramika Y=Penjualan dan signifikan
Pematangsiantar terhadap penjualan.

5 Delly Aulia dan Upaya Independen Hasil  menunjukkan
Rahmat Hidayat Peningkatan Xi=Kualitas secara parsial
(2022) Volume Produk maupun simultan

Penjualan melalui  X,=Saluran kualitas produk dan
Jurnal EKUITAS, Optimalisasi Distribusi saluran distribusi
Vol.4, No.2, 2022. Kualitas Produk berpengaruh  positif
ISSN : 2685-8699 dan Saluran Dependen dan signifikan
Medan Distribusi Y=Volume terhadap volume
Sinta 3 Penjualan penjualan.

6 Corri Satria Sihotang,  Analysis Of The  Independen Hasil  menunjukkan
Enda S. Padang, Effect Of Product ~ Xi=Product secara parsial
Jarungjung Hutagaol ~ Quality, Quality maupun simultan
(2020) Distribution Xo=Distribution  kualitas produk,

Channels, And Channel saluran distribusi, dan
Jurnal Ekonomi, Personal Selling Xs=Personal personal selling
Vol.9, No.1, 2020. On Fish Sales Selling berpengaruh  positif
ISSN : 2721-9879 Volume At dan signifikan
Medan PT Lautan Dependen terhadap volume

Persada Belawan

Y=Sales Volume penjualan.

STIE Eka Prasetya



23

No  Peneliti (Tahun) Judul Penelitian Variabel Hasil Penelitian
7 lIbeh, Jeremiah Impact Of Independen Hasil  menunjukkan
Ifenlourchukwuli, Personal Selling Xi=Personal secara parsial
Justitia Odinachukwu  And Sales  Selling maupun simultan
Nnabuko, Promotion X,=Sales personal selling dan
Nwajimeje Joel (2022) Strategy On Promotion promosi  penjualan
Jurnal European Market berpengaruh  positif
Journal of Performance Of Dependen dan signifikan
Management and Selected Y=Market terhadap volume
Marketing Studies, Manufacturing Performance penjualan.
Vol.7, No.3, 2022. Companies In
ISSN : 2501-9988 Lagos State,
Nigeria Nigeria

2.3  Kerangka Konseptual
Berikut ini merupakan kerangka konseptual yang akan digunakan dalam
penelitian yaitu:

Gambar 2.1
Kerangka Konseptual

Personal Selling (X1)

*
H

3 Volume Penjualan (Y)

. _J H.
Saluran Distribusi (X2)

2.4  Hipotesis Penelitian
Berdasarkan kerangka konseptual diatas, maka dapat dibuat hipotesis

penelitian sebagai berikut ini:

Hi:  Terdapat pengaruh Personal Selling dalam meningkatkan Volume
Penjualan CV. Era Baru Panel.

H>:  Terdapat pengaruh Saluran Distribusi terhadap dalam meningkatkan
Volume Penjualan CV. Era Baru Panel.

Hs:  Terdapat pengaruh Personal Selling dan Saluran Distribusi terhadap

dalam meningkatkan VVolume Penjualan CV. Era Baru Panel.
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BAB Il
METODE PENELITIAN

3.1  Lokasi dan Waktu Penelitian
3.1.1 Lokasi Penelitian
Lokasi dilakukannya penelitian merupakan CV. Era Baru Panel yang

beralamat di Medan.

3.1.2 Waktu Penelitian

Waktu penelitian dimulai dari bulan Februari 2024 sampai April 2024,

3.2 Jenis dan Sumber Data
3.2.1 Jenis Data

Peneliti menentukan jenis data yang akan digunakan merupakan data
kuantiatif karena data kuantitatif berdasarkan pandangan Rangkuti (2017:8),
“Data yang digunakan dalam statistika merupakan data kuantitatif. Dalam konteks
analisis data penelitian kuantitatif, data kuantiatif merupakan data yang berbentuk

angka.”

3.2.2  Sumber Data

Berdasarkan pandangan Wahyudi (2017:12) ada dua sumber data
berdasarkan sumbernya yang umumnya digunakan dalam penelitian adalah :
1. Data Primer

Merupakan data yang diambil dari sumbernya, serta belum pernah

dipublikasi oleh instansi tertentu. Umumnya dihasilkan dari kegiatan
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survei lapangan dan dengan menggunakan instrumen seperti kuesioner,
daftar pertanyaan dan lainnya.

2. Data Sekunder
Merupakan data yang telah diolah dan dipublikasi oleh instansi tertentu
misalnya data yang dipublikasi oleh Badan Pusat Statistik, Bank Indonesia

maupun lembaga lainnya.

3.3  Populasi dan Sampel

Berdasarkan pandangan Jaya (2019:10), populasi merupakan keseluruhan
jumlah yang terdiri atas objek atau subjek yang mempunyai karakteristik dan
kualitas tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk diteliti dan kemudian ditarik
kesimpulannya.

Berdasarkan pandangan Purnomo (2017:15), sampel merupakan bagian
dari populasi yang akan diteliti yang menggambarkan keadaan sebenarnya dari
populasi. Selain itu berdasarkan pandangan Nurdin dan Hartati (2019:95), sampel
merupakan sebagian karakteristik atau ciri yang dimiliki oleh suatu populasi atau
bisa juga dikatakan bahwa sampel merupakan bagian kecil yang diambil dari
anggota populasi berdasarkan prosedur yang sudah ditentukan sehingga bisa
digunakan untuk mewakili populasi. Populasi penelitian yang akan digunakan
dalam penelitian merupakan seluruh pelanggan yang melakukan pembelian pada
perusahaan sebanyak 119 pelanggan. Dikarenakan jumlah populasi yang kecil
membuat peneliti menggunakan pengambilan sampel jenuh dimana seluruh

jumlah populasi akan dijadikan sebagai sampel penelitian. Berdasarkan
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pandangan Firdaus

(2021:17),

sampling jenuh atau

26

Sensus  meru pakan

pengambilan semua anggota populasi menjadi sampel. Teknik ini dilakukan untuk

mendapatkan akurasi penelitian yang tinggi atau ukuran populasi yang relatif kecil

sehingga memungkinkan peneliti untuk melakukan sensus.

3.4  Definisi Operasional Variabel Penelitian

Berikut ini merupakan beberapa definisi operasional variabel penelitian

yang akan digunakan dalam penelitian ini sebagai berikut :

Tabel 3.1
Definisi Operasional Variabel Penelitian
Variabel Definisi Operasional Indikator Pengukuran
Personal Personal  Selling adalah 1. Tatap muka secara Skala Likert
Selling komunikasi langsung antara perorangan
(X1) penjual dan pembeli dimana 2. Pemupukan
penjual menjelaskan fitur dari 3. Tanggap balik
suatu produk kepada pembeli.
Hapsari, dkk (2020:102) Firmansyah (2019:265)
Saluran Saluran  distribusi  adalah 1. Pengecer Skala Likert
Distribusi ~ saluran  yang digunakan 2. Agen atau distributor
(X2) perusahaan untuk membawa 3. Internet
produknya ke tangan 4. Penjualan langsung
konsumen ketika mereka 5. Jaringan
menginginkan dan
membutuhkannya.
Respatiningsih (2023:97) Ardiansyah (2023:4)
Volume Volume Penjualan adalah 1. Mencapali volume  Skala Likert
Penjualan  total penjualan yang dinilai penjualan
Y) dengan unit oleh perusahaan 2. Mendapatkan laba
dalam periode tertentu untuk 3. Menunjang
mencapai laba  maksimal pertumbuhan
sehingga dapat menunjang perusahaan
pertumbuhan perusahaan.
Ngalimun, dkk
Ngalimun, dkk (2019:229) (2019:229)
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3.5  Teknik Pengumpulan Data

Berdasarkan pandangan Tantawi (2019:64), angket atau kuesioner
merupakan salah satu cara untuk mengambil data dari responden dengan cara
membuat daftar pertanyaan sesuai dengan data yang diperlukan peneliti dari objek
yang akan diteliti, sedangkan studi pustaka merupakan penelitian yang
menggunakan buku sebagai objek penelitian.

Untuk mendapatkan data yang relevan dalam penelitian maka dilakukan
dengan cara wawancara yang dibantu dengan instrumen penelitian adalah
kuesioner yang diberikan kepada responden, pengamatan langsung, serta studi
kepustakaan. Teknik pengumpulan data melalui kuesioner dilakukan dengan
mengajukan pertanyaan kepada pihak yang berhubungan dengan masalah yang
diteliti. Untuk menilai tanggapan responden maka penulis menggunakan skala
Likert dalam Herlina (2019:6) dimana skala Likert menggunakan beberapa butir
pertanyaan untuk mengukur perilaku individu dengan merespon 5 titik butir

pilihan sebagai berikut ini:

Tabel 3.2
Skala Likert
No. Pilihan Skala Nilai
1. Setuju Sekali 5
2. Setuju 4
3. Ragu-Ragu 3
4. Tidak Setuju 2
5 Sangat Tidak Setuju 1

Sumber: Herlina, 2019
Metode kepustakaan dilakukan dengan cara membaca, mempelajari, dan
mengutip pendapat dari berbagai sumber seperti buku, internet, skripsi, jurnal,

laporan atau dokumen perusahaan dan sumber lainnya yang berkaitan dengan
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permasalahan yang sedang diteliti. Materi wawancara dan kuesioner meliputi
pertanyaan-pertanyaan yang berkenan dengan keadaan perusahaan yang berkaitan

dengan variabel penelitian.

3.6  Teknik Analisis Data

Data yang diperoleh perlu di uji ketepatan atau kecermatannya dan
keandalannya agar hasil pengolahan data dapat lebih tepat dan akurat. Oleh karena
itu, perlu diketahui seberapa tinggi validitas dan realibilitas alat ukur yang
digunakan. Untuk menguji ketetapan dan kehandalan kuisioner, akan dilakukan

pretest terhadap 30 responden diluar sampel penelitian.

3.6.1 Uji Validitas

Secara umum, validitas dapat diartikan sebagai kecermatan pengukuran.
Suatu alat ukur yang valid tidak hanya mampu menghasilkan data yang tepat akan
tetapi juga harus memberikan gambaran yang cermat mengenai data tersebut.
Berdasarkan pandangan Priyatno (2018:21), uji validitas item digunakan untuk
mengetahui seberapa cermat suatu item dalam mengukur apa yang ingin diukur.
Berdasarkan pandangan Herlina (2019:57), uji validitas menunjukkan tingkat
kesahihan dari hasil pengukuran sebuah kuesioner.

Berdasarkan pandangan Herlina (2019:58), untuk menentukan apakah
suatu kuesioner item layak digunakan atau tidak merupakan dengan melakukan uji
signifikansi koefisien korelasi pada taraf signifikansi 0,05 (5%) yang artinya suatu

item dianggap valid jika berkorelasi signifikan terhadap skor total item.
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Sedangkan berdasarkan pandangan Priyatno (2018:21), pengujian signifikansi
dilakukan dengan kriteria menggunakan rwper pada tingkat signifikansi 0,05
dengan uji 2 sisi. Jika nilai positif dan rniung > raper, item dapat dinyatakan valid
dan sebaliknya Jika nilai rhitung < rtavel, item dinyatakan tidak valid.

Berdasarkan pandangan Marzuki, dkk (2020:62), validitas yang baik
sangat diperlukan dalam sebuah penelitian untuk menhindari hasil penelitian yang
bias. Alat analisis yang biasa digunakan merupakan Bivariate Pearson (Produk
Momen Pearson) adalah suatu analisis yang mengorelasikan nilai item per item
terhadap skor total item dengan kriteria pengambilan keputusan adalah jika rhitung
> rrabel Maka instrumen atau item-item pertanyaan berkorelasi signifikan terhadap
skor total (dinyatakan valid). Namun sebaliknya apabila rhitung < rtabet maka korelasi

antar item dianggap rendah dan dinyatakan tidak valid.

3.6.2 Uji Reliabilitas

Berdasarkan pandangan Priyatno (2018:25), uji reliabilitas digunakan
untuk mengetahui kehandalan atau konsistensi alat ukur yang biasanya
menggunakan kuesioner. Maksudnya, apakah alat ukur tersebut akan
mendapatkan pengukuran yang tetap konsisten jika pengukuran diulang kembali.
Metode yang secara umum sering digunakan dalam penelitian untuk mengukur
skala rentangan merupakan Cronbach Alpha.

Berdasarkan pandangan Herlina (2019:60), secara umum pengambilan

keputusan untuk uji reliabilitas dapat menggunakan kategori sebagai berikut :
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1. Cronbach’s alpha < 0,6 = reliabilitas buruk.
2. Cronbach’s alpha 0,6-0,79 = reliabilitas diterima.

3. Cronbach’s alpha 0,8 = reliabilitas baik.

3.6.3 Uji Asumsi Klasik

Berdasarkan pandangan Gunawan (2020:108), tujuan pengujian asumsi
klasik ini merupakan untuk memberikan kepastian bahwa persamaan regresi yang
didapatkan memiliki ketepatan dalam estimasi, tidak bias dan konsisten. Uji
asumsi klasik yang akan dibahas antara lain: uji normalitas residual,

multikolinieritas, dan uji heteroskedastisitas.

3.6.3.1 Uji Normalitas
Berdasarkan pandangan Gunawan (2020:109), Uji normalitas residual
pada model regresi digunakan untuk mengetahui apakah nilai residual yang
dihasilkan berdistribusi normal atau tidak. Terdapat 2 metode untuk melakukan uji
ini diantaranya sebagai berikut ini:
1. Metode grafik
Uji normalitas dengan menggunakan metode ini dilakukan dengan cara
melihat penyebaran data pada sumber diagonal pada grafik normal
probability plot of regression standardized residual. Dari grafik diketahui
bahwa titik-titik menyebar disekitar garis dan mengikuti garis diagonal

sehingga dapat dikatakan data tersebut berdistribusi normal.
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2. Metode uji one sample Kolmogorov smirnov
Seperti halnya metode grafik, metode ini digunakan untuk mengetahui
apakah data residual berdistribusi normal atau tidak. Residual berdistribusi

normal jika signifikansi lebih dari 0,1.

3.6.3.2 Uji Multikolinieritas

Berdasarkan pandangan Priyatno (2018:134), multikolinieritas merupakan
keadaan pada model regresi ditemukan adanya korelasi yang sempurna atau
mendekati sempurna antarvariabel independen dimana model regresi yang baik
seharusnya tidak terjadi korelasi yang sempurna atau medekati sempurna diantara
variabel bebas.

Berdasarkan pandangan Priyatno (2018:134), metode uji multikolinieritas
yang umum digunakan adalah dengan melihat nilai Tolerance dan Variance
Inflation Factor (VIF) pada model regresi dimana nilai VIF kurang dari 10 dan

mempunyai angka Tolerance lebih dari 0,1.

3.6.3.3 Uji Heteroskedastisitas

Berdasarkan  pandangan Priyatno (2018:136), heteroskedastisitas
merupakan keadaan dimana dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varian
dari residual pada satu pengamatan ke pengamatan lainnya dimana model yang
regresi yang baik merupakan tidak terjadi heteroskedastisitas.

Berbagai macam uji heteroskedastisitas adalah dengan pengujian

Scatterplots dimana dilakukan dengan cara melihat titik-titik pola pada grafik
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menyebar secara acak dan tidak berbentuk pola pada grafik maka dinyatakan telah

tidak terjadi masalah heteroskedastisitas.

3.6.4 Analisis Regresi Linier Berganda

Berdasarkan pandangan Priyatno (2018:107), analisis regresi berganda
merupakan anailisis untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh yang signifikan
secara parsial atau simultan antara dua atau lebih variabel independen terhadap
satu variabel independen. Tujuan digunakan analisis regresi berganda pada
penelitian ini merupakan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variabel
bebas terhadap variabel terikat yang dapat dihitung dengan rumus sebagai berikut:

Y=a+biXi+h2Xo+e

Keterangan :

Y = Volume Penjualan (dependent variabel)
X1 = Personal Selling (independent variabel)
Xz = Saluran Distribusi (independent variabel)
a = Konstanta

b1 = Koefisien regresi

e = Persentase kesalahan (5%)

3.6.5 Pengujian Hipotesis Secara Parsial (Uji t)

Berdasarkan pandangan Riyanto dan Hatmawan (2020:137), uji t ini juga
disebut dengan uji parsial, pengujian ini bertujuan untuk menguji signifikan
pengaruh secara parsial antara variabel independen dengan variabel dependen.
Dasar pengambilan keputusan merupakan:

1. Jika thitung < ttaber atau —thitung > -trapel atau sig > 0,05 (5%) maka Ho

diterima.
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2. Jika thitung > ttabel atau —thitung < -travel atau sig < 0,05 (5%) maka Ho ditolak.
Nilai trane dapat ditentukan dari tingkat signifikansi 0,05 dengan df (n-k-1)
n = jumlah data

k = jumlah variabel independen

3.6.6 Pengujian Hipotesis Secara Simultan (Uji F)

Berdasarkan pandangan Riyanto dan Hatmawan (2020:142), pengujian
hipotesis ini dimaksudkan untuk mengetahui sebuah tafsiran parameter secara
bersama-sama, yang artinya seberapa besar pengaruh dari variabel-variabel
independen terhadap variabel dependen secara bersama-sama. Dasar pengambilan
keputusan merupakan:

1. Jika Fhitung < Ftabel atau —Fhitung > -Fraber atau sig > 0,05 (5%) maka Ho
diterima.

2. Jika Fhitung > Ftaver atau —Fhitung < -Franer atau sig < 0,05 (5%) maka Ho
ditolak.

Nilai tianel dapat ditentukan dari tingkat signifikansi 0,05 dengan df (n-k-1)

n = jumlah data

k = jumlah variabel independen

3.6.7 Koefisien Determinasi (R?)

Berdasarkan pandangan Herlina (2019:140), analisis determinasi atau
disebut juga R Square yang disimbolkan dengan R? digunakan untuk mengetahui
besaran pengaruh variabel independen (X) secara bersama-sama terhadap variabel

dependen (Y) dimana semakin kecil nilai koefisien determinasi, hal ini berarti
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pengaruh variabel independen (X) terhadap variabel dependen (Y) semakin
lemah. Sebaliknya, jika nilai koefisien determinasi semakin mendekati angka 1,
maka pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen semakin kuat.
Dengan demikian, jika nilai koefisien determinasi bernilai 0, maka hal ini
menunjukkan tidak ada persentase sumbangan pengaruh yang diberikan oleh
variabel independen terhadap variabel dependen. Namun jika koefisien
determinasi bernilai 1 maka terdapat sumbangan pengaruh yang diberikan variabel

independen terhadap variabel dependen merupakan sempurna.
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BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
41  Gambaran Umum Penelitian
4.1.1 Sejarah Singkat CV. Era Baru Panel

CV. Era Baru Panel pada awalnya didirikan pada tahun 2013 dimana CV.
Era Baru Panel hanya melaksanakan pekerjaan khususnya untuk jasa konstruksi
bidang elektrikal. Namun dalam perkembangannya sesuai dengan Surat ljin Usaha
Perdagangan (SIUP) yang dimiliki, CV. Era Baru Panel mulai melaksanakan
pekerjaan pada bidang lain terutama pengadaan electrical design dan box panel.
Saat ini CV. Era Baru Panel fokus mengembangkan ke pengerjaan perlengkapan
jalan seperti tiang lampu PJU octagonal, guardrail, pagar BRC dan rambu-rambu
jalan yang sudah dimulai sejak tahun 2015. Dengan tetap fokus pada kebutuhan
konsumen dan permintaan serta terus melakukan inovasi, CV. Era Baru Panel
terus dipercaya untuk hadir memenuhi kebutuhan yang terus bertambah.

CV. Era Baru Panel telah menjadi perusahaan yang berkomitmen tinggi
untuk selalu berusaha menyempurnakan produk dan proses kerja demi memenuhi
kebutuhan konsumen. Dengan komitmen pada integritas, ketekunan untuk
menempatkan perhatian utama kepada konsumen dan semangat untuk terus
unggul, CV. Era Baru Panel akan terus memanfaatkan seluruh daya yang
dimilikinya untuk menciptakan produk terbaik yang penuh dengan inovasi dan
kesemuanya itu merupakan nilai-nilai inti CV. Era Baru Panel bersama dalam
sebuah keharusan yang harus dipenuhi bagi seluruh konsumen. CV. Era Baru

Panel memproduksi Electrical design & box panel, Plasma art ornament, Pagar
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BRC, Guardrail, tiang pju bulat, oktagonal, hexagonal, tenaga surya dan tiang

listrik. CV. Era Baru Panel memproduksinya mulai dari membentuk tiang pju 6

sisi, 8 sisi, bulat dari plat besi roll, dilas dan dicelup kedalam timah galvanis.

4.1.2

Visi dan Misi Perusahaan

4.1.2.1 Visi

Visi perusahaan adalah menjadi perusahaan konstruksi yang unggul dan

terpercaya, berkembang secara berkesinambungan, dan memberikan kesejahteraan

kepada karyawan, pengurus dan pemegang saham.

4.1.2.2 Misi

4.2

421

Misi perusahaan adalah membantu

Mewujudkan kebutuhan konsumen terhadap jasa konstruksi yang
berkualitas dengan harga yang kompetitif dan pelayanan yang maksimal.
Pelatihan dan rekruitmen sumber daya manusia yang tepat, untuk
menghasilkan tenaga kerja yang kompeten, berdedikasi dan bersemangat
tinggi sesuai budaya perusahaan.

Memaksimalkan  tingkat  pengembalian  yang  optimal  dan

berkesinambungan bagi pemegang saham.

Hasil Penelitian
Karakteristik Responden

Deskripsi responden merupakan deskripsi tentang unit analisis/observasi

yang diteliti yang mencakup karakteristik atau profil reponden yang diperoleh dari
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hasil pengolahan data kuesioner. Hasil pengumpulan data yang dilakukan pada
pelanggan dari perusahaan yang dijadikan sebagai responden diperoleh
karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin, jumlah pembelian dan
frekuensi pembelian. Berikut ini karakteristik responden berdasarkan jenis

kelamin akan dijelaskan pada tabel 4.1 dibawah ini diantaranya:

Tabel 4.1
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
Jenis Kelamin Jumlah Responden Persentase (%)
Laki-laki 77 65%
Perempuan 42 35%
Total 119 100%

Sumber: Hasil Penelitian, 2024 (Data Diolah)

Berdasarkan Tabel 4.1 diatas, dapat diketahui bahwa responden laki-laki
adalah sebanyak 77 orang atau 65% dari total responden sedangkan responden
perempuan adalah sebanyak 42 orang atau 35% dari total responden. Dengan
demikian dapat diketahui bahwa dominan konsumen yang melakukan pembelian
pada perusahaan adalah laki-laki.

Berikut ini karakteristik responden berdasarkan jumlah pembelian akan

dijelaskan pada tabel 4.2 dibawah ini diantaranya:

Tabel 4.2
Karakteristik Responden Berdasarkan Jumlah Pembelian
Jumlah Pembelian Jumlah Responden Persentase (%)
< Rp. 5.000.000 35 29%
Rp. 5.000.000 — Rp. 10.000.000 55 46%
> Rp. 10.000.000 29 25%

Total 119 100%

Sumber: Hasil Penelitian, 2024 (Data Diolah)
Berdasarkan Tabel 4.2 diatas, dapat diketahui bahwa responden dengan
jumlah pembelian di bawah Rp. 5.000.000 adalah sebanyak 35 orang atau 29%

dari total responden. Responden dengan jumlah pembelian Rp. 5.000.000 sampai

STIE Eka Prasetya



38

Rp. 10.000.000 adalah sebanyak 55 orang atau 46% dari total responden
sedangkan responden dengan jumlah pembelian lebih dari Rp. 10.000.000 adalah
29 orang atau 25% dari total responden. Dengan demikian dominan responden
yang melakukan pembelian pada produk perusahaan adalah konsumen dengan
jumlah pembelian Rp. 5.000.000 sampai Rp. 10.000.000.

Berikut ini karakteristik responden berdasarkan frekuensi membeli akan

dijelaskan pada tabel 4.3 dibawah ini diantaranya:

Tabel 4.3
Karakteristik Responden Frekuensi Membeli
Frekuensi Membeli Jumlah Responden Persentase (%0)
Sekali Sebulan 68 57%
Dua Kali Sebulan 31 26%
Lebih Dari Dua Kali Sebulan 20 17%

Total 119 100%

Sumber: Hasil Penelitian, 2024 (Data Diolah)

Berdasarkan Tabel 4.3 diatas, dapat diketahui bahwa responden yang
membeli sekali sebulan adalah sebanyak 68 orang atau 57% dari total responden.
Responden yang membeli dua kali sebulan sebanyak 31 orang atau 26% dari total
responden sedangkan responden yang membeli lebih dari dua kali sebulan
sebanyak 20 orang atau 17% dari total responden. Dengan demikian, dominan
responden yang membeli pada produk perusahaan adalah konsumen yang

membeli sebanyak sekali sebulan.

4.2.2 Uji Validitas dan Reliabilitas
4.2.2.1 Uji Validitas
Secara umum, validitas dapat diartikan sebagai kecermatan pengukuran.

Suatu alat ukur yang valid tidak hanya mampu menghasilkan data yang tepat akan
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tetapi juga harus memberikan gambaran yang cermat mengenai data tersebut.
Berdasarkan pandangan Priyatno (2018:21), uji validitas item digunakan untuk
mengetahui seberapa cermat suatu item dalam mengukur apa yang ingin diukur.
Berdasarkan pandangan Herlina (2019:57), uji validitas menunjukkan tingkat
kesahihan dari hasil pengukuran sebuah kuesioner.

Berdasarkan pandangan Herlina (2019:58), untuk menentukan apakah
suatu kuesioner item layak digunakan atau tidak merupakan dengan melakukan uji
signifikansi koefisien korelasi pada taraf signifikansi 0,05 (5%) yang artinya suatu
item dianggap valid jika berkorelasi signifikan terhadap skor total item.
Sedangkan berdasarkan pandangan Priyatno (2018:21), pengujian signifikansi
dilakukan dengan kriteria menggunakan rwner pada tingkat signifikansi 0,05
dengan uji 2 sisi. Jika nilai positif dan rniwng > rtabel, item dapat dinyatakan valid
dan sebaliknya Jika nilai rhitung < rtavel, item dinyatakan tidak valid.

Berdasarkan pandangan Marzuki, dkk (2020:62), validitas yang baik
sangat diperlukan dalam sebuah penelitian untuk menhindari hasil penelitian yang
bias. Alat analisis yang biasa digunakan merupakan Bivariate Pearson (Produk
Momen Pearson) adalah suatu analisis yang mengorelasikan nilai item per item
terhadap skor total item dengan kriteria pengambilan keputusan adalah jika rnitung
> rtabel Maka instrumen atau item-item pertanyaan berkorelasi signifikan terhadap
skor total (dinyatakan valid). Namun sebaliknya apabila rnitung < rtabet maka korelasi
antar item dianggap rendah dan dinyatakan tidak valid.

Berikut ini hasil uji validitas untuk variabel penelitian dapat diketahui

pada tabel 4.4 di bawah ini:
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Tabel 4.4

Hasil Uji Validitas Variabel Personal Selling (X1)

No Pernyataan Fhitung Itabel Keterangan

1 Karyawan CV. Era Baru Panel dapat 0.787 0.361 Valid
berkomunikasi secara baik dengan
para konsumennya.

2 Komunikasi dengan karyawan CV. 0.830 0.361 Valid
Era Baru Panel membuat konsumen
menjadi tertarik untuk melakukan
pembelian.

3 Karyawan CV. Era Baru Panel dapat 0.764 0.361 Valid
menjaga hubungan baiknya dengan
para konsumen.

4 Hubungan vyang tercipta antara 0.914 0.361 Valid
karyawan dengan konsumen membuat
konsumen percaya dengan produk
yang ditawarkan karyawan.

5 Konsumen memberikan respon yang 0.885 0.361 Valid
baik pada penawaran karaywan.

6 Karyawan dapat memberikan 0.698 0.361 Valid

feedback dengan cepat ketika
konsumen memiliki pertanyaan
mengenai produk.

Sumber: Hasil Penelitian, 2024 (Data Diolah)

Dari Tabel 4.4 diatas menunjukkan bahwa berdasarkan hasil uji validitas

untuk variabel Personal Selling menunjukkan semua nilai Corrected Item-Total

Correlation lebih besar dari nilai batas minimal korelasi 0,361 sehingga diperoleh

hasil bahwa semua pernyataan dalam kuesioner adalah valid.

Berikut ini hasil uji validitas untuk variabel penelitian dapat diketahui

pada tabel 4.5 dibawah ini:

Tabel 4.5
Hasil Uji Validitas Variabel Saluran Distribusi (Xz2)
No Pernyataan Fhitung Itabel Keterangan
1 Konsumen dapat melakukan 0.746 0.361 Valid
pembelian pada produk CV. Era
Baru Panel secara eceran.
2 Penjualan eceran CV. Era Baru Panel 0.777 0.361 Valid

membuat konsumen tertarik untuk
melakukan pembelian.

STIE Eka Prasetya



41

Pernyataan

rhitung

Itabel

Keterangan

10

Konsumen dapat melakukan
pembelian secara grosir pada produk
yang ditawarkan oleh CV. Era Baru
Panel.

Pembelian secara grosir pada CV.
Era Baru Panel akan mendapatkan
harga lebih murah.

Konsumen dapat melakukan
pemesanan produk CV. Era Baru
Panel secara online.

Konsumen  dapat  menghubungi
langsung CV. Era Baru Panel
menggunakan Whatsapp ataupun
aplikasi lain.

CV. Era Baru Panel menawarkan
secara langsung produknya kepada
konsumen secara door to door.
Penjualan langsung oleh karyawan
CV. Era Baru Panel memudahkan
konsumen melakukan pemesanan
produk.

CV. Era Baru Panel memiliki banyak
jaringan yang dapat memudahkan
konsumen untuk melakukan
pembelian produk.

Produk yang ditawarkan oleh CV.
Era Baru Panel dapat dengan mudah
dicari oleh konsumen di toko-toko
lainnya.

0.762

0.778

0.728

0.743

0.841

0.845

0.739

0.757

0.361

0.361

0.361

0.361

0.361

0.361

0.361

0.361

Valid

Valid

Valid

Valid

Valid

Valid

Valid

Valid

Sumber: Hasil Penelitian, 2024 (Data Diolah)

Dari Tabel 4.5 diatas menunjukkan bahwa berdasarkan hasil uji validitas

untuk variabel Saluran Distribusi menunjukkan semua nilai Corrected Item-Total

Correlation lebih besar dari nilai batas minimal korelasi 0,361 sehingga diperoleh

hasil bahwa semua pernyataan dalam kuesioner adalah valid.

Berikut ini hasil uji validitas untuk variabel penelitian dapat diketahui

pada tabel 4.6 dibawah ini:
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Tabel 4.6

Hasil Uji Validitas Variabel Volume Penjualan (Y)

No Pernyataan Fhitung Ftabel Keterangan
1 CV. Era Baru Panel dapat dengan 0.751 0.361 Valid

mudah mencapai volume penjualan
ketika kegiatan distribusi berjalan
dengan baik.

2 Kualitas produk yang ditawarkan 0.961 0.361 Valid
membuat CV. Era Baru Panel
mengalami peningkatan penjualan.

3 Kegiatan  pendistribusian  akan 0.622 0.361 Valid
membuat CV. Era Baru Panel mudah
meningkatkan labanya.

4  Laba yang didapatkan oleh CV. Era 0.666 0.361 Valid
Baru Panel tergantung pada kualitas
yang diberikan oleh perusahaan.

5 CV. Era Baru Panel dapat bertumbuh 0.688 0.361 Valid
dengan cepat karena Kegiatan
pendistribusiannya yang luas.

6 Dengan menawarkan kualitas produk 0.405 0.361 Valid
yang baik dapat membuat pelanggan
terus membeli produknya sehingga
perusahaan dapat mudah mengalami
perkembangan usaha.

Sumber: Hasil Penelitian, 2024 (Data Diolah)

Dari Tabel 4.6 diatas menunjukkan bahwa berdasarkan hasil uji validitas
untuk variabel Volume Penjualan menunjukkan semua nilai Corrected Item-Total
Correlation lebih besar dari nilai batas minimal korelasi 0,361 sehingga diperoleh

hasil bahwa semua pernyataan dalam kuesioner adalah valid.

4.2.2.2 Uji Reliabilitas

Berdasarkan pandangan Priyatno (2018:25), uji reliabilitas digunakan
untuk mengetahui kehandalan atau konsistensi alat ukur yang biasanya
menggunakan kuesioner. Maksudnya, apakah alat ukur tersebut akan

mendapatkan pengukuran yang tetap konsisten jika pengukuran diulang kembali.

STIE Eka Prasetya



43

Metode yang secara umum sering digunakan dalam penelitian untuk mengukur
skala rentangan merupakan Cronbach Alpha.

Berdasarkan pandangan Herlina (2019:60), secara umum pengambilan
keputusan untuk uji reliabilitas dapat menggunakan kategori sebagai berikut :
1. Cronbach’s alpha < 0,6 = reliabilitas buruk.
2. Cronbach’s alpha 0,6-0,79 = reliabilitas diterima.
3. Cronbach’s alpha 0,8 = reliabilitas baik.

Hasill uji reliabilitas variabel dapat diketahui pada tabel 4.7 dibawah ini
sebagai berikut:

Tabel 4.7
Uji Reliabilitas Variabel Penelitian

Reliability Statistics

Variabel Cronbach's Alpha N of Items
Personal Selling 0.896 6
Saluran Distribusi 0.924 10
Volume Penjualan 0.709 6

Sumber: Hasil Penelitian, 2024 (Data Diolah)
Berdasarkan Tabel 4.7 diatas, maka dapat dinyatakan bahwa dari butir
item untuk variabel memiliki nilai cronbach’s alpha diatas 0.8 sehingga reliabilitas

variabel ini dapat dikategorikan baik.

4.2.3 Uji Asumsi Klasik
4.2.3.1 Uji Normalitas

Berdasarkan pandangan Gunawan (2020:109), Uji normalitas residual
pada model regresi digunakan untuk mengetahui apakah nilai residual yang
dihasilkan berdistribusi normal atau tidak. Terdapat 2 metode untuk melakukan

uji ini diantaranya sebagai berikut ini:
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1. Metode grafik

Uji normalitas dengan menggunakan metode ini dilakukan dengan cara

melihat penyebaran data pada sumber diagonal pada grafik normal

probability plot of regression standardized residual. Dari grafik diketahui
bahwa titik-titik menyebar disekitar garis dan mengikuti garis diagonal
sehingga dapat dikatakan data tersebut berdistribusi normal.

2. Metode uji one sample Kolmogorov smirnov

Seperti halnya metode grafik, metode ini digunakan untuk mengetahui

apakah data residual berdistribusi normal atau tidak. Residual berdistribusi

normal jika signifikansi lebih dari 0,1.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa data menyebar disekitar garis
diagonal dan mengikuti arah garis diagonal atau grafik histogramnya
menunjukkan pola distribusi normal, maka regresi memenuhi asumsi normalitas.

Hasil pengujian analisis normal P-P plot dapat diketahui pada hasil bahwa
titik-titik mendekati garis diagonal. Hal ini menunjukkan bahwa data berdistribusi
normal dan memenuhi asumsi pengujian normalitas.

Hasil pengujian statistik One Sample Kolmogorv-Smirnov dapat bahwa
hasil pengujian normalitas Kolmogorov-smirnov membuktikan bahwa nilai tingkat
signifikan yang dihasilkan lebih besar dari 0,05 yaitu sebesar 0,200 maka dapat

disimpulkan bahwa pengujian statistik normalitas tergolong berdistribusi normal.

4.2.3.2 Uji Multikolinieritas
Berdasarkan pandangan Priyatno (2018:134), multikolinieritas merupakan

keadaan pada model regresi ditemukan adanya korelasi yang sempurna atau

STIE Eka Prasetya



45

mendekati sempurna antarvariabel independen dimana model regresi yang baik
seharusnya tidak terjadi korelasi yang sempurna atau medekati sempurna diantara
variabel bebas. Berdasarkan pandangan Priyatno (2018:134), metode uji
multikolinieritas yang umum digunakan adalah dengan melihat nilai Tolerance
dan Variance Inflation Factor (VIF) pada model regresi dimana nilai VIF kurang
dari 10 dan mempunyai angka Tolerance lebih dari 0,1. Hasil untuk pengujian
multikolinieritas dapat bahwa nilai korelasi untuk variabel Personal Selling dan
Saluran Distribusi mempunyai nilai tolerance (0,650) > 0,10 dan nilai VIF (1,539)
< 10 sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel Personal Selling dan Saluran

Distribusi tidak terdapat adanya gejala multikolinieritas.

4.2.3.3 Uji Heteroskedastisitas

Berdasarkan  pandangan Priyatno  (2018:136), heteroskedastisitas
merupakan keadaan dimana dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varian
dari residual pada satu pengamatan ke pengamatan lainnya dimana model yang
regresi yang baik merupakan tidak terjadi heteroskedastisitas. Berbagai macam uji
heteroskedastisitas adalah dengan pengujian Scatterplots dimana dilakukan
dengan cara melihat titik-titik pola pada grafik menyebar secara acak dan tidak
berbentuk pola pada grafik maka dinyatakan telah tidak terjadi masalah
heteroskedastisitas. Hasil pengujian menggunakan metode grafik scatterplot dapat
diketahui bahwa titik-titik grafik Scatterplot menyebar secara acak (random) serta
tersebar di atas maupun dibawah angka 0 pada sumbu Y tanpa membentuk suatu

pola tertentu. Hal ini dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas.
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4.2.4 Teknik Analisis Data
4.2.4.1 Analisis Regresi Linier Berganda

Berdasarkan pandangan Priyatno (2018:107), analisis regresi berganda
merupakan anailisis untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh yang signifikan
secara parsial atau simultan antara dua atau lebih variabel independen terhadap
satu variabel independen. Tujuan digunakan analisis regresi berganda pada
penelitian ini merupakan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variabel

bebas terhadap variabel terikat. Bentuk umum persamaan ini adalah sebagai

berikut:
Y =a+biX1+hb2Xo+e
Keterangan:
Y = Volume Penjualan (dependent variabel)
X1 = Personal Selling (independent variabel)
X2 = Saluran Distribusi (independent variabel)
a = Konstanta

b1, b2 = Koefisien regresi

e = Persentase kesalahan (5%)

Hasil untuk pengujian analisis regresi linier berganda dapat diketahui
bahwa pada Unstandardized Coefficeints bagian B diperoleh persamaan regresi
linier berganda yaitu dengan rumus berikut:

Volume Penjualan = 2,299 + 0,372 Personal Selling + 0,349 Saluran Distribusi

t+e
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Berdasarkan persamaan mengenai tabel yang ada diatas maka dapat
diuraikan sebagai berikut:

1. Konstanta (o) = 2,299 menunjukkan nilai konstanta, jika nilai variabel
bebas (Xi) yaitu Personal Selling dan variabel (X2) yaitu Saluran
Distribusi bernilai 0 maka VVolume Penjualan adalah tetap sebesar 2,299.

2. Koefisien Xi(b1) = 0,372 menunjukkan bahwa variabel Personal Selling
(X1) memiliki pengaruh positif terhadap VVolume Penjualan dimana setiap
adanya peningkatan Personal Selling (X1), maka Volume Penjualan akan
meningkat sebesar 37,2%.

3. Koefisien Xz(b2) = 0,349 menunjukkan bahwa variabel Saluran Distribusi
(X2) berpengaruh positif terhadap Volume Penjualan sebesar 0,349.
Artinya setiap peningkatan Saluran Distribusi (X2) sebesar 1 satuan, maka

VVolume Penjualan akan meningkat sebesar 34.9%.

4.2.4.2 Pengujian Hipotesis Secara Parsial (Uji t)

Berdasarkan pandangan Riyanto dan Hatmawan (2020:137), uji t ini juga
disebut dengan uji parsial, pengujian ini bertujuan untuk menguji signifikan
pengaruh secara parsial antara variabel independen dengan variabel dependen.

Dasar pengambilan keputusan merupakan:

1. Jika thiung < tiabel ataUu —thitung > -traver atau sig > 0,05 (5%) maka Ho
diterima.
2. Jika thitung > ttaber atau —thitung < -traber atau sig < 0,05 (5%) maka Ho ditolak.

Nilai twnel dapat ditentukan dari tingkat signifikansi 0,05 dengan df (n-k-1)
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n = jumlah data

k = jumlah variabel independen
Penentuan dalam menentukan nilai twne, maka diperlukan adanya derajat

bebas, dengan rumus:

df=n-k=119-2 =117

Keterangan :

n = Jumlah Sampel Penelitian

k = Jumlah Variabel Bebas
Hasil pengujian thitung dapat diketahui bahwa beberapa hal di bawah ini

diantaranya adalah bahwa :

1. Pada variabel Personal Selling (X1) terlihat bahwa nilai thiung (4,616) >
travel (1,9804) dengan tingkat signifikan 0,025 < 0,05 sehingga dapat
disimpulkan bahwa terdapat pengaruh positif yang signifikan secara
parsial antara Personal Selling terhadap Volume Penjualan pada CV. Era
Baru Panel.

2. Pada variabel Saluran Distribusi (X2) terlihat bahwa nilai thiwng (5,738) >
tranel (1,9804) dengan tingkat signifikan 0,000 < 0,05 sehingga dapat
disimpulkan bahwa terdapat pengaruh positif yang signifikan secara
parsial antara Saluran Distribusi terhadap VVolume Penjualan pada CV. Era

Baru Panel.

4.2.4.3 Pengujian Hipotesis Secara Simultan (Uji F)
Berdasarkan pandangan Riyanto dan Hatmawan (2020:142), pengujian

hipotesis ini dimaksudkan untuk mengetahui sebuah tafsiran parameter secara
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bersama-sama, yang artinya seberapa besar pengaruh dari variabel-variabel
independen terhadap variabel dependen secara bersama-sama. Dasar pengambilan

keputusan merupakan:

1. Jika Fhitung < Ftavel atau —Fhitung > -Fraber atau sig > 0,05 (5%) maka Ho
diterima.

2. Jika Fhitung > Fravel atau —Fhitung < -Fraver atau sig < 0,05 (5%) maka Ho
ditolak.

Nilai trane dapat ditentukan dari tingkat signifikansi 0,05 dengan df (n-k-1)
n = jumlah data
k = jumlah variabel independen

Penentuan dalam menentukan nilai Fne, maka diperlukan adanya derajat
bebas dengan rumus:
df (pembilang) =k—-1=3-1=2
df (penyebut) =n—-k =119 -2 =117
Keterangan :
n = Jumlah Sampel Penelitian
k = Jumlah Variabel Bebas

Dengan diketahuinya df (pembilang) adalah 2 dan df (penyebut) adalah
117, maka dapat diperolah nilai Fne adalah 3,08. Sedangkan nilai Fhiwng akan
diperoleh dengan menggunakan program SPSS, kemudian akan dibandingkan
dengan nilai Fapel pada tingkat o = 5%. Hasil uji Fnitwng dapat diketahui bahwa nilai
Fhitung (60,510) > Franer (3,08) dengan signifikansi 0,00 < 0,05 sehingga dapat

disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara Personal Selling dan
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Saluran Distribusi secara simultan terhadap VVolume Penjualan pada CV. Era Baru

Panel.

4.2.4.4 Uji Koefisien Determinasi (R?)

Berdasarkan pandangan Herlina (2019:140), analisis determinasi atau
disebut juga R Square yang disimbolkan dengan R? digunakan untuk mengetahui
besaran pengaruh variabel independen (X) secara bersama-sama terhadap variabel
dependen (Y) dimana semakin kecil nilai koefisien determinasi, hal ini berarti
pengaruh variabel independen (X) terhadap variabel dependen (Y) semakin
lemah. Sebaliknya, jika nilai koefisien determinasi semakin mendekati angka 1,
maka pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen semakin kuat.
Dengan demikian, jika nilai koefisien determinasi bernilai 0, maka hal ini
menunjukkan tidak ada persentase sumbangan pengaruh yang diberikan oleh
variabel independen terhadap variabel dependen. Namun jika koefisien
determinasi bernilai 1 maka terdapat sumbangan pengaruh yang diberikan
variabel independen terhadap variabel dependen merupakan sempurna. Hasil
pengujian koefisien determinasi dapat diketahui Nilai R Square (R?) atau
koefisien determinasi yang diperoleh sebesar 0,532 artinya variabel Volume
Penjualan dapat dijelaskan oleh variabel Personal Selling dan Saluran Distribusi
sebesar 53,2% sedangkan sisanya 46,8% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang
berasal dari luar model penelitian ini seperti kualitas produk, potongan harga,

periklanan, word of mouth, persepsi konsumen dan sebagainya.
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4.3  Pembahasan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan maka dalam
pembahasan ini peneliti akan membahas mengenai pengaruh Personal Selling dan
Saluran Distribusi terhadap Volume Penjualan pada CV. Era Baru Panel.

1. Pengaruh Personal Selling Terhadap Volume Penjualan

Pada variabel Personal Selling (X1) terlihat bahwa nilai thiung (4,616) >
tranel (1,9804) dengan tingkat signifikan 0,025 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan
bahwa terdapat pengaruh positif yang signifikan secara parsial antara Personal
Selling terhadap Volume Penjualan pada CV. Era Baru Panel. Koefisien Xi(b1) =
0,372 menunjukkan bahwa variabel Personal Selling (X1) memiliki pengaruh
positif terhadap Volume Penjualan dimana setiap adanya peningkatan Personal
Selling (X1), maka Volume Penjualan akan meningkat sebesar 37,2%. Hasil
penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Basit dan Fulvia
(2020) berjudul Pengaruh Personal Selling Dan Advertising Terhadap Penjualan
Polis Asuransi Pada PT Jasa Raharja Putera Cabang Mataram dimana hasil
menunjukkan baik secara parsial maupun simultan personal selling dan
advertising berpengaruh signifikan terhadap penjualan.

Personal selling dapat memberikan kontribusi yang signifikan terhadap
peningkatan volume penjualan melalui pendekatan yang lebih personal dan
interaktif. Dengan membangun kepercayaan, memberikan informasi yang
mendetail, menyesuaikan penawaran, dan menyediakan solusi yang langsung atas

masalah pelanggan, personal selling dapat menciptakan pengalaman pembelian
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yang lebih positif dan memuaskan bagi pelanggan, yang pada akhirnya dapat

meningkatkan volume penjualan.

2. Pengaruh Saluran Distribusi Terhadap Volume Penjualan

Pada variabel Saluran Distribusi (X2) terlihat bahwa nilai thiwng (5,738) >
tranel (1,9804) dengan tingkat signifikan 0,000 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan
bahwa terdapat pengaruh positif yang signifikan secara parsial antara Saluran
Distribusi terhadap VVolume Penjualan pada CV. Era Baru Panel. Koefisien Xz(bz)
= 0,349 menunjukkan bahwa variabel Saluran Distribusi (X2) berpengaruh positif
terhadap Volume Penjualan sebesar 0,349. Artinya setiap peningkatan Saluran
Distribusi (X2) sebesar 1 satuan, maka VVolume Penjualan akan meningkat sebesar
34.9%. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Aulia
dan Hidayat (2020) berjudul Upaya Peningkatan Volume Penjualan melalui
Optimalisasi Kualitas Produk dan Saluran Distribusi dimana hasil menunjukkan
secara parsial maupun simultan kualitas produk dan saluran distribusi
berpengaruh positif dan signifikan terhadap volume penjualan.

Saluran distribusi yang efektif dapat meningkatkan volume penjualan
dengan memastikan produk atau jasa tersedia secara luas dan mudah diakses oleh
konsumen, mengelola biaya distribusi dengan baik, dan menyediakan layanan
pelanggan yang unggul. Dengan demikian, pengelolaan saluran distribusi yang
baik merupakan aspek penting dalam strategi pemasaran dan penjualan suatu

perusahaan.
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3. Pengaruh Personal Selling Dan Saluran Distribusi Terhadap Volume

Penjualan

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara simultan dengan
menggunakan uji-F, diketahui bahwa nilai Fhitung (60,510) > Fapel (3,08) dengan
signifikansi 0,00 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh
yang signifikan antara Personal Selling dan Saluran Distribusi secara simultan
terhadap Volume Penjualan pada CV. Era Baru Panel. Nilai R Square (R?) atau
koefisien determinasi yang diperoleh sebesar 0,532 artinya variabel Volume
Penjualan dapat dijelaskan oleh variabel Personal Selling dan Saluran Distribusi
sebesar 53,2% sedangkan sisanya 46,8% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang
berasal dari luar model penelitian ini seperti kualitas produk, potongan harga,
periklanan, word of mouth, persepsi konsumen dan sebagainya. Hasil penelitian
ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Sihotang, et al. (2020) berjudul
Analysis Of The Effect Of Product Quality, Distribution Channels, And Personal
Selling On Fish Sales Volume At PT Lautan Persada Belawan dimana hasil
menunjukkan secara parsial maupun simultan kualitas produk, saluran distribusi,
dan personal selling berpengaruh positif dan signifikan terhadap volume
penjualan.

Personal selling dan saluran distribusi memiliki pengaruh signifikan
terhadap volume penjualan melalui cara yang berbeda namun saling melengkapi.
Personal selling meningkatkan penjualan melalui interaksi langsung, pemahaman
kebutuhan pelanggan, dan penyesuaian penawaran, sedangkan saluran distribusi

memastikan produk tersedia dan mudah diakses oleh konsumen. Kombinasi
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keduanya dapat menciptakan sinergi yang kuat, meningkatkan pengalaman
pelanggan, dan pada akhirnya meningkatkan volume penjualan secara

keseluruhan.
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BAB V

KESIMPULAN, SARAN AKADEMIS, DAN IMPLIKASI MANAJERIAL

5.1

Kesimpulan

Berdasarkan hasil dan pembahasan penelitian, maka penulis membuat

beberapa kesimpulan sebagai berikut ini :

1.

5.2

Hasil Uji-t menunjukkan bahwa nilai thitung > taber dengan signifikan
sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh negatif yang
signifikan secara parsial antara Personal Selling terhadap Volume
Penjualan pada CV. Era Baru Panel.

Hasil Uji-t menunjukkan bahwa nilai thitung > taber dengan signifikan
sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh positif yang
signifikan secara parsial antara Saluran Distribusi terhadap Volume
Penjualan pada CV. Era Baru Panel.

Hasil Uji-F menunjukkan bahwa nilai Fnitung > Franel dengan signifikansi
sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan
antara Personal Selling dan Saluran Distribusi secara simultan terhadap

Volume Penjualan pada CV. Era Baru Panel.

Saran Akademis

Saran-saran yang dapat diberikan kepada akademis adalah :

Menambah Variabel Penelitian

Bagi peneliti selanjutnya yang ingin meneliti atau melanjutkan penelitian

ini, disarankan untuk dapat meneruskan penelitian ini dengan mencari

59
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variabel-variabel lain yang dapat mempengaruhi Volume Penjualan pada
CV. Era Baru Panel Medan selain variabel Personal Selling dan Saluran
Distribusi seperti kualitas produk, kualitas pelayanan, penetapan harga,
promosi penjualan, periklanan dan sebagainya.

Perluasan Cakupan Geografis

Salah satu keterbatasan dalam penelitian ini adalah responden yang kurang
beragam karena pembagian angket hanya diambil dari beberapa konsumen
saja. Selanjutnya diharapkan penelitian berikut mampu memperluas
cakupan wilayahnya misalnya seluruh perusahaan panel elektrik yang ada
di Medan.

Menambah Jumlah Responden

Sehubungan dengan keterbatasan waktu, tenaga dan biaya, penelitian ini
hanya mengambil 119 orang responden sebagai sampel. Dengan demikian,
untuk penelitian selanjutnya diharapkan untuk meningkatkan jumlah

responden sehingga lebih dapat mewakili keadaan yang sebenarnya.

Implikasi Manajerial

Berdasarkan analisa yang telah penulis lakukan, maka didapatkan hasil

implikasi yang dapat diberikan kepada CV. Era Baru Panel sebagai berikut :

1.

CV. Era Baru Panel Medan harus mempertahankan Saluran Distribusi
terhadap Volume Penjualan:
a. CV. Era Baru Panel diharapkan agar dapat memperhatikan jaringan

usaha yang dimilikinya dimana dengan memiliki banyak jaringan yang
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dapat memudahkan konsumen untuk melakukan pembelian produk.
Hal tersebut juga memberikan sebuah kepuasan tersendiri dalam diri
konsumen karena merasa produk yang ditawarkan perusahaan mudah
ditemukan dan tidak mengecewakan.

b. CV. Era Baru Panel diharapkan dapat penjualan langsung yang
dilakukan dimana karyawan diharapkan dapat memudahkan konsumen
selama melaksanakan kegiatan penjualan langsung. Hal tersebut dapat
karyawan lakukan dengan terus memberikan layanan terbaiknya
seperti dapat diandalkan dalam memberikan informasi yang akurat dan
juga selalu responsif pada kebutuhan dan keinginan konsumen.

2. Personal Selling pada CV. Era Baru Panel Medan perlu diperhatikan,
sehingga CV. Era Baru Panel harus memperhatikan:

a. CV. Era Baru Panel disarankan agar memperhatikan feedback yang
diberikan karyawan kepada para konsumen dimana diharapkan agar
karyawan dapat memberikan feedback dengan cepat ketika konsumen
memiliki pertanyaan mengenai produk sehingga konsumen dapat
merasa puas dan terus melakukan pembelian.

b. CV. Era Baru Panel disarankan agar mempertahankan hubungan antara
perusahaan dengan konsumen dimana hubungan yang tercipta antara
karyawan dengan konsumen membuat konsumen percaya dengan
produk yang ditawarkan karyawan sehingga konsumen dapat merasa

puas dan terus melakukan pembelian.
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Lampiran 1: Kuesioner

PENGARUH PERSONAL SELLING DAN SALURAN
DISTRIBUSI DALAM MENINGKATKAN
VOLUME PENJUALAN CV. ERA
BARU PANEL

Responden yang terhomat,

Saya mohon kesediaan Anda untuk menjawab pertanyaan maupun pernyataan
pada lembar kuesioner penelitian ini. Informasi yang Anda berikan adalah sebagai
data penelitian dalam rangka penyusunan Skripsi. Atas waktu dan kesediaan Anda
dalam mengisi kuesioner, saya mengucapkan banyak terima kasih.

I. IDENTITAS RESPONDEN

Jenis Kelamin: ( ) Laki-Laki
( ) Perempuan

Jumlah Pembelian: ( ) <Rp. 5.000.000
( ) Rp. 5.000.000 — Rp. 10.000.000
( ) > Rp. 10.000.000

Frekuensi Pembelian: ( ) Sekali Sebulan
( ) Dua Kali Sebulan
( ) Lebih Dari Dua Kali Sebulan

Il. Petunjuk dalam pengisian kuesioner:

Berilah tanda silang (X) pada salah satu alternatif jawaban pada kolom yang
tersedia untuk jawaban yang paling tepat menurus persepsi Anda. Keterangan
mengenai skor penilaian adalah:

SS = Sangat Setuju = Skor 5
S = Setuju = Skor 4
RR  =Ragu-Ragu = Skor 3
TS = Tidak Setuju = Skor 2

STS = Sangat Tidak Setuju = Skor 1



Variabel X1 (Personal Selling)

No.

\ Pernyataan

[SS[S|RR| TS| STS

Convertation

Karyawan CV. Era Baru Panel dapat
1 | berkomunikasi secara baik dengan para
konsumennya.
Komunikasi dengan karyawan CV. Era Baru
2 | Panel membuat konsumen menjadi tertarik
untuk melakukan pembelian.
Cultivation
3 Karyawan CV. Era Baru Panel dapat menjaga
hubungan baiknya dengan para konsumen.
Hubungan yang tercipta antara karyawan
4 dengan konsumen membuat konsumen
percaya dengan produk yang ditawarkan
karyawan.
Respond
5 Konsumen memberikan respon yang baik
pada penawaran karaywan.
Karyawan dapat memberikan feedback
6 | dengan cepat ketika konsumen memiliki
pertanyaan mengenai produk.

Variabel Xz (Saluran Distribusi)

No. | Pernyataan |SS|S|RR| TS| STS

Retailing

1 Konsumen dapat melakukan pembelian pada
produk CV. Era Baru Panel secara eceran.

2 Penjualan eceran CV. Era Baru Panel
membuat konsumen tertarik untuk melakukan
pembelian.

Wholesaling

3 Konsumen dapat melakukan pembelian secara
grosir pada produk yang ditawarkan oleh CV.
Era Baru Panel.

4 Pembelian secara grosir pada CV. Era Baru
Panel akan mendapatkan harga lebih murah.

Internet

5 Konsumen dapat melakukan pemesanan
produk CV. Era Baru Panel secara online.

6 Konsumen dapat menghubungi langsung CV.
Era Baru Panel menggunakan Whatsapp
ataupun aplikasi lain.

Personal Selling

7 CV. Era Baru Panel menawarkan secara
langsung produknya kepada konsumen secara
door to door.




No.

Pernyataan

SS|S|RR| TS| STS

Penjualan langsung oleh karyawan CV. Era
Baru  Panel  memudahkan konsumen
melakukan pemesanan produk.

Peer to Peer

9 CV. Era Baru Panel memiliki banyak jaringan
yang dapat memudahkan konsumen untuk
melakukan pembelian produk.

10 Produk yang ditawarkan oleh CV. Era Baru

Panel dapat dengan mudah dicari oleh
konsumen di toko-toko lainnya.

Variabel Y (Volume Penjualan/VVolume Penjualan)

No. |

Pernyataan

[SSTS[RR] TS| STS

Mencapai Volume Penjualan

1

Pelaksanaan distribusi yang baik akan
membuat pelanggan berminat untuk terus
membeli produk dari perusahaan sehingga
volume penjualannya akan terus meningkat
dan tercapai.

Kualitas produk yang ditawarkan membuat
CV. Era Baru Panel mengalami peningkatan
penjualan.

Mendapatkan Laba

3 Kegiatan pendistribusian akan membuat CV.
Era Baru Panel mudah meningkatkan labanya.
4 Laba yang didapatkan oleh CV. Era Baru

Panel tergantung pada kualitas yang diberikan
oleh perusahaan.

Menunjang Pertumbuhan Perusahaan

5 CV. Era Baru Panel dapat bertumbuh dengan
cepat karena kegiatan pendistribusiannya yang
luas.

6 Dengan menawarkan kualitas produk yang

baik dapat membuat pelanggan terus membeli
produknya sehingga perusahaan dapat mudah
mengalami perkembangan usaha.
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TOTAL

40

37

42

41

36

17
14
35
27
36
43

35

35

14
40

30
36
39
34
41

44
39
33
36
44
34
37
34

15
41

Saluran Distribusi

P10

P9

P8

P7

P6

PS

P4

P3

P2

P1

No

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27
28
29
30




TOTAL

21

21

21

20
18
27

24
18
25
21

19
22
19
20
27
25
24
21

23
24
21

19
20
22
20
19
24
24
15

Volume Penjualan

P6

P5

P4

P3

P2

P1

No

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27
28
29
30




Lampiran 3 : Hasil Analisis Data Validitas Personal Selling (X1)

Correlations

P1 P2 P3 P4 P5 P6 TOTAL
P1 Pearson 1 .664° 499" 643 587 403" .787

Correlation

Sig. (2-tailed) 000 .005 .000 .001 .027 .000

N 30 30 30 30 30 30 30
P2 Pearson 664" 1 .440° 760 .703" 483 .830

Correlation

Sig. (2-tailed)  .000 015 .000 .000 .007 .000

N 30 30 30 30 30 30 30
P3 Pearson 4997 440" 1 .684 682" .465 764

Correlation

Sig. (2-tailed)  .005 .015 .000 .000 .010 .000

N 30 30 30 30 30 30 30
P4 Pearson 6437 7607 684" 1 .850° 526 914"

Correlation

Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 .003 .000

N 30 30 30 30 30 30 30
P5 Pearson 587 703 682 .850 1 511" 885

Correlation

Sig. (2-tailed) .001 .000 .000 .000 .004 .000

N 30 30 30 30 30 30 30
P6 Pearson 403" 483" 465 526 511 1 .698"

Correlation

Sig. (2-tailed)  .027 .007 .010 .003 .004 .000

N 30 30 30 30 30 30 30
TOTAL Pearson 7877 830 .764° 914" 885 .698 1

Correlation

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000

N 30 30 30 30 30 30 30

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Lampiran 4 : Hasil Analisis Data Reliabilitas Personal Selling (X1)

Reliability Statistics

Cronbach's

Alpha

N of Items

.896

6




Lampiran 5 : Hasil Analisis Data Validitas Saluran Distribusi (X2)

Correlations
P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 TOTAL

£ 3 = £z E=3 £ =3 =2 £

P1 Pearson 1 5427 4217 7457 492 356 584" 5127 5417 574 746

Correlation

Sig. (2-tailed) 002 .020 .000 .006 .054 .001 .004 .002 .001 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P2 Pearson 5427 1 683" 556" 5977 437" 558" 5847 579" 5507 777

Correlation

Sig. (2-tailed) .002 000 .001 .000 .016 .001 .001 .001 .002 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P3 Pearson 421" 6837 1 .599™ 5207 489" 6097 530 5937 479" 762"

Correlation

Sig. (2-tailed) 020  .000 000 .003 .006 .000 .003 .001 .007 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P4 Pearson 7457 5567 5997 1 4677 5147 5267 4877 5517 5807  .778"

Correlation

Sig. (2-tailed) 000 .001 .000 009 .004 .003 .006 .002 .001 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P5 Pearson 4927 5977 5207 4677 1 5007 5207 .6397 428" 5537 728"

Correlation

Sig. (2-tailed) 006 .000 .003 .009 005 .003 .000 .018 .002 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P6 Pearson 356 4377 4897 5147 55007 1 .6447 8407 369" 5097 743"

Correlation

Sig. (2-tailed) 054 016 .006 .004 .005 000 .000 .045 .004 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P7 Pearson 5847 5587 6097 526 5207 .644” 1 .738" 666~ 5817  .841"

Correlation

Sig. (2-tailed) 001 .001 .000 .003 .003 .000 .000 .000 .001 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P8 Pearson 5127 5847 5307 487" 6397 840" 738" 1 5247 6117 8457

Correlation

Sig. (2-tailed) 004 001 .003 .006 .000 .000 .000 .003  .000 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P9 Pearson 5417 5797 593" 5517 428" 369" .666 .524" 1 425" 7397

Correlation

Sig. (2-tailed) 002 .001 .001 .002 .018 .045 .000 .003 .019 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P10 Pearson 574™ 5507 4797 5807 5537 5097 5817 6117 425" 1 7577

Correlation

Sig. (2-tailed) 001 .002 .007 .001 .002 .004 .001 .000 .019 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
TOTAL Pearson 7467 7777 7627 7787 7287 7437 841 8457 7397 757 1

Correlation

Sig. (2-tailed) 000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Lampiran 6 : Hasil Analisis Data Reliabilitas Saluran Distribusi (Xz2)

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items

924 10




Lampiran 7 : Hasil Analisis Data Validitas Volume Penjualan (Y)

Correlations

P1 P2 P3 P4 P5 P6 TOTAL
P1 Pearson 1 .603° 297 5197 325 .080 .751

Correlation

Sig. (2-tailed) 000 .111 .003 .080 .674 .000

N 30 30 30 30 30 30 30
P2 Pearson 603" 1 267 509 314 -051 .691

Correlation

Sig. (2-tailed)  .000 155 .004 .091 .788 .000

N 30 30 30 30 30 30 30
P3 Pearson 297 267 1 127 .393° 338 622

Correlation

Sig. (2-tailed)  .111  .155 503 .032 .068 .000

N 30 30 30 30 30 30 30
P4 Pearson 5197 5097 127 1 .392° -024 666

Correlation

Sig. (2-tailed)  .003 .004 .503 032 898 .000

N 30 30 30 30 30 30 30
P5 Pearson 325 314 393" .392° 1 227 688"

Correlation

Sig. (2-tailed) .080 .091 .032 .032 229 .000

N 30 30 30 30 30 30 30
P6 Pearson 080 -051 .338 -.024 .227 1 .405

Correlation

Sig. (2-tailed) .674 .788 .068 .898 .229 027

N 30 30 30 30 30 30 30
TOTAL Pearson 7517 6917 6227 .666  .688  .405 1

Correlation

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .027

N 30 30 30 30 30 30 30

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Lampiran 8 : Hasil Analisis Data Reliabilitas Volume Penjualan ()

Reliability Statistics

Cronbach's

Alpha

N of Items

.709

6




Lampiran 9 : Tabulasi Angket Responden
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23
22
24
25
26
25
25
24
23
24
23
22
20
20

14
18
23
21

20
22
22
19
19
18
21

22
20
24
21

26
21

22
23
23
20
20
19
21

21

37

38

39

40
41

42

43
44
45

46

47

48

49

50
51

52

53
54
55
56

57

58
59

60
61

62

63
64
65
66
67

68
69

70
71

72
73
74
75




20
18
19
24
22
16
15
15
25
16

14
16
15
15

14
15
13
20
15
13
12
15
13
18

14
14
17
17
20
20
22
17
23
19
21

23
20
22
22

76
77
78
79
80
81

82

83
84

85
86
87

88
89

90
91

92

93
94
95
96
97

98
99
100
101
102
103
104
105
106
107
108
109
110
111
112
113
114




23
24
25
22
25

115
116
117
118
119




TOTAL

31

33
35
36
34
31

42

37
39
40

37
39
34
35
29
30
38
36
37

39
39
39
34
38
38
34
32
40

34
40

38
37
33
38
40

38
39

Saluran Distribusi

P10

P9

P8

P7

P6

PS

P4

P3

P2

P1

No

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27
28
29
30
31

32

33
34
35

36

37




35
36
32
34
39
36
34
38
37

37
38
36
31

29
33
38
41

32
33
37
37

39
33
40

38
39
39
42

41

43

40

35
38
36
30
31

28
30
27

38
39
40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53
54
55
56
57
58
59
60
61

62

63
64
65
66
67
68
69
70
71

72
73
74
75
76




32
28
29
37

38
25
31

38
28
27
28
30
31

28
29
24
29
32
28
28
30
33
27
29
29
26
34
37
40

34
37

39
39
42

38
42

34
39
36

77
78
79
80
81

82

83
84

85

86
87
88
89
90
91

92
93
94
95

96
97

98
99

100
101
102

103
104
105
106
107

108
109

110
111
112

113
114
115




40

40

38
44

116
117
118
119




TOTAL

23
19
19
23
20
24
20
22
19

20
22
24
19
21

20
17
24
25
23
28
25
23
19
25
23
22
23
22
23
24
28
28
23
26
30
25
25

Volume Penjualan

P6

P5

P4

P3

P2

P1

No

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27
28
29
30
31

32

33
34
35

36

37




26
25
18
23
23
26
25
22
22
24
24
24
19
20
22
21

24
24
24
21

19
21

25
24
24
24
24
22
22
28
21

25
27
24
26
15
18
15
20

38

39

40
41

42

43
44
45
46
47

48

49

50
51

52

53
54
55
56
57

58
59

60
61

62

63
64

65
66
67

68
69

70
71

72
73
74
75
76




16
18
19
26
21

20
23
25
16
17
20
15
20
19
18
15
18
19
18
13
18
17
18
16
18
17
19
19
24
24
21

26
25
26
26
25
25
27
23

77
78
79
80
81

82

83
84
85

86
87

88
89

90
91

92
93
94
95
96
97

98
99
100
101
102
103
104
105
106
107
108
109
110
111
112
113
114
115




27
28
23
26

116
117
118
119




Lampiran 10 : Hasil Output Penelitian

Model Summary®
Std. Error of the
Model R R Square  Adjusted R Square Estimate
1 729° 532 524 2.412

a. Predictors: (Constant), Saluran Distribusi, Personal Selling
b. Dependent Variable: Volume Penjualan

ANOVA?
Sum of Mean
Model Squares df Square F Sig.
1 Regression 766.317 2 383.159  65.885 .000"
Residual 674.607 116 5.816
Total 1440.924 118

a. Dependent Variable: Volume Penjualan
b. Predictors: (Constant), Saluran Distribusi, Personal Selling

Coefficients?

Unstandardized Standardized Collinearity
Coefficients  Coefficients Statistics
Std.
Model B Error Beta t  Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 2.299 1.768 1.301 .196
Personal 372 .080 364 4.616 .000 .650 1.539
Selling
Saluran .349 .061 452 5.738 .000 .650 1.539
Distribusi

a. Dependent Variable: Volume Penjualan

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized

Residual
N 119
Normal Parameters®® Mean .0000000
Std. Deviation 2.39102699
Most Extreme Differences Absolute .051
Positive .038
Negative -.051
Test Statistic .051
Asymp. Sig. (2-tailed) .200%¢

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.



Regression Studentized Residual

Histogram
Dependent Variable: Volume Penjualan

Regression Standardized Residual

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
s Dependent Varinble: Volume Penjualan

Expected Cum Prob

Scalterpiot
Dependent Variable: Volume_Perjusian
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SEKOLAH TINGGI ILMU EKONOMI

EKA PRASETYA

JI. Merapi No. 08 Medan - 20212
Telp. (061) 4571198 (Hunting) Fax. (061) 4151391
Website : www.eka-prasetya.ac.id E-mail : sso@eka-prasetya ac.id

Medan, 11 Oktober 2023

Nomor : 652/R/STIE-EP/X/2023
Lamp. : ----
Hal - “Observasi”

Kepada Yth.
Bapak/Ibu Kepala CV Era Baru Panel
Di-

Tempat

Dengan hormat,

Bersama ini kami mohon kesediaan Bapak/Ibu Pimpinan untuk menerima Kunjungan seorang
Mahasiswa/i kami :

Nama - Diva Albania

NIM 201010168

Semester - VII

Program Studi : Manajemen (S1) E

Judul Tugas Akhir  :Pengaruh Personal Selling Dan Saluran Distribusi Dalam
Meningkatkan Omset Cv. Era Baru Panel

Untuk mengadakan peninjauan ke CV ERA BARU PANEL yang Bapak/Ibu pimpin, dalam rangka
melakukan observasi untuk bahan penulisan Tugas Akhir Mahasiswa/i tersebut.

Hasil peninjauan berupa data yang dikumpulkannya tetap akan bersifat rahasia dan tidak dipublisir
untuk umum. Kami juga mengharapkan kesediaan Bapak/Ibu untuk membalas surat kami ini yang
menyatakan bahwa mahasiswa tersebut di atas benar telah melakukan observasi dimaksud.

Atas kesediaan dan bantuan Bapak/Ibu Pimpinan menerima Mahasiswa/i kami serta memberi data
yang diperlukan, kami ucapkan terima kasih. Semoga hubungsan kerja sama ini dapat berlanjut
untuk hari-hari yang akan datang, dan mudah-mudahan perusahaan yang Bapak/Ibu pimpin sukses
di masa yang akan datang.

Hormat kami,
© Eka Prasetya

Dr. St Rezeki, S E.. M.Si



CV. ERA BARU PANEL

MANUFACTURE AND TRADING

Medan, 15 Januari 2024
Nomor : 652/R/STIE-EP/X/2023
Lamp :-
Perihal : Surat Balasan (Konfirmasi)

Kepada:

Yth, Dr. Sri Rezeki, S.E, M.Si
Ketua STIE Eka Prasetya

Di Tempat

Dengan Hormat
Sehubung dengan surat yang ibu kirimkan ke perusahaan kami perihal izin penelitian dengan surat
yang telah dilampirkan, maka pihak manajemen perusahaan menyatakan menerima mahasiswa ibu

yang tertera dibawabh ini:

Program

Nama NIM Sem studi

Topik

Pengaruh Personal Selling
Dlval 201010168 | VII | Manajemen Dan Saluran_DlstrlbUSI
Albania Dalam Meningkatkan

Volume Penjualan CV. Era
Baru Panel

Untuk melakukan penelitian dan pengumpulan data yang berkaitan dengan penulisan skripsi.
Demikian surat balasan ini kami sampaikan, atas perhatian dan kerjasamanya kami ucapkan
terimakasih.

Hormat Kami

M. Naufal Ghani
Diretur

Kawasan KIM Il Mabar JI Pulau Nias Selatan V, Saentis, Percut Sei Tuan, Kab. Deli Serdang,
SumateraUtara — 20371 Telp 061-6854477



SEKOLAH TINGGI ILMU EKONOMI

EKA PRASETYA

KARTU BUKTI PESERTA SEMINAR PROPOSAL

g ‘l_/)“/a I,'\. Dania

T

NAMA
NIM

emane

MCAva‘)emen

PROGRAM STUDI Bt oiesilictosneessa asatssmsenn

T

201010168 / 20.¢
B L L ey

NO

HARI/TANGGAL
SEMINAR

PENYAJI SEMINAR

Tanda Tangan
Pimp. Seminar

Kamis
{ flbmarf 202%

Kevin Leonacdp
JUDUL PROPOSAL :
Anatisis Pegantn Hneapan tekaolos | Keativitac
dan LingKungan biknig u?rhadap Kebéchagilan
Usaha ¥3 Mart Sumatean

121010\4 9

Kﬂamis

16 fPbruan 2023

‘T'cwa Sy %
JUDUL PROPOSAL : :
Oemmruh Kuautae poduk dan poduk Keowledse
terhadap Keputusan pembetan pelanGgan
P1. Santawi  Sejahteon

w1001y

SEnin

20 februai 2023

ZAvdraaggan N Homgp ~ FT
JUDUL PROPOSAL :
Oen@orufn Kongaman menu dan LoKGS
erhadop Kepuiuwsan pembesan pada
wawng Dopur Kheaan Medan

19010199

Senm

0 febmar'\ 2023

Teor Enpening
JUDUL PROPOSAL :
Anatsis prgnuh KepETAYIAN | Kuastas PRlavanan
dan harga terfadap Kepuasan Korcumen pada
Pr- Masierban beckad Indonesa

19101002 3,

Seain

mfewﬂ 2023

Aldo “Thedo
JUDUL PROPOSAL :
Pcn.aaruh Kuauae pelayonan | Kgpertavaan . dan
Kepuwosan peuangaon hadap Loyalitas pelngaan

fade PT. Ciohal BediKai Java

91010319

JUDUL PROPOSAL :

JUDUL PROPOSAL :

JUDULPROPOSAL:

Mahasiswa dapat menyelenggarakan seminar proposal bila
telah memenuhi syarat mengikuti/ menjadi peserta seminar

proposal mahasiswa yang lain MINIMAL S KALI
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| Nama Mahasiswa

- -

IKelas @ Pg:rras.amn B

NIM

i Konsentrasi @ Kewirnusahann, Pemasaran (coret vang tidak sesuai)

: OP12 6408 642 Email: cdivaaitbana QSl@bmau.(bm

n
‘ HPAWA

e ——

?Alamnt ﬂ'ng;h T K'cuya il C]\, Mcj.d 7,~fo.5}— Medan Hetvetig

Nama Dosen Pembimbing 1: ' Nama Dosen Pembimbing 2:

Hommy Thety Euyany Smagn ST UM Clicabeh Nanaoolan, S-P4, M S

No Tanggal Uraian Singkat Bimbingan ::;,'i m‘;
| 1 | @ Sep 2023 | Bimbinaan Judul "(a‘@T
| 2. | Sep 2023 | Bimuingan Bab 1 ( Lotar Petakang Razisian ) /‘(-@f;
3 |22 Nw 2023 | Bimbingan Pavl ( Latac Betakang Pactbian ) //V-flt
4 ot D 2022 | Bimbingan Babl ( Lotar Paakang Pneusan ) Caa
5 |2 Dec202s | Bimpinean Eab 1 "Eﬁc?
6 |06 Jan 202v | Bmbicgan Bab i, i il e
7 | @ Jon 2024 | Pombingan Babl,T,@ - g
Sl | KCL feompw es
9 ||9-09-200y | Pmkfee bimbMmaan SPSs ‘5@4{
10 | o1 o4 -tezq | Pimb-Bab Yy ( Wi Vatditas 2 repsitidfes) ’3@‘1
11 |22z -0y-202y| Bimb. Bay 9 t@@{
12 | 23 -0y-2z02U| RAimb. Bab Y1 5 ‘;eeoi
13 | 02~ 05 -2024 e Gy ’-F-C«g
14 :
15
16
17
REV L IAN Uraian Revisi Sidang / Bimbingan perbaikan Revisi Ttd Dosen Penguji
No Tanggal
1|28 T 200 | Redise Tdenvigivag Placlah dan ieaggants viiake!
2 |30Met 2024 | Rotia Bab Y (Rmbahaon) dan Bab 5 (Kesmpuian)
3
4.
Diketahui oleh,
Wakil Ketua 1 Bidang Akademik

—

Hommy Dorthy Ellvany Sinaea, ST.. MM
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Nama Muhasiswa @ ng Albani(.\

2010101 ed

KARTU BIMBINGAN SKRIPSI

2

Kelas : [Femaaran A

Konsentrasi ¢ Kewirnusahaan, Pemasaran (coret yang tidak scsuai)

HP/WA : 0312 6408 Gyiz

Email: divaalbania 23|@®mu1| -com

e

Alamat Tinggal:

TiKawa Qo Meggid No.sz Medan Heuveia

Nama Dosen Pembimbing 1: Nama Dosen Pembimbing 2:

Hommy Qr{hg Cuany Ginava | ST,MM

Crasapedn Nanoovlan | S ., M-Sc

Paraf Dosen
No Tanggal Uraian Singkat Bimbingan Pembimbing
1 |20 Ok 2023 | Poimbinoan Bab 3, Bab, 2, Bab 3
Vi
2 |20 [y 2023 | Bmvingan Pab 2 dan Bav 3 ,
= ]
3 |6 Jon 2024 | Bmbingan Bab 2 dan Pub 3 e
4 9 Jan 2024 | Bmbingan Bab 2 dan Bab 3 (Penuumn Vaciabel ) 1.
5 19 Jan 2024 | Bimbinaan Bav2 dan Bab 3 ﬂ‘f/, o )
6 |10 Jan 2024 | Bimbman Rup2 dan 2463 (Lanout Dopng 1) : ’
7 |23 Jan 24 | A Senpro ! ,
8 |25 apa\ 2024 Pinbingon ®ab U dan Bab 5 ([ $0¢s) [‘
9 | b apil 2024 Bimbingen BobY4 dan Bal ¢ /}N{/ T{/
wbigan a5 d 7 i
10 | 30 April 20y Biwbigan ab S clan ?Pnﬁl“"‘” bb 1T I AA]
v / 2 "
11|20 aprl Bimb. Sab 5 ey
12 | 4 mMei Bmb. pab 5 Q&{ /
13 |2 ma AL Qdan”
14
= |
15
16
17
REVISI SIDANG
Uraian Revisi Sidang / Bimbingan perbaikan Revisi Ttd Dgsen Penguji
No Tanggal ,i.
1|22 Feb 202v | Rewisi Ladikanr Vadabe\ dan Keamin Keriphua O M
2| ou Tua 29 | hee  Skrpa ’ WI/‘
3
4 ¥
Diketahui oleh, 0 A
Wakil Ketua 1 Bidang Akademik -
T~ Hommy Dorthy Ellyany Sinaga, ST.MM
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