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ABSTRAK

Clarencia, 181010109, 2022, Pengaruh Penjualan Personal dan Pengetahuan Produk
Terhadap Tingkat Penjualan Pada PT. Simplicity Medan, STIE Eka Prasetya, Program
Studi Manajemen, Pembimbing I: Dr. Sri Rezeki, S.E., M.Si.,, Pembimbing Il: Dedy
Lazuardi, S.E., M.M.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Penjualan Personal terhadap Tingkat
Penjualan pada PT. Simplicity Medan, mengetahui pengaruh Pengetahuan Produk terhadap
Tingkat Penjualan pada PT. Simplicity Medan, mengetahui pengaruh Penjualan Personal dan
Pengetahuan Produk terhadap Tingkat Penjualan pada PT. Simplicity Medan.

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 adalah seluruh konsumen yang melakukan pembelian pada perusahaan selama
periode 2020 sebanyak 466 konsumen. Dengan menggunakan rumus Slovin dengan tingkat
kesalahan 10%, maka diperoleh jumlah sampel sebanyak 82 responden. Data dianalisis dengan
menggunakan metode analisis regresi linear berganda. Hasil analisis memberikan persamaan
Tingkat Penjualan = 9,746 + 0,280 Penjualan Personal + 0,322 Pengetahuan Produk + e.
Hasil analisis penelitian menunjukkan bahwa Penjualan Personal memiliki nilai thiyng (3,236) >
taner (1,990) dengan tingkat signifikan 0,000 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat
pengaruh positif yang signifikan secara parsial antara Penjualan Personal terhadap Tingkat
Penjualan pada PT. Simplicity Medan. Hasil analisis menunjukkan Pengetahuan Produk memiliki
nilai thiwng (3,743) > twpe (1,990) dengan tingkat signifikan 0,000 < 0,05 sehingga dapat
disimpulkan bahwa terdapat pengaruh positif yang signifikan secara parsial antara Pengetahuan
Produk terhadap Tingkat Penjualan pada PT. Simplicity Medan.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Penjualan Personal dan Pengetahuan Produk berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Tingkat Penjualan pada PT. Simplicity Medan berdasarkan nilai
Fhitung (30,476) > Fuapel (3,11) dengan signifikansi 0,00 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa
terdapat pengaruh yang signifikan antara Penjualan Personal dan Pengetahuan Produk secara
simultan terhadap Tingkat Penjualan pada PT. Simplicity Medan. Hasil penelitian ini didukung
oleh nilai R Square (R?) atau koefisien determinasi yang diperoleh sebesar 0,436 artinya variabel
Tingkat Penjualan dapat dijelaskan oleh variabel Penjualan Personal dan Pengetahuan Produk
sebesar 43,6% sedangkan sisanya 56,4% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang berasal dari luar
model penelitian ini seperti periklanan, potongan harga, kualitas produk, loyalitas konsumen dan
berbagai variabel lainnya.

Kata Kunci: Penjualan Personal, Pengetahuan Produk, Tingkat Penjualan



ABSTRACT

Clarencia, 181010109, 2022, Effect of Personal Sales and Product Knowledge on Sales Levels
at PT. Simplicity Medan, STIE Eka Prasetya, Management Study Program, Advisor I: Dr. Sri
Rezeki, S.E., M.Sc., Advisor II: Dedy Blue, S.E., M.M.

This study aims to determine the effect of Personal Sales on Sales Levels at PT. Simplicity Medan,
knowing the effect of Product Knowledge on Sales Level at PT. Simplicity Medan, knowing the
effect of Personal Sales and Product Knowledge on Sales Levels at PT. Simplicity Medan.

The research methodology used is descriptive quantitative method. The type of data used in this
study is quantitative data, namely data obtained in the form of numbers or numbers. Sources of
data in the form of 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
study are all consumers who made purchases at the company during the 2020 period as many as
466 consumers. By using the Slovin formula with an error rate of 10%, the number of samples
obtained is 82 respondents. Data were analyzed using multiple linear regression analysis method.
The results of the analysis give the equation Sales Level = 9.746 + 0.280 Personal Sales + 0.322
Product Knowledge + e.

The results of the research analysis show that Personal Sales has a value of tcount (3.236) >
ttable (1.990) with a significant level of 0.000 <0.05 so it can be concluded that there is a partially
significant positive effect between Personal Sales on Sales Level at PT. Simplicity Medan. The
results of the analysis show that Product Knowledge has a value of tcount (3.743) > ttable (1.990)
with a significant level of 0.000 <0.05 so it can be concluded that there is a partially significant
positive effect between Product Knowledge and Sales Level at PT. Simplicity Medan.

The results showed that Personal Sales and Product Knowledge had a positive and significant
effect on the level of sales at PT. Simplicity Medan based on the value of Fcount (30,476) > Ftable
(3.11) with a significance of 0.00 < 0.05 so it can be concluded that there is a significant influence
between Personal Sales and Product Knowledge simultaneously on Sales Levels at PT. Simplicity
Medan. The results of this study are supported by the value of R Square (R2) or the coefficient of
determination obtained is 0.436, meaning that the Sales Level variable can be explained by the
Personal Sales and Product Knowledge variables of 43.6% while the remaining 56.4% is
influenced by other factors originating from from outside this research model such as advertising,
price discounts, product quality, consumer loyalty and various other variables.

Keywords: Personal Sales, Product Knowledge, Sales Level



MOTTO

“Hanya karena seseorang terlihat baik, belum
tentu mereka memang yang terbaik untukmu,
susu yang tumpah pun warnanya

tetap putih.”

(Aldugin Mothir)

“Jangan mengulangi kesalahan yang sama
berulang-ulang karena masih banyak
kesalahan-kesalahan lain yang perlu dicoba.”

(Mazuein Muzafar)
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BAB |
PENDAHULUAN
1.1  Latar Belakang Penelitian

Pada era modern ini dimana kebutuhan manusia sangat beragam mulai dari
kebutuhan pokok untuk memenuhi kebutuhan hidup sehari-hari sampai dengan
kebutuhan yang bersifat pelengkap untuk kebutuhan gaya hidup. Hal ini tentunya
tidak terjadi tanpa adanya penyebab yang tidak jelas dimana salah satunya karena
pesatnya pertumbuhan ekonomi dan teknologi yang sedang melanda seluruh
negara dan hal ini sudah dipastikan tidak terhindarkan. Dengan pesatnya
pertumbuhan ekonomi dan teknologi ini akan memberikan pesatnya pertumbuhan
dunia usaha yang terbukti dengan semakin banyaknya perusahaan atau pelaku
usaha yang menciptakan berbagai varian macam produk untuk memenuhi
kebutuhan manusia yang semakin selektif dan beragam dari waktu ke waktinya.
Keberagaman ini menunjukkan bahwa tingkat kesejahteraan masyarakat semakin
meningatkan dan tentunya akan mempengaruhi daya beli masyarakat.

Secara tidak langsung hal ini juga tentunya akan mempengaruhi
persaingan yang ada khususnya dalam hal perdagangan karena setiap perusahaan
pastinya akan berlomba-lomba untuk memberikan yang terbaik dalam menarik
perhatian konsumen. Hal ini terjadi pada segala bidang usaha dan salah satunya
adalah pada penjualan velg yang dinilai menjadi salah satu dasar kebutuhan gaya
hidup agar mobil yang dimiliki oleh konsumen terlihat mewah. Persaingan yang
terjadi ini tentunya memiliki salah satu pihak yang dapat menguasai pasar dan

juga terdapat pihak yang mengalami penurunan.

STIE Eka Prasetya



PT. Simplicity adalah sebuah perusahaan yang bergerak dalam bidang
penjualan velg mobil dimana perusahaan ini tidak hanya menawarkan kepada
toko-toko, akan tetapi juga melakukan penjualan secara langsung kepada
konsumen dan menawarkan jasa pemasangan untuk konsumen. Berikut ini produk

yang dijualnya:

Tabel 1.1
Produk PT. Simplicity

Sumber: PT. Simplicity cabang Medan, 2021

PT. Simplicity sendiri beralamat di jalan Gagak Hitam Ringroad No. 52
BCD, Medan Sunggal. Dalam beberapa tahun terakhir ini, Tingkat Penjualan
perusahaan sedang terjadi penurunan dimana hal ini dapat dilihat pada tabel di

bawah sebagai berikut:

STIE Eka Prasetya



Tabel 1.2
Data Penjualan PT. Simplicity Cabang Medan Periode 2016 — 2020
Tahun Nominal Penjualan Jumlah Konsumen
2016 Rp. 8.930.841.000 521
2017 Rp. 8.521.937.000 492
2018 Rp. 8.327.282.000 484
2019 Rp. 8.182.926.000 473
2020 Rp. 8.059.341.000 466

Sumber: PT. Simplicity cabang Medan, 2021

Pada tabel 1.2 di atas, dapat diketahui bahwa untuk nominal penjualan
pada tahun 2016 mencapai Rp. 8.930.841.000, sedangkan pada tahun 2017
nominal penjualan menurun menjadi Rp. 8.521.937.000. Penurunan yang sama
juga terjadi pada tahun 2018 dimana nominal penjualannya menurun menjadi Rp.
8.327.282.000. Untuk tahun 2019 sendiri, keadaan penjualan perusahaan juga
masih terlihat sama dimana penurunan terjadi pada tahun ini dengan nominal
penjualan yang hanya mencapai Rp. 8.182.926.000, sedangkan pada tahun 2020
pencapaian hanya sebanyak Rp. 8.059.341.000. Dalam jangka waktu 5 tahun yaitu
tahun 2016 sampai dengan tahun 2020, dapat diketahui bahwa jumlah nominal
penurunan yang terjadi adalah sebanyak Rp. 871.500.000. Hal ini tentu saja
memberikan dampak yang tidak baik pada perusahaan dimana salah satunya
adalah penurunan jumlah laba yang didapatkan oleh perusahaan dan juga dapat
menghambat pertumbuhan perusahaan.

Menurut Sholihin (2019:227), Penjualan Personal merupakan proses
memperkenalkan dan membangun pemahaman suatu produk kepada calon
pembeli melalui komunikasi langsung atau bertatap muka. Penjualan Personal
dalam perusahaan dinilai sedang mengalami permasalahan dimana konsumen

menilai bahwa karyawan masih kurang berkualitas dalam menawarkan produknya
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kepada konsumen dimana karyawan dinilai tidak dapat membina suatu hubungan
yang baik ataupun memulai sebuah pembicaraan yang menarik dengan konsumen.
Adapun terkadang ketika konsumen sedang menanyakan beberapa hal mengenai
produk-produknya, karyawan terlihat seperti tidak memberikan respon kepada
konsumen. Berikut ini uraian tenaga Personal Selling perusahaan dan pekerjaan
utamanya:

Tabel 1.3
Uraian Pekerjaan Tenaga Penjualan Personal

Jumlah Tenaga Kerja Uraian Pekerjaan

Melayani konsumen.

Melakukan penjualan.

9 Karyawan Melakukan promosi.

Membuat laporan penjualan.

Mencari konsumen baru.

Sumber: PT. Simplicity cabang Medan, 2021

Pada tabel 1.2 di atas, dapat diketahui bahwa perusahaan memiliki
sebanyak 9 karyawan yang dipekerjaan sebagai tenaga Personal Selling dengan
pekerjaan untuk melayani konsumen, melakukan penjualan, melakukan promosi,
membuat laporan penjualan dan mencari konsumen baru.

Permasalahan lainnya yang diduga memberikan pengaruh pada penurunan
Tingkat Penjualan perusahaan adalah Pengetahuan Produk. Menurut Herdianto
(2016:88), Pengetahuan Produk adalah kumpulan berbagai informasi mengenai
produk yang meliputi kategori produk, merek, terminolog produk, atribut, fitur
produk, harga, dan kepercayaan mengenai produk. Permasalahan yang terjadi
adalah tidak semua konsumen mengerti mengenai produk velg yang ditawarkan
oleh perusahaan dan banyak sekali konsumen yang mengeluhkan bahwa produk

yang ditawarkan oleh perusahaan hampir sama dengan produk velg yang
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ditawarkan oleh toko-toko pada umumnya, sedangkan dari segi kualitas konsumen
masih belum paham benar mengenai banyaknya kelebihan yang ditawarkan oleh
produk perusahaan. Dalam hal ini karyawan perusahaan juga dinilai gagal dalam
meyakinkan konsumen akan manfaat dan berbagai kelebihan yang dapat
ditawarkan oleh produk perusahaan sehingga dapat membuat konsumen mulai
tertarik untuk melakukan pembelian.

Berdasarkan uraian latar belakang yang sedang terjadi membuat peneliti
tertarik untuk melakukan penelitian pada perusahaan dengan judul “PENGARUH
PENJUALAN PERSONAL DAN PENGETAHUAN PRODUK TERHADAP

TINGKAT PENJUALAN PT. SIMPLICITY MEDAN.”

1.2 Identifikasi Masalah
Pada latar belakang yang telah diuraikan di atas, maka disinyalir

penurunan Tingkat Penjualan disebabkan oleh:

1. Penawaran personal karyawan bagian penjualan tidak dapat menyakinkan
konsumen mengenai kelebihan produk yang ditawarkan disertai dengan
keunggulannya dibandingkan merek lain.

2. Konsumen tidak mengerti mengenai manfaat dari produk yang diberikan
perusahaan dan juga pengetahuan konsumen akan produk yang dijual

perusahaan masih rendah.

1.3  Batasan Masalah
Oleh karena keterbatasan pengetahuan, kemampuan dana dan waktu, maka

penulis membatasi masalah hanya pada ruang lingkup antara variabel Penjualan
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Personal (X;) dan Pengetahuan Produk (X;) terhadap Tingkat Penjualan ().

Objek penelitian ini adalah konsumen PT. Simplicity Medan.

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

di atas, dapat dibuat perumusan masalah yaitu:

1. Apakah ada pengaruh Penjualan Personal terhadap Tingkat Penjualan PT.
Simplicity Medan?

2. Apakah ada pengaruh Pengetahuan Produk terhadap Tingkat Penjualan
PT. Simplicity Medan?

3. Apakah ada pengaruh Penjualan Personal dan Pengetahuan Produk

terhadap Tingkat Penjualan PT. Simplicity Medan?

1.5  Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah diatas maka tujuan penelitian ini adalah

sebagai berikut:

1. Untuk menguji dan menganalisis pengaruh Penjualan Personal terhadap
Tingkat Penjualan PT. Simplicity Medan.

2. Untuk menguji dan menganalisis pengaruh Pengetahuan Produk terhadap
Tingkat Penjualan PT. Simplicity Medan.

3. Untuk menguji dan menganalisis pengaruh Penjualan Personal dan

Pengetahuan Produk terhadap Tingkat Penjualan PT. Simplicity Medan.
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1.6 Manfaat Penelitian
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kegunaan antara lain sebagai
berikut ini:
1. Bagi PT. Simplicity Medan.
Sebagai dasar perbaikan keunggulan dalam bersaing pada produk sejenis
dan sebagai informasi mengenai bagaimana pengaruh Penjualan Personal
dan Pengetahuan Produk terhadap Tingkat Penjualan.
2. Bagi Akademisi

Sebagai tambahan referensi kepustakaan yang dapat digunakan mahasiswa
khususnya Jurusan Manajemen mengenai variabel Penjualan Personal dan

Pengetahuan Produk terhadap Tingkat Penjualan.
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BAB II
TINJAUAN PUSTAKA DAN PENELITIAN TERDAHULU

2.1  Landasan Teori
2.1.1 Teori Tingkat Penjualan
2.1.1.1 Pengertian Tingkat Penjualan

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

Menurut Soemohadiwidjojo (2017:61), Tingkat Penjualan (sales Tingkat)
adalah jumlah produk yang terjual dalam jangka waktu satu tahun dimana satuan
yang digunakan bergantung pada barang yang dijual.

Menurut Husna (2020:40), Tingkat Penjualan adalah pencapaian yang
dinyatakan secara kuantitatif dari segi fisik atau Tingkat atau unit suatu produk.

Menurut Alvonco (2014:235), Penjualan adalah salah satu fungsi
pemasaran yang menentukan dalam usaha mencapai tujuan perusahaan.

Menurut JUD (2016:96), Penjualan adalah salah satu fungsi dari
perusahaan di samping fungsi produksi dan administrasi yang bertujuan untuk
menjual sebanyak-banyaknya untuk memperoleh keuntungan sebesar-besarnya.

Dengan demikian, atas dasar pendapat dari beberapa para ahli diatas, maka
dapat peneliti simpulkan bahwa Tingkat Penjualan adalah jumlah unit penjualan
nyata perusahaan dalam satu periode tertentu atau dapat juga dikatakan sebagai

hasil kegiatan yang diukur dengan satuan.
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2.1.1.2 Indikator Tingkat Penjualan
Menurut Ngalimun, dkk (2019:229), terdapat beberapa indikator dari
Tingkat Penjualan yaitu:
1. Mencapai Tingkat Penjualan
2. Mendapatkan laba

3. Menunjang pertumbuhan perusahaan

2.1.1.3 Tujuan dan Manfaat Penjualan

Menurut Ngalimun, dkk. (2019:228), penjualan merupakan tujuan utama
dilakukannya kegiatan perusahaan. Oleh karena itu, penjualan memegang peranan
penting bagi perusahaan agar produk yang dihasilkan oleh perusahaan dapat
terjual dan memberikan penghasilan bagi perusahaan. Penjualan yang dilakukan
oleh perusahaan bertujuan untuk menjual barang/jasa yang diperlukan sebagai
sumber pendapatan untuk menutup semua ongkos guna memperoleh laba.

Menurut JUD (2016:96), penjualan berfungsi untuk meyakinkan pembeli
tentang manfaat dan kegunaan produk yang dijualnya. Penjual berusaha menarik
perhatian pembeli (attention), minat (interest), keinginan (desire), dan tindakan
(action) untuk membeli. Penjual berusaha untuk meyakinkan pembeli akan
manfaat dan kegunaan produk yang dijual serta membantu memberikan solusi
yang dihadapi pembeli dengan tujuan agar pembeli dapat merealisasi

pembeliannya.
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2.1.1.4 Penyebab Kesuksesan Penjualan

Menurut Kurniawan (2018:142), kesuksesan tidak didapat dengan mudah,

kesuksesan membutuhkan proses. Motivasi yang kuat dari dalam diri penjual

merupakan salah satu faktor yang berpengaruh dalam mencapai kesuksesan.

Selain itu, masih ada banyak faktor yang berpengaruh dalam menuju kesuksesan

seperti yang teruraikan di bawah ini:

1.

Mencintai pekerjaan

Setiap pekerjaan mempunyai sisi positif dan negatif. Apapun pekerjaan
yang dipilih harus dilakukan dengan baik.

Selalu optimis

Salah satu faktor untuk mencapai kesuksesan dalam hal penjualan adalah
sikap optimis.

Semangat

Kalau semangat telah ada dalam diri, penjualan tidak akan peduli dengan
kondisi apapun dan akan melakukan penjualan.

Bekerja keras

Untuk meraih sukses dibutuhkan kerja keras dalam melakukan penjualan.
Kejujuran

Menjadi penjual harus jujur karena dengan kejujuran tersebut kesuksesan
dapat diraih.

Berpikir positif

Selalu berpikir positif adalah salah satu kunci menuju sukses dalam

melakukan penjualan.
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10.

11.

11

Kreatif

Walaupun banyaknya kompetitor dan persaingan, tapi jika kreatif dengan
produk maka kesuksesan akan dapat diraih.

Keuletan

Walaupun banyak kritikan tajam dari berbagai pihak, penjual tetap melaju
dan pantang menyerah.

Belajar dan terus belajar

Kalau ingin mencapai kesuksesan, penjual tidak akan pernah berhenti
untuk belajar dan tidak akan merasa cepat puas.

Tetap fokus

Banyak penjual yang mengalami kesuksesan karena fokus. Penjual fokus
dalam menjalankan usaha meskipun banyak tawaran dari berbagai pihak
dan terkadang tawaran itu sangat menggiurkan.

Mempunyai jaringan yang luas

Penjualan yang sukses tidak lepas dari jaringan yang luas para penjual.

Maka dari itu perbanyak pergaulan dan komunitas.

2.1.2 Teori Tentang Personal Selling

2.1.2.1 Pengertian Personal Selling

Menurut Firmansyah (2020:63), Penjualan Personal merupakan alat yang

paling efektif pada tahapan lanjut proses pembelian, khususnya untuk membangun

preferensi, keyakinan, dan mendorong aksi.
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Menurut Hapsari, dkk (2020:102), Penjualan Personal adalah komunikasi
langsung antara penjual dan pembeli dimana penjual menjelaskan fitur dari suatu
produk kepada pembeli.

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

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

Menurut Prasetyo, dkk (2018:186), Penjualan Personal adalah pengenalan
lisan dalam suatu pembicaraan dalam satu atau lebih konsumen untuk mencapai
tujuan perusahaan yaitu meningkatkan Tingkat penjualan.

Dengan demikian, atas dasar pendapat dari beberapa para ahli diatas, maka
dapat peneliti simpulkan bahwa Personal Selling merupakan salah satu aspek
yang sangat penting dalam strategi promosi perusahaan, dimana penjualan
berhubungan langsung secara pribadi dengan calon pembeli dan dilakukan
pengenalan lisan dalam suatu pembicaraan dalam satu atau lebih konsumen untuk

mencapai tujuan perusahaan yaitu meningkatkan Tingkat penjualan.

2.1.2.2 Indikator Personal Selling

Menurut  Firmansyah  (2019:265), indikator Penjualan  Personal

mempunyai beberapa sifat tertentu:

STIE Eka Prasetya


https://www.dictio.id/t/apa-yang-dimaksud-dengan-penjualan-personal-personal-selling/14594
https://www.dictio.id/t/apa-yang-dimaksud-dengan-strategi-didalam-sebuah-perusahaan/14198
https://www.dictio.id/t/apa-yang-dimaksud-dengan-promosi/14590
https://www.dictio.id/t/apa-yang-dimaksud-dengan-konsep-penjualan/13922
https://www.dictio.id/t/apa-yang-dimaksud-dengan-kepribadian/8848

13

Convertation (Tatap muka secara perorangan)

Penjualan langsung dan bersifat timbal balik antara dua orang atau lebih.
Cultivation (Pemupukan)

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

Respon (Tanggap balik)

Yaitu Penjualan Perorangan yang menjadikan pembeli merasa
berkewajiban untuk mendengarkan apa yang dibicarakan oleh seorang

wiraniaga. Dengan ini, diharapkan konsumen akan menanggapinya.

2.1.2.3 Manfaat Personal Selling

Menurut Firmansyah (2019:264), penjualan personal dapat menjadi

metode promosi yang baik untuk 2 alasan berikut:

1.

Komunikasi personal dan salesman dapat meningkatkan keterlibatan
konsumen dengan produk dan proses pengambilan keputusan.

Situasi  komunikasi interaktif yang memungkinkan salesman untuk
mengadaptasi apa yang disajikannya agar sesuai dengan kebutuhan

informasi setiap pembeli potensial.

2.1.2.4 Peluang Personal Selling

Menurut Prasetyo, dkk (2018:195), meskipun perusahaan akan berusahan

untuk memberikan kesempatan, wiraniaga perlu mengembangkan sendiri peluang
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yang ada. Peluang dapat dikembangkan dengan beberapa cara yaitu sebagai

berikut:

1.

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

Membangun stand pada pameran dagang untuk mengundang pengunjung.
Menanyakan pelanggan yang ada saat ini mengenai nama-nama calon.
Menghubungi sumber-sumber rujukan lain. Seperti: pemasok, dealer,
wakil penjual yang tidak bersaing, banker, dan eksekutif asosiasi
perdagangan.

Mengontak organisasi dan asosiasi tempat calon bergabung atau
bergabung dengan organisasi tempat prospek menjadi anggota, misalnya
Lions Club.

Melakukan pembicaraan dan penelitian aktivitas yang akan menarik.
Menggunakan telepon dan surat untuk mendapatkan petunjuk.

Mampir ke berbagai kantor tanpa pemberitahuan.

2.1.3 Teori Tentang Pengetahuan Produk

2.1.3.1 Pengertian Pengetahuan Produk

Menurut Firmansyah (2018:66), Pengetahuan Produk adalah kumpulan

berbagai macam informasi mengenai produk.

Menurut Herdianto (2016:88), Pengetahuan Produk adalah kumpulan

berbagai informasi mengenai produk yang meliputi kategori produk, merek,

terminolog produk, atribut, fitur produk, harga, dan kepercayaan mengenai

produk.
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Menurut Ronodirdjo (2016:88), Pengetahuan Produk adalah kumpulan
berbagai macam informasi mengenai produk meliputi kategori produk, merek,
terminology produk, atribut, fitur produk, harga, dan kepercayaan.

Menurut Wijoyo, dkk (2020:69), Pengetahuan Produk adalah kumpulan
berbagai macam informasi mengenai produk yang meliputi kategori produk,
merek, terminology produk, atribut atau fitur produk, harga produk dan
kepercayaan mengenai produk.

Menurut Suprapto dan Wahyuddin (2020:20), Pengethuan Produk adalah
kumpulan berbagai informasi mengenai produk yang meliputi kategori produk,
merek, teminologi produk, atribut atau fitur produk, harga produk dan
kepercayaan mengenai produk.

Dengan demikian, atas dasar pendapat dari beberapa para ahli diatas, maka
dapat peneliti simpulkan bahwa Pengetahuan Produk adalah kumpulan berbagai
informasi mengenai produk yang meliputi kategori produk, merek, terminolog

produk, atribut, fitur produk, harga, dan kepercayaan mengenai produk.

2.1.3.2 Indikator Pengetahuan Produk
Menurut Firmansyah (2018:66), 3 indikator Pengetahuan Produk yaitu

sebagai berikut:

1. Pengetahuan tentang karakteristik atau atribut produk.
2. Pengetahuan tentang manfaat produk.
3. Pengetahuan tentang kepuasan yang diberikan produk bagi konsumen.
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2.1.3.3 Jenis-Jenis Pengetahuan
Menurut Sulianta (2020:75), yang menjadi dasar dari konten pengetahuan
adalah sebagai berikut:
1. Pengetahuan faktual
Mencakup komponen dasar yang digunakan untuk menjelaskan,
memahami dan mengelola ilmu.
2. Pengetahuan konseptual
Mencakup pengetahuan mengenai kategori, Klasifikasi, hubungan antar
dua atau lebih kategori pengetahuan yang lebih kompleks.
3. Pengetahuan prosedural
Adalah pengetahuan tentang cara melakukan sesuaitu seperti keterampilan,
teknik dan metode kerja.
4. Pengetahuan metakognitif
Pengetahuan ini berlandaskan pada kognisi dan kendali atas kongnisinya

dalam bekerja.

2.2  Penelitian Terdahulu

Penelitian terdahulu berguna untuk mengetahui bagaimana metode
penelitian dan hasil-hasil penelitian yang dilakukan. Penelitian terdahulu
digunakan sebagai tolak ukur peneliti untuk menulis dan menganalisis suatu
penelitian. Tujuan penelitian terdahulu sendiri guna mengetahui langkah penulis
salah atau benar. Dalam penelitian ini, peneliti mereferensi beberapa tinjauan

penelitian terdahulu yang dapat mendukung penelitian ini seperti:
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Tabel 2.1
Penelitian Terdahulu
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No| Peneliti (Tahun) Judul Penelitian Variabel Hasil Penelitian
1| Hery (2019) Pengaruh Personal | Independen Hasil  menunjukkan
Selling dan | X;=Personal secara parsial
Jurnal Bisnis Pengembangan Selling maupun simultan
Kolega, Vol.5, Produk Terhadap | X,=Pengembangan | Personal Selling dan
No.2,2019. ISSN: | Volume Penjualan | Produk pengembangan
2621-8291 PT. Infiniti produk berpengaruh
Internasional Dependen positif dan signifikan
Logistic Medan Y=Volume terhadap Volume
Medan Penjualan Penjualan.
2| Anggono Raras TS | Pengaruh Independen Hasil menunjukkan
dan Kiki Sidik Advertising dan | X;=Advertising secara parsial
Permana (2017) Personal  Selling | X,=Personal maupun simultan
Terhadap Selling advertising dan
Jurnal Indonesia Peningkatan Personal Selling
Membangun, Volume Penjualan | Dependen berpengaruh  positif
Vol.16, No.1, Kendaraan Motor | Y=Volume dan signifikan
2017.ISSN : Pada PT. Astra | Penjualan terhadap Volume
2579-8189 Honda Motor Penjualan.
Ciwastra
Bandung
3| lda Hidayanti, Pengaruh Personal | Independen Hasil menunjukkan
Sulfi Abdulhaji, Selling dan Sales | X;=Personal secara parsial
Fahyuni Abdullah | Promotion Selling maupun simultan
Hamisi (2019) Terhadap X,=Sales personal selling dan
Peningkatan Promotion sales promotion
Jurnal Manajemen | Volume Penjualan berpengaruh  positif
Sinergi, VVol.6, (Studi Empiris | Dependen dan signifikan
No.2,2019.ISSN: | Pada CV. Lion | Y=Volume terhadap Volume
2534-855X Kota Ternate 2013- | Penjualan Penjualan.
2017).
Maluku
4| Ibnu Auf Ubaidi Pengaruh  Product | Independen Hasil menunjukkan
dan Reminta Involvement  dan | X;=Product secara parsial
Lumban Batu Product Involvement maupun simultan
(2020) Knowledge X,=Product product involvement
Terhadap Knowledge dan Product
Karawang, Vol.5, | Keputusan Knowledge
No.2,2020. ISSN : | Pembelian Dependen berpengaruh  positif
2528-2433 Konsumen Honda | Y=Keputusan dan signifikan
Mobilio Pembelian terhadap Keputusan

Karawang

Pembelian.
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No| Peneliti (Tahun) Judul Penelitian Variabel Hasil Penelitian
5| Aulia (2020) Pengaruh Sales | Independen Hasil menunjukkan
Promotion dan | X;=Sales secara parsial
Jurnal Akuntansi Personal  Selling | Promotion maupun simultan
Bisnis dan Publik, | Terhadap Volume | X,=Personal sales promotion dan
Vol.11, No.1, Penjualan  Sepeda | Selling Personal Selling
2020. ISSN : Motor Yamaha berpengaruh  positif
2087-4669 Dependen dan signifikan
Y=Volume terhadap Volume

Medan Penjualan Penjualan.

2.3  Kerangka Konseptual

Berikut kerangka konseptual yang akan digunakan dalam penelitian yaitu

sebagai berikut:

Penjualan Personal (X,)

H,

Pengetahuan Produk (X,)

1/

Tingkat Penjualan ()

Gambar 2.1
Kerangka Konseptual

2.4 Hipotesis Penelitian

Berdasarkan kerangka konseptual diatas, maka dapat dibuat hipotesis

penelitian sebagai berikut ini:

Hi: Terdapat pengaruh Penjualan Personal terhadap Tingkat Penjualan PT.

Simplicity Medan.

H,:  Terdapat pengaruh Pengetahuan Produk terhadap Tingkat Penjualan PT.

Simplicity Medan.

Hs:  Terdapat pengaruh Penjualan Personal dan Pengetahuan Produk terhadap

Tingkat Penjualan PT. Simplicity Medan.
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BAB Il
METODE PENELITIAN

3.1 Lokasi dan Waktu Penelitian
3.1.1 Lokasi Penelitian
Lokasi dilakukannya penelitian adalah PT. Simplicity yang beralamat di

jalan Gagak Hitam Ringroad No. 52 BCD, Medan Sunggal.

3.1.2 Waktu Penelitian

Waktu penelitian dimulai dari bulan Maret 2022 sampai dengan Mei 2022.

3.2 Jenis dan Sumber Data
3.2.1 Jenis Data

Menurut Rangkuti (2017:8), data yang digunakan dalam statistika adalah
data kuantitatif. Dalam konteks analisis data penelitian kuantitatif, data kuantiatif
adalah data yang berbentuk angka. Berdasarkan pendapat tersebut, maka peneliti
menentukan bahwa jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah: data

kuantitatif yang berupa angka dan numerik.

3.2.2 Sumber Data

Menurut Syawaluddin (2017:88) terdapat 2 sumber data yaitu sumber data
primer dan sekunder:
1. Data Primer

Data primer adalah data yang diperoleh secara langsung melalui

pengamatan dan wawancara dengan informan.

19
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2. Data Sekunder
Data sekunder merupakan data tambahan berupa informasi yang akan
melengkapi data primer. Data tambahan yang dimaksud meliputi dokumen
atau arsip didapatkan dari berbagai sumber, foto pendukung yang sudah

ada, maupun foto yang dihasilkan sendiri.

3.3  Populasi dan Sampel
3.3.1 Populasi Penelitian

Menurut Endra (2017:97), populasi merupakan wilayah generalisasi yang
terdiri dari obyek atau subyek yang memiliki kuantitas dan karakteristik tertentu
yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik
kesimpulannya.

Populasi penelitian yang akan digunakan dalam penelitian adalah seluruh
konsumen yang melakukan pembelian pada perusahaan selama periode 2020

sebanyak 466 konsumen.

3.3.2 Sampel Penelitian

Menurut Endra (2019:98), sampel adalah sebagian dari jumlah dan
karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut ataupun bagian kecil dari
anggota populasi yang diambil menurut prosedur tertentu sehingga dapat
mewakilkan populasinya.

Menurut Riyanto dan Hatmawan (2020:12), penentuan jumlah sampel

berdasarkan rumus Slovin telah banyak digunakan karena pendekatan rumus
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Slovin dinilai mudah dan praktis dalam penggunaannya. Pendekatanpengambilan
sampel berdasarkan Slovin dapat dirumuskan:

— N
1+N (e2)

Keterangan:

n = Jumlah Sampel

N = Ukuran Populasi

e = Toleransi Kesalahan (10%)

B 466
n=————.—._
14466 (10%2)

_ 466
1+466 (0,01)

_ 466
144,66

466
5,66

=82

Berdasarkan perhitungan di atas, maka dengan demikian dapat diketahui
bahwa jumlah dari sampel yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah
sebanyak 82 konsumen. Sedangkan teknik pengambilan sampel adalah dengan
menggunakan accidental sampling dimana konsumen yang ditemui terlebih

dahulu secara kebetulan akan dijadikan sebagai sampel.

34 Definisi Operasional VVariabel Penelitian
Menurut Ismail dan Triyanto (2020:52), definisi istilah atau definisi
operasional diperlukan apabila diperkirakan akan timbul perbedaan pengertian

atau kekurangjelasan makna seandainya penegasan istilah tidak diberikan. Istilah
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yang perlu diberikan penegasan adalah istilah-istilah yang berhubungan dengan

konsep-konsep yang terdapat di dalam skripsi. Definisi istilah dapat berbentuk

definisi operasional variabel yang akan diteliti. Definisi operasional adalah

definisi yang didasarkan atas sifat-sifat yang didefinisikan yang dapat diamati.

Berikut ini adalah 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
Penjualan | Penjualan Personal merupakan | 1. Convertation Skala Likert
Personal alat yang paling efektif pada | 2. Cultivation
(Xy) tahapan lanjut proses | 3. Respon
pembelian, khususnya untuk
membangun preferensi,
keyakinan, dan mendorong
aksi.
Firmansyah (2020:63) Firmansyah (2019:265)
Pengetahuan | Pengetahuan Produk adalah | 1. Pengetahuan tentang | Skala Likert
Produk kumpulan berbagai macam karakteristik ~ atau
(X2) informasi mengenai produk. atribut produk.
2. Pengetahuan tentang
manfaat produk.
3. Pengetahuan tentang
kepuasan yang
diberikan produk
bagi konsumen.
Firmansyah (2018:66) Firmansyah (2018:66)
Tingkat Penjualan merupakan tujuan | 1. Mencapai Volume | Skala Likert
Penjualan | utama dilakukannya kegiatan Penjualan
(Y) perusahaan sehingga Penjualan | 2. Mendapatkan laba
memegang peranan penting | 3. Menunjang
bagi perusahaan agar produk pertumbuhan
yang dihasilkan oleh perusahaan
perusahaan dapat terjual dan
memberikan penghasilan.
Ngalimun, dkk Ngalimun, dkk
(2019:228) (2019:229)
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3.5  Teknik Pengumpulan Data

Menurut Pranama (2020:15), studi dokumentasi merupakan metode untuk
mencari data tertulis mengenai suatu hal yang diteliti dimana data tersebut dapat
digunakan untuk menguji, menafsirkan, dan meramalkan atau membuat
kesimpulan.

Menurut Sugiarti, dkk (2020:33), studi pustaka merupakan studi yang
dilakukan dengan menggunakan dokumen sebagai sumber data utamanya seperti
naskah, buku, koran, majalah, dan lain-lain.

Menurut Sumiarto dan Budiharta (2021:242), kuesioner merupakan satu
dari beberapa cara yang umum digunakan untuk mengumpulkan data dalam
penelitian. Kuesioner adalah cara mengoleksi data dimana data yang diperoleh
dapat digunakan untuk riset.

Menurut Yuliawati, dkk (2019:16), skala Likert adalah suatu skala
psikometrik yang umum digunakan dalam angket dan merupakan skala yang
paling banyak digunakan dalam riset berupa survei. Skala Likert meletakkan
respon dalam suatu kontinum. Berikut ini contoh skala Likert dengan 5 pilihan
sebagai berikut:

1. Sangat Tidak Setuju
2. Tidak Setuju

3. Biasa

4. Setuju

5. Sangat Setuju
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3.6 Teknik Analisis Data
3.6.1 Uji Validitas

Menurut Firmansyah dan Haryanto (2017:69), uji validitas digunakan
untuk menguji instrumen penelitian dalam kuesioner pada masing-masing variabel
dengan tujuan agar item-item pernyataan tersebut layak digunakan dalam
penelitian.

Menurut Santi dan Sudiasmo (2019:29), uji validitas dilakukan dengan
membandingkan antara rniwung dengan reane. Sedangkan nilai dari rhiwung dapat dilihat
dalam Pearson Correlation pada output dengan SPSS. Kemudian untuk
pengambilan suatu keputusan jika rhiwng > raner Mmaka variabel pembahasan dapat

dikatakan valid.

3.6.2 Uji Reliabilitas

Menurut Riyanto dan Hatmawan (2020:75), reliabilitas adalah ketepatan
atau keajegan alat tersebut dalam mengukur apa yang diukurnya. Artinya kapan
pun alat ukur tersebut digunakan akan memberikan hasil ukur yang sama.

Menurut Surajiyo, dkk (2020:75), uji reliabilitas merupakan ukuran suatu
kestabilan dan konsistensi responden dalam menjawab hal yang berkaitan dengan
konstruk-konstruk pernyataan yang merupakan dimensi suatu variabel dan
disusun dalam bentuk kuesioner. Uji reliabilitas dapat dilakukan secara bersama-
sama terhadap seluruh butir pertanyaan. Jika nilai Cronbach Alpha > 0,60 maka

dinyatakan reliabel.
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3.6.3 Uji Asumsi Klasik

Menurut Priyatno (2018:126), model regresi linier dapat disebut sebagai
model yang baik jika model tersebut memenuhi beberapa asumsi yang disebut
dengan asumsi klasik. Asumsi klasik yang harus terpenuhi dalam model regresi
linier antara lain residual terdistribusi normal, tidak adanya multikolinieritas dan

tidak adanya heteroskedastisitas.

3.6.3.1 Uji Normalitas
Menurut Marsam (2020:129), uji normalitas bisa dilakukan dengan 2 cara

yaitu dengan grafik histogram dan normal probability plot of regression. Berikut

ini dasar pengambilan keputusannya:

1. Jika data menyebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis
diagonal maka grafik histogramnya dan normal probability plot of
regression menunjukkan pola distribusi normal, maka model regresi
memenuhi asumsi normalitas.

2. Jika data menyebar jauh garis diagonal dan/atau tidak mengikuti arah garis
diagonal maka grafik histogram normal probability plot of regression
tidak menunjukkan pola distribusi normal, maka model regresi tidak

memenuhi asumsi normalitas.

Menurut Priyatno (2018:130), uji normalitas dengan statistik dapat

menggunakan metode One Kolmogorov Smirnov, kriteria pengujiannya adalah

sebagai berikut:
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1. Jika nilai signifikansi > 0,1, maka data berdistribusi normal.

2. Jika nilai signifikansi < 0,1, maka data tidak berdistribusi normal.

3.6.3.2 Uji Multikolinieritas

Menurut Supriadi  (2020:222), uji multikolinieritas bertujuan untuk
menguji apakah dalam model regresi ditemukan adanya korelasi yang tinggi atau
sempurna antar variabel independen. Jika antar variabel independen terjadi
multikolinieritas sempurna, maka koefisien regresi variabel independen tidak
dapat ditentukan dan nilai standar error menjadi tidak terhingga. Jika
multikolinieritas antar variabel tidak sempurna tapi tinggi, maka koefisien regresi
variabel independen dapat ditentukan, tapi memiliki nilai standar error tinggi yang
berarti nilai koefisien regresi tidak dapat diestimasi dengan tepat. Nilai cutoff yang
umumnya dipakai untuk menunjukan adanya multikolinieritas adalah tolerance <

0,1 atau sama dengan nilai Variance Infaltion Factor (VIF) > 10.

3.6.3.3 Uji Heteroskedastisitas

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

Berbagai macam uji heteroskedastisitas yaitu 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.
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3.6.4 Analisis Regresi Linier Berganda

Menurut Priyatno (2018:107), analisis regresi berganda adalah anailisis
untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh yang signifikan secara parsial atau
simultan antara dua atau lebih variabel independen terhadap satu variabel
independen. Persamaan regresi linear berganda dengan 2 variabel adalah:

Y=a+bX;+bXs+e

Keterangan :

Y = Tingkat Penjualan (dependent variabel)

X1 = Penjualan Personal (independent variabel)
X, = Pengetahuan Produk (independent variabel)
a = Konstanta

by, b, = Koefisien regresi

e = Persentase kesalahan (10%)

3.6.5 Pengujian Hipotesis Secara Parsial (Uji t)

Menurut Setyadi dan Desmawan (2021:47), uji ini digunakan untuk
melihat signifikansi dari pengaruh variabel independen terhadap variabel
dependen secara individual dengan tingkat kepercayaan 10%. Kriteria
penilaiannya adalah thiwng akan dibandingkan dengan nilai twne, pada tingkat
signifikan (o) = 10% dengan ketentuan.

Ho Diterima apabila : t hiwng < t tavel

Ho Diterima apabila : t hitung > t tavel

3.6.6 Pengujian Hipotesis Secara Simultan (Uji F)
Menurut Setyadi dan Desmawan (2021:48), uji statistik F pada dasarnya
menunjukkan apakah semua variabel independen atau bebas yang dimasukkan

dalam model mempunyai pengaruh secara bersama-sama terhadap variabel terikat.
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Berikut ini adalah langkah-langkah dalam uji statistik F pada tingkat kepercayaan
90% dengan derajat kebebasan df 1 = (k-1) dan df 2 = (n-k): Kriteria penilaiannya
adalah Fpiwng akan dibandingkan dengan nilai Fepe, pada tingkat signifikan (o) =
10% dengan ketentuan.

Ho Diterima apabila : Fhitung < Fravel

Ho Diterima apabila : Fhitung > Frapel

3.6.7 Koefisien Determinasi (R?)

Menurut Setyadi dan Desmawan (2021:49), koefisien determinasi
berfungsi untuk menunjukkan seberapa baik model yang diperoleh sesuai dengan
data aktual, mengukur berapa persentase variasi dalam variabel terikat mampu
dijelaskan oleh variabel bebas. Kisaran nilai koefisien determinasi adalah 0 < R* <

1. Model dikatakan semakin baik apabila nilai R mendekati 1 atau 100 persen.
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BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

41  Gambaran Umum Penelitian
4.1.1 Sejarah Singkat Perusahaan

PT. Simplicity merupakan sebuah perusahaan yang bergerak dalam bidang
penjualan atau pemasaran velg mobil dimana perusahaan ini tidak hanya
menawarkan kepada toko-toko, akan tetapi juga melakukan penjualan secara
langsung kepada konsumen dan menawarkan jasa pemasangan untuk konsumen.
Konsumen sendiri juga dapat memilih produk yang disukainya dengan bebas
karena perusahaan menyediakan banyak pilihan bagi konsumennya. PT.
Simplicity sendiri beralamat di jalan Gagak Hitam Ringroad No. 52 BCD, Medan

Sunggal.

4.1.2 Visi dan Misi Perusahaan
4.1.2.1 Visi
Visi perusahaan adalah menjadikan perusahaan sebagai penjualan velg

mobil terkemuka dengan menawarkan kemewahan dan kualitas.

4.1.2.2 Misi

Misi perusahaan adalah sebagai berikut :

1. Memberikan pelayanan terbaik kepada pelanggan.
2. Menjalankan perusahaan yang saling menguntungkan dengan integritas.
3. Memperluas jaringan usaha bersama para rekan dan pelanggan.

29
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4. Selalu belajar dan berusaha maju bersama.

5. Menyediakan lapangan kerja yang baik.

4.2 Hasil Penelitian
4.2.1 Karakteristik Responden

Deskripsi responden merupakan deskripsi tentang unit analisis/observasi
yang diteliti yang mencakup karakteristik atau profil reponden yang diperoleh dari
hasil pengolahan data kuesioner. Hasil pengumpulan data yang dilakukan pada 82
konsumen dari perusahaan yang dijadikan sebagai responden diperoleh
karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin, jumlah pembelian, dan
informasi perusahaan. Berikut ini karakteristik responden akan dijelaskan pada

tabel dibawah ini diantaranya :

Tabel 4.1
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
Jenis Kelamin Jumlah Responden Persentase (%0)
Laki-laki 69 84%
Wanita 13 16%
Total 82 100%

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Berdasarkan Tabel 4.1 diatas, dapat dilihat bahwa responden laki-laki
yang melakukan pembelian pada produk perusahaan adalah sebanyak 69 orang
atau 84% dari total responden sedangkan responden wanita yang melakukan
pembelian pada produk perusahaan adalah sebanyak 13 orang atau 16% dari total
responden. Dengan demikian dapat diketahui bahwa dominan konsumen yang

melakukan pembelian pada perusahaan adalah laki-laki.
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Tabel 4.2
Karakteristik Responden Berdasarkan Jumlah Pembelian

Jumlah Pembelian Jumlah Responden Persentase (%0)
Kurang Dari Rp. 5.000.000 11 13%
Rp. 5.000.000 — Rp. 10.000.000 43 52%
Lebih Dari Rp. 10.000.000 28 34%
Total 82 100%

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)
Berdasarkan Tabel 4.2 diatas, dapat dilihat bahwa responden dengan

jumlah pembelian kurang dari Rp. 5.000.000 adalah sebanyak 11 orang atau 13%
dari total responden. Responden dengan jumlah pembelian Rp. 5.000.000 — Rp.
10.000.000 adalah sebanyak 43 orang atau 52% dari total responden sedangkan
responden dengan jumlah pembelian lebih dari Rp. 10.000.000 adalah 28 orang
atau 34% dari total responden. Dengan demikian dominan responden yang
melakukan pembelian pada produk perusahaan adalah konsumen dengan jumlah

pembelian Rp. 5.000.000 — Rp. 10.000.000.

Tabel 4.3
Karakteristik Responden Berdasarkan Informasi Perusahaan
Informasi Perusahaan Jumlah Responden Persentase (%0)
Media Massa 29 35%
Penawaran Karyawan 11 13%
Pencarian Sendiri/Rekomendasi 42 52%
Total 82 100%

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Berdasarkan Tabel 4.3 diatas, dapat dilihat bahwa responden yang
memperoleh informasi dari media massa adalah sebanyak 29 orang atau 35% dari
total responden. Responden yang memperoleh informasi sebanyak 11 orang atau
13% dari total responden sedangkan responden yang memperoleh informasi dari
pencarian sendiri atau rekomendasi sebanyak 42 orang atau 52% dari total

responden. Dengan demikian, dominan responden yang membeli pada produk
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perusahaan adalah konsumen yang memperoleh informasi perusahaan dari

pencarian sendiri atau rekomendasi.

4.2.2 Uji Validitas dan Reliabilitas
4.2.2.1 Uji Validitas

Menurut Firmansyah dan Haryanto (2017:69), uji validitas digunakan
untuk menguji instrumen penelitian dalam kuesioner pada masing-masing variabel
dengan tujuan agar item-item pernyataan tersebut layak digunakan.

Menurut Santi dan Sudiasmo (2019:29), uji validitas dilakukan dengan
membandingkan antara riwung dengan reape. Sedangkan nilai dari rhiwng dapat dilinat
dalam Pearson Correlation pada output dengan SPSS. Kemudian untuk
pengambilan suatu keputusan jika rhiung > rtaner Mmaka variabel pembahasan dapat
dikatakan valid.

Untuk Nilai repe dapat dilihat pada tabel r dengan df = n-2 pada tingkat
signifikansi 5% dimana (n) adalah jumlah sampel sebanyak 30 maka akan
didapatkan nilai batas minimal korelasi adalah sebesar 0.361. Berikut ini hasil uji

validitas untuk variabel penelitian dapat dilihat pada tabel dibawah :

Tabel 45
Hasil Uji Validitas Variabel Penjualan Personal (X;)
Nilai Nilai
Corrected Batas
No Pernyataan ltem-Total | Minimal Keterangan
Correlation | Korelasi
Para konsumen dapat berkomunikasi
1 |secara baik dengan karyawan PT. 0.664 0.361 Valid
Simplicity.
Para  konsumen merasa  adanya
2 | kenyamanan saat berkomunikasi dengan 0.681 0.361 Valid
karyawan PT. Simplicity.
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Nilai Nilai
Corrected Batas
No Pernyataan ltem-Total | Minimal Keterangan
Correlation | Korelasi
Karyawan PT. Simplicity dapat membina
3 | sebuah hubungan yang baik dengan para 0.736 0.361 Valid
konsumennya.
Para konsumen ingin membeli pada PT.
4 | Simplicity karena penawaran karyawan 0.795 0.361 Valid
sangat baik.
Kegiatan  penjualan  personal  dapat
memudahkan para konsumen :
5 memberikan  respon  kepada  PT. 0.759 0.361 Valid
Simplicity.
Karyawan  PT.  Simplicity  dapat
5 menentukan kebutuhar_l dan keinginan 0.824 0.361 Valid
para konsumen dari respon yang
diberikan.

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Dari Tabel 4.5 diatas menunjukkan bahwa berdasarkan hasil uji validitas
untuk variabel Penjualan Personal 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.

Tabel 4.6
Hasil Uji Validitas Variabel Pengetahuan Produk (Xy)

Nilai Nilai
Corrected Batas
Item-Total | Minimal

Correlation | Korelasi

No Pernyataan Keterangan

Konsumen mengetahui dengan jelas
1 | seluruh informasi mengenai produk yang 0.910 0.361 Valid
ditawarkannya.

Konsumen dapat mengerti dengan baik
2 | keseluruhan atribut yang dimilikinya 0.893 0.361 Valid
kepada konsumen.

Konsumen dapat menjelaskan mengenai

manfaat yang diberikan oleh produk. 0.929 0.361 Valid

Konsumen mengerti dan mengetahui
4 | mengenai manfaat atas produk yang 0.919 0.361 Valid
akan dibelinya.

Karyawan PT. Simplicity mengetahui
5 |cara memenuhi  kebutuhan  yang 0.787 0.361 Valid
melebihi harapan terhadap yang dibeli.
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Nilai Nilai
Corrected Batas
No Pernyataan Item-Total Minimal Keterangan
Correlation | Korelasi
Konsumen merasa diuntungkan setelah
6 | melakukan pembelian produk pada PT. 0.854 0.361 Valid

Simplicity.

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Dari Tabel 4.6 diatas menunjukkan bahwa berdasarkan hasil uji validitas

untuk variabel Pengetahuan Produk 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.

Simplicity menunjang pertumbuhannya.

Tabel 4.7
Hasil Uji Validitas Variabel Tingkat Penjualan (Y)
Nilai Nilai
Corrected Batas
No Pernyataan ltem-Total | Minimal Keterangan
Correlation | Korelasi
PT. Simplicity sanggup mencapai
1 volgme penjualannya saat keg_latan 0.841 0.361 valid
penjualan personal karyawan berjalan
dengan lancar.
Konsumen yang paham akan produk
2 | yang dibelinya dapat mempermudah 0.926 0.361 Valid
kegiatan penjualan.
Laba vyang didapatkan oleh PT.
3 Simplicity akan meningkat seiring 0.838 0.361 valid
dengan penambahan pembelian
konsumen.
Karyawan berperan penting dalam
4 | menarik  konsumen  agar  dapat 0.930 0.361 Valid
meningkatkan laba PT. Simplicity
PT. Simplicity semakin berkembang dari .
5 hari ke harinya, 0.886 0.361 Valid
6 Para konsumen dapat membantu PT. 0.962 0.361 valid

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Dari Tabel 4.7 diatas menunjukkan bahwa berdasarkan hasil uji validitas

untuk variabel Tingkat Penjualan menunjukkan semua nilai Corrected Item-Total
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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

Menurut Riyanto dan Hatmawan (2020:75), reliabilitas adalah ketepatan
atau keajegan alat tersebut dalam mengukur apa yang diukurnya. Artinya kapan
pun alat ukur tersebut digunakan akan memberikan hasil ukur yang sama.

Menurut Surajiyo, dkk (2020:75), uji reliabilitas merupakan ukuran suatu
kestabilan dan konsistensi responden dalam menjawab hal yang berkaitan dengan
konstruk-konstruk pernyataan yang merupakan dimensi suatu variabel dan
disusun dalam bentuk kuesioner. Uji reliabilitas dapat dilakukan secara bersama-
sama terhadap seluruh butir pertanyaan. Cronbach’s alpha < 0,6 = reliabilitas
buruk.
1. Cronbach’s alpha 0,6-0,79 = reliabilitas diterima.
2. Cronbach’s alpha 0,8 = reliabilitas baik.

Hasill uji reliabilitas variabel Penjualan Personal dapat dilihat pada tabel
dibawah ini :

Tabel 4.8
Uji Reliabilitas Variabel Penjualan Personal (X;)

Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
,835 6
Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Berdasarkan Tabel 4.8 diatas, maka dapat dinyatakan bahwa dari butir
item untuk variabel Penjualan Personal (X;) tersebut berada di atas 0,8 sehingga

reliabilitas variabel ini dapat dikategorikan baik.
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Hasill uji reliabilitas variabel Pengetahuan Produk dapat dilihat pada tabel
dibawah ini :

Tabel 4.9
Uji Reliabilitas Variabel Pengetahuan Produk (X,)

Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
942 6
Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Berdasarkan Tabel 4.9 diatas, maka dapat dinyatakan bahwa butir item
untuk variabel Pengetahuan Produk (X;) tersebut berada di atas 0,8 sehingga
reliabilitas variabel ini dapat dikategorikan baik.

Hasill uji reliabilitas variabel Tingkat Penjualan dapat dilihat pada tabel
dibawah ini :

Tabel 4.10
Uji Reliabilitas Variabel Tingkat Penjualan (Y)

Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
,946 6
Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Berdasarkan Tabel 4.10 diatas, maka dapat dinyatakan bahwa butir item
untuk variabel Tingkat Penjualan (Y) tersebut berada di atas 0,8 sehingga

reliabilitas variabel ini dapat dikategorikan baik.

4.2.3 Uji Asumsi Klasik
4.2.3.1 Uji Normalitas

Menurut Marsam (2020:129), uji normalitas bisa dilakukan dengan 2 cara
yaitu dengan grafik histogram dan normal probability plot of regression. Berikut

ini dasar pengambilan keputusannya:
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1. Jika data menyebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis
diagonal maka grafik histogramnya dan normal probability plot of
regression menunjukkan pola distribusi normal, maka model regresi
memenuhi asumsi normalitas.

2. Jika data menyebar jauh garis diagonal dan/atau tidak mengikuti arah garis
diagonal maka grafik histogram normal probability plot of regression
tidak menunjukkan pola distribusi normal, maka model regresi tidak
memenuhi asumsi normalitas.

Hasil pengujian normalitas grafik histogram dapat dilihat berikut ini :

Histogram

Dependent Variable: Tingkat Penjualan
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Regression Standardized Residual

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Gambar 4.1
Grafik Histogram

Dari Gambar 4.1 diatas dapat dilihat bahwa data menyebar disekitar garis
diagonal dan mengikuti arah garis diagonal atau grafik histogramnya
menunjukkan pola distribusi normal, maka regresi dianggap memenuhi asumsi

normalitas.
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a. Output Normal Probability Plot of Regression
Output Normal Probability Plot of Regression menjelaskan grafik data
dalam melihat distribusi data normal atau tidak dengan pengukuran
jika bentuk grafik Normal Probability Plot of Regression mengikuti
garis diagonal normal maka data akan dianggap berdistribusi normal.
Hasil pengujian analisis normal P-P plot dapat dilihat pada gambar

sebagai berikut:

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Tingkat Penjualan

0.8
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Expected Cum Prob
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Observed Cum Prob
Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Gambar 4.2
Normal Probability Plot of Regression

Pada Gambar 4.2 diatas dapat dilihat bahwa titik-titik mendekati garis
diagonal. Hal ini menunjukkan bahwa data berdistribusi normal dan memenuhi

asumsi pengujian normalitas.
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1. Uji statistik
Menurut Priyatno (2018:130), uji normalitas dengan statistik dapat
menggunakan metode One Kolmogorov Smirnov, kriteria pengujiannya
adalah:
a) Jika nilai signifikansi > 0,05, maka data berdistribusi normal.
b) Jika nilai signifikansi < 0,05, maka data tidak berdistribusi normal.
Hasil pengujian statistik One Sample Kolmogorv-Smirnov dapat dilihat
pada tabel dibawabh ini :

Tabel 4.11
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized Residual
N 82
Normal Parameters*” Mean .0000000
Std. Deviation 2.67346638
Most Extreme Differences Absolute .064
Positive .043
Negative -.064
Kolmogorov-Smirnov Z 576
Asymp. Sig. (2-tailed) .894

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Pada Tabel 4.11 diatas, dapat dilihat bahwa hasil pengujian normalitas
Kolmogorov-smirnov membuktikan bahwa nilai tingkat signifikan yang dihasilkan
lebih besar dari 0,05 vyaitu sebesar 0,894 maka dapat disimpulkan bahwa

pengujian statistik normalitas tergolong berdistribusi normal.

4.2.3.2 Uji Multikolinieritas
Menurut Supriadi (2020:222), uji multikolinieritas bertujuan untuk

menguji apakah dalam model regresi ditemukan adanya korelasi yang tinggi atau
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sempurna antar variabel independen. Jika antar variabel independen terjadi
multikolinieritas sempurna, maka koefisien regresi variabel independen tidak
dapat ditentukan dan nilai standar error menjadi tidak terhingga. Jika
multikolinieritas antar variabel tidak sempurna tapi tinggi, maka koefisien regresi
variabel independen dapat ditentukan, tapi memiliki nilai standar error tinggi yang
berarti nilai koefisien regresi tidak dapat diestimasi dengan tepat. Nilai cutoff yang
umumnya dipakai untuk menunjukan adanya multikolinieritas adalah tolerance <
0,1 atau sama dengan nilai Variance Infaltion Factor (VIF) > 10.
Hasil untuk pengujian multikolinieritas dapat dilihat pada tabel berikut:

Tabel 4.12
Hasil Pengujian Multikolinieritas

Model Collinearity Statistics
Tolerance VIF
1 (Constant)
Penjualan Personal 640 1.562
Pengetahuan Produk 640 1.562

a. Dependent Variabel : Tingkat Penjualan
Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Pada Tabel 4.13 diatas dapat dilihat bahwa nilai korelasi untuk variabel
Penjualan Personal dan Pengetahuan Produk mempunyai nilai tolerance (0,640) >
0,10 dan nilai VIF (1,562) < 10 sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel
Penjualan Personal dan Pengetahuan Produk tidak terdapat adanya gejala

multikolinieritas.

4.2.3.3 Uji Heteroskedastisitas
Menurut Priyatno (2018:136), “Heteroskedastisitas adalah keadaan dimana

dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varian dari residual pada satu
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pengamatan ke pengamatan lainnya dimana model yang regresi yang baik adalah
tidak terjadi heteroskedastisitas.”

Berbagai macam uji heteroskedastisitas yaitu 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 dilihat pada

gambar 4.3 dibawah ini :

Scatterplot
Dependent Variable: Tingkat_Penjualan
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Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Gambar 4.3
Grafik Scatterplot

Pada Gambar 4.3 diatas, dapat dilihat 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
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Menurut Priyatno (2018:107), “Analisis regresi berganda adalah analisis

untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh yang signifikan secara parsial atau

simultan antara dua atau lebih variabel independen terhadap satu variabel

dependen.” Tujuan digunakan analisis regresi berganda pada penelitian ini adalah

untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Penjualan Personal dan Pengetahuan

Produk terhadap Tingkat Penjualan konsumen pada PT. Simplicity Medan yang

dapat dihitung dengan bantuan perangkat lunak Statistical Package for The Social

Science (SPSS):
Y=a+bX;+bXs+e
Keterangan :
Y = Tingkat Penjualan (dependent variabel)
X1 = Penjualan Personal (independent variabel)
X = Pengetahuan Produk (independent variabel)
a = Konstanta
by, b, = Kaoefisien regresi
e = Persentase kesalahan (5%)

Hasil untuk pengujian analisis regresi linier berganda dapat dilihat pada

tabel sebagai berikut ini:

Tabel 4.13
Hasil Uji Analisis Regresi Linier Berganda

Model

Unstandardized Coefficients

B

Std. Error

1 (Constant)
Penjualan Personal
Pengetahuan Produk

9.746
.280
322

1.630
.086
.086

Dependent Variabel : Tingkat Penjualan
Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)
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Pada Tabel 4.13 diatas, diketahui pada Unstandardized Coefficeints bagian

B diperoleh persamaan regresi linier berganda yaitu dengan rumus berikut :

Tingkat Penjualan = 9,746 + 0,280 Penjualan Personal + 0,322 Pengetahuan

Produk +e
Berdasarkan persamaan yang telah didapatkan diatas maka dapat diuraikan
sebagai berikut :

1. Konstanta (o) = 9,746 menunjukkan nilai konstanta, jika nilai variabel
bebas (X;) yaitu Penjualan Personal dan variabel (X;) yaitu Pengetahuan
Produk bernilai 0 maka Tingkat Penjualan adalah tetap sebesar 9,746.

2. Koefisien Xi(b;) = 0,280 menunjukkan bahwa variabel Penjualan Personal
(X1) berpengaruh positif terhadap Tingkat Penjualan sebesar 0,280.
Artinya setiap peningkatan Penjualan Personal (X;) sebesar 1 satuan,
maka Tingkat Penjualan akan meningkat sebesar 28%.

3. Koefisien Xj(bz) = 0,322 menunjukkan bahwa variabel Pengetahuan
Produk (X;) berpengaruh positif terhadap Tingkat Penjualan sebesar
0,322. Artinya setiap peningkatan Pengetahuan Produk (X;) sebesar 1

satuan, maka Tingkat Penjualan akan meningkat sebesar 32,2%.

4.2.4.2 Pengujian Hipotesis Secara Parsial (Uji t)
Menurut Setyadi dan Desmawan (2021:47), uji ini digunakan untuk
melihat signifikansi dari pengaruh variabel independen terhadap variabel

dependen secara individual dengan tingkat kepercayaan 10%. Kriteria
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penilaiannya adalah thiwng akan dibandingkan dengan nilai tupe, pada tingkat
signifikan (o) = 10% dengan ketentuan. Bentuk pengujiannya :
Ho: by =bp,=0: Artinya Penjualan Personal ; Pengetahuan Produk secara
parsial tidak berpengaruh terhadap Tingkat Penjualan pada
PT. Simplicity Medan.
Ha : by = by, #0:  Artinya Penjualan Personal ; Pengetahuan Produk secara
parsial berpengaruh terhadap Tingkat Penjualan pada PT.
Simplicity Medan.
Dalam penelitian ini nilai thiung akan dibandingkan dengan nilai tipel, pada
tingkat signifikan (o)) = 5%. Kriteria penilaian hipotesis pada uji t ini adalah :
Ho Diterima apabila : tiapel > thitung
Ho Diterima apabila : thiwng > tiapel
Penentuan dalam menentukan nilai type, maka diperlukan adanya derajat
bebas, dengan rumus:
df=n-k=82-3=79
Keterangan :
n = Jumlah Sampel Penelitian
k = Jumlah Variabel Bebas dan Terikat

Dengan diketahuinya df adalah 79 dan diperoleh nilai type tersebut yaitu
sebesar 1,990. Sedangkan nilai thiwng akan diperoleh dengan menggunakan
bantuan program SPSS, kemudian akan dibandingkan dengan nilai tipe pada

tingkat o = 5%. Hasil uji thiung dapat dilihat pada tabel dibawah ini :
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Tabel 4.14
Hasil Pengujian Parsial (Uji-t)

Model
t Sig.
1 (Constant) 5.979 .000
Penjualan Personal 3.236 .002
Pengetahuan Produk 3.743 .000

a. Dependent Variable: Tingkat Penjualan
Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Berdasarkan Tabel 4.14 hasil pengujian parsial diatas, maka dapat dapat
dilihat beberapa hal dibawah ini diantaranya adalah bahwa :

1. Pada variabel Penjualan Personal (X1) terlihat bahwa nilai thiwng (3,236) >
tapel (1,990) dengan tingkat signifikan 0,000 < 0,05 sehingga dapat
disimpulkan bahwa terdapat pengaruh positif yang signifikan secara
parsial antara Penjualan Personal terhadap Tingkat Penjualan pada PT.
Simplicity Medan.

2. Pada variabel Pengetahuan Produk (X) terlihat bahwa nilai thiwng (3,743)
> twper (1,990) dengan tingkat signifikan 0,000 < 0,05 sehingga dapat
disimpulkan bahwa terdapat pengaruh positif yang signifikan secara
parsial antara Pengetahuan Produk terhadap Tingkat Penjualan pada PT.

Simplicity Medan.

4.2.4.3 Pengujian Hipotesis Secara Simultan (Uji F)

Menurut Priyatno (2018:119), “Uji F atau uji koefisien regresi digunakan
untuk mengetahui apakah secara simultan variabel independen berpengaruh
signifikan terhadap variabel dependen”. Dalam hal ini, untuk mengetahui apakah

secara simultan variabel independen berpengaruh signifikan atau tidak terhadap
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variabel dependen. Pengujiannya menggunakan tingkat signifikansi 5%. Bentuk

pengujiannya adalah sebagai berikut:

Ho: by = b, =0: Artinya Penjualan Personal dan Pengetahuan Produk secara
simultan tidak berpengaruh terhadap Tingkat Penjualan
pada PT. Simplicity Medan.

Ha : by = by, #0: Artinya Penjualan Personal dan Pengetahuan Produk secara
simultan berpengaruh terhadap Tingkat Penjualan pada PT.
Simplicity Medan.

Dalam penelitian ini nilai Fpiwng akan dibandingkan dengan nilai Feape, pada
tingkat signifikan (o) = 5%. Kriteria penilaian hipotesis pada uji F ini adalah :

Ho Diterima apabila : Fniwng < Frapel

Ho Diterima apabila : Fniwung > Frabel

Penentuan dalam menentukan nilai Fpe, maka diperlukan adanya derajat
bebas dengan rumus:

df (pembilang) =k -1=3-1=2

df (penyebut) =n-k=82-3=79

Keterangan :

n =Jumlah Sampel Penelitian

k = Jumlah Variabel Bebas dan Terikat

Dengan diketahuinya df (pembilang) adalah 2 dan df (penyebut) adalah
89, maka dapat diperolah nilai Feuper adalah 3,11. Sedangkan nilai Fhiwng akan
diperolen dengan menggunakan program SPSS, kemudian akan dibandingkan

dengan nilai Fpe pada tingkat o = 5%. Hasil uji Fniwng dapat dilinat pada tabel :
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Tabel 4.15
Hasil Pengujian Serempak (Uji-F)
ANOVA®
Model Sum of
Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 446.681 2 223.340 30.476 .000°
Residual 578.941 79 7.328
Total 1025.622 81

a. Predictors: (Constant), Pengetahuan Produk, Penjualan Personal
b. Dependent Variable: Tingkat Penjualan
Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Berdasarkan pada Tabel 4.15 diatas, dapat dilihat bahwa nilai Fhiwung
(30,476) > Fipe (3,11) dengan signifikansi 0,00 < 0,05 sehingga dapat
disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara Penjualan Personal

dan Pengetahuan Produk secara simultan terhadap Tingkat Penjualan pada PT.

Simplicity Medan.

4.2.4.4 Uji Koefisien Determinasi (R%)

Menurut Setyadi dan Desmawan (2021:49), koefisien determinasi
berfungsi untuk menunjukkan seberapa baik model yang diperoleh sesuai dengan
data aktual, mengukur berapa persentase variasi dalam variabel terikat mampu
dijelaskan oleh variabel bebas. Kisaran nilai koefisien determinasi adalah 0 <R?<
1. Model dikatakan semakin baik apabila nilai R* mendekati 1 atau 100 persen.
Hasil pengujian determinasi dapat dilihat pada tabel dibawah ini sebagai berikut

yaitu:
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Tabel 4.16
Uji Koefisien Determinan (R?)
Model Summary®

Model Std. Error of the
R R Square Adjusted R Square Estimate

1 .660% 436 421 2.707
a. Predictors: (Constant), Pengetahuan Produk, Penjualan Personal

b. Dependent Variable: Tingkat Penjualan
Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (Data Diolah)

Berdasarkan Tabel 4.16 hasil pengujian koefisien determinan diatas, dapat
dilihat Nilai R Square (R?) atau koefisien determinasi yang diperoleh sebesar
0,436 artinya variabel Tingkat Penjualan dapat dijelaskan oleh variabel Penjualan
Personal dan Pengetahuan Produk sebesar 43,6% sedangkan sisanya 56,4%
dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang berasal dari luar model penelitian ini
seperti periklanan, potongan harga, kualitas produk, loyalitas konsumen dan

berbagai variabel lainnya.

4.3  Pembahasan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan maka dalam
pembahasan ini peneliti akan membahas mengenai pengaruh Penjualan Personal
dan Pengetahuan Produk terhadap Tingkat Penjualan pada PT. Simplicity Medan.
1. Pengaruh Penjualan Personal Terhadap Tingkat Penjualan

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara parsial dengan menggunakan
uji-t, diketahui bahwa variabel nilai thiwung (3,236) > twner (1,990) dengan tingkat
signifikan 0,000 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh
positif yang signifikan secara parsial antara Penjualan Personal terhadap Tingkat

Penjualan pada PT. Simplicity Medan.
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Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan
oleh Hery (2019) dengan judul Pengaruh Personal Selling dan Pengembangan
Produk Terhadap Volume Penjualan PT. Infiniti Internasional Logistic Medan
dimana hasilnya menunjukkan secara parsial maupun simultan Personal Selling
dan pengembangan produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Volume
Penjualan.

2. Pengaruh Pengetahuan Produk Terhadap Tingkat Penjualan

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara parsial dengan menggunakan
uji-t, diketahui bahwa nilai thitung (3,743) > tuaper (1,990) dengan tingkat signifikan
0,000 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh positif yang
signifikan secara parsial antara Pengetahuan Produk terhadap Tingkat Penjualan
pada PT. Simplicity Medan.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan
oleh Ubaidi dan Batu (2020) dengan judul Pengaruh Product Involvement dan
Product Knowledge Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Honda Mobilio
dimana hasilnya menunjukkan secara parsial maupun simultan product
involvement dan Product Knowledge berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Keputusan Pembelian.

3. Pengaruh Penjualan Personal Dan Pengetahuan Produk Terhadap

Tingkat Penjualan

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara simultan dengan
menggunakan uji-F, diketahui bahwa nilai Fhiwng (30,476) > Fiane (3,11) dengan

signifikansi 0,00 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh
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yang signifikan antara Penjualan Personal dan Pengetahuan Produk secara
simultan terhadap Tingkat Penjualan pada PT. Simplicity Medan.

Nilai R Square (R?) atau koefisien determinasi yang diperoleh sebesar
0,436 artinya variabel Tingkat Penjualan dapat dijelaskan oleh variabel Penjualan
Personal dan Pengetahuan Produk sebesar 43,6% sedangkan sisanya 56,4%
dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang berasal dari luar model penelitian ini
seperti periklanan, potongan harga, kualitas produk, loyalitas konsumen dan
berbagai variabel lainnya.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan
oleh Raras dan Permana (2017) dengan judul Pengaruh Advertising dan Personal
Selling Terhadap Peningkatan Volume Penjualan Kendaraan Motor Pada PT.
Astra Honda Motor Ciwastra dimana hasilnya menunjukkan secara parsial
maupun simultan advertising dan Personal Selling berpengaruh positif dan
signifikan terhadap VVolume Penjualan.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan
oleh Aulia (2020) dengan judul Pengaruh Sales Promotion dan Personal Selling
Terhadap Volume Penjualan Sepeda Motor Yamaha dimana hasilnya
menunjukkan secara parsial maupun simultan sales promotion dan Personal

Selling berpengaruh positif dan signifikan terhadap VVolume Penjualan.
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BAB V

KESIMPULAN, IMPLIKASI MANAJERIAL DAN SARAN AKADEMIS

Kesimpulan

Berdasarkan hasil dan pembahasan penelitian, maka penulis membuat

beberapa kesimpulan sebagai berikut ini :

1.

Hasil yang diperoleh dari analisis regresi linier berganda yaitu jika nilai
Penjualan Personal (X;) dan Pengetahuan Produk (X») tidak bernilai, maka
Tingkat Penjualan adalah sebesar konstanta. Setiap peningkatan Penjualan
Personal (X;) sebesar satu satuan, Tingkat Penjualan akan meningkat
sebesar 28%.. Setiap peningkatan Pengetahuan Produk (X;) sebesar satu
satuan, Tingkat Penjualan akan meningkat sebesar 32,2%.

Hasil Uji-t menunjukkan bahwa nilai thiwung (3,236) > traper (1,990) dengan
tingkat signifikan 0,000 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa
terdapat pengaruh positif yang signifikan secara parsial antara Penjualan
Personal terhadap Tingkat Penjualan pada PT. Simplicity Medan

Hasil Uji-t menunjukkan bahwa nilai thiwung (3,743) > tianer (1,990) dengan
tingkat signifikan 0,000 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa
terdapat pengaruh positif yang signifikan secara parsial antara
Pengetahuan Produk terhadap Tingkat Penjualan pada PT. Simplicity
Medan.

Hasil Uji-F menunjukkan bahwa nilai Friwng (30,476) > Fraper (3,11) dengan
signifikansi 0,00 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat

pengaruh yang signifikan antara Penjualan Personal dan Pengetahuan

ol
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Produk secara simultan terhadap Tingkat Penjualan pada PT. Simplicity
Medan.

5. Nilai R Square (R?) atau koefisien determinasi yang diperoleh sebesar
0,436 artinya variabel Tingkat Penjualan dapat dijelaskan oleh variabel
Penjualan Personal dan Pengetahuan Produk sebesar 43,6% sedangkan
sisanya 56,4% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang berasal dari luar
model penelitian ini seperti periklanan, potongan harga, kualitas produk,

loyalitas konsumen dan berbagai variabel lainnya.

5.2  Implikasi Manajerial
Berdasarkan analisa yang telah penulis lakukan, maka didapatkan hasil
implikasi yang dapat diberikan kepada perusahaan sebagai berikut :
1. PT. Simplicity Medan harus mempertahankan Pengetahuan Produk
terhadap Tingkat Penjualan:

a. Perusahaan disarankan dapat mempertahankan karyawan yang dapat
mengetahui cara memenuhi kebutuhan konsumen karena hal tersebut
membuat konsumen merasa puas. Terlebih lagi bagi konsumen yang
telah memahami dengan betul mengenai produk-produk perusahaan
akan merasa diuntungkan oleh pihak perusahaan.

b. Konsumen mengetahui dengan jelas seluruh informasi mengenai
produk yang ditawarkan baik dari atribut sampai dengan berbagai

manfaatnnya sehingga kedepannya karyawan harus dapat lebih pintar
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dan jangan sampai konsumen yang lebih menguasai produk daripada
karyawannya.

Penjualan Personal pada PT. Simplicity Medan perlu diperhatikan,

sehingga perusahaan harus memperhatikan:

a. Perusahaan disarankan agar dapat meningkatkan cara komunikasi
karyawan dengan para konsumennya karena komunikasi yang terjadi
dapat membuat konsumen merasa tidak nyaman dan pada akhirnya
memutuskan untuk tidak membeli produk perusahaan.

b. Perusahaan disarankan agar dapat meningkatkan responsivitasnya
selama melakukan kegiatan penjualan kepada konsumen karena jika
karyawan tidak cepat respon dalam menanggapi kebutuhan dan
keluhan konsumen, maka konsumen akan merasa kecewa dan tidak

jadi melakukan pembelian.

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
variabel-variabel lain yang dapat mempengaruhi Tingkat Penjualan pada
PT. Simplicity Medan selain variabel Penjualan Personal dan Pengetahuan

Produk
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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 sejenis yang ada di kota
Medan.

Menambah Jumlah Responden

Sehubungan dengan keterbatasan waktu, tenaga dan biaya, penelitian ini
hanya mengambil 82 orang responden sebagai sampel. Dengan demikian,
untuk penelitian selanjutnya diharapkan untuk meningkatkan jumlah

responden sehingga lebih dapat mewakili keadaan yang sebenarnya.
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PENGARUH PENJUALAN PERSONAL DAN PENGETAHUAN
PRODUK TERHADAP TINGKAT PENJUALAN
PT. SIMPLICITY MEDAN

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: ( ) Kurang dari Rp. 5.000.000

() Rp.5.000.000 - Rp. 10.000.000
() Lebih dari Rp. 10.000.000

Informasi Perusahaan: ( ) Media Massa
( ) Penawaran Karyawan

( ) Pencarian Sendiri/Rekomendasi

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 X; (Penjualan Personal)

No. |

Pernyataan

[SS[S|RR| TS| STS

Conversation

1 Para konsumen dapat berkomunikasi secara
baik dengan karyawan PT. Simplicity.

2 Para konsumen merasa adanya kenyamanan
saat berkomunikasi dengan karyawan PT.
Simplicity.

Cultivation

3 Karyawan PT. Simplicity dapat membina
sebuah hubungan yang baik dengan para
konsumennya.

4 Para konsumen ingin membeli pada PT.
Simplicity karena penawaran karyawan sangat
baik.

Respon

5 Kegiatan penjualan personal dapat
memudahkan para konsumen memberikan
respon kepada PT. Simplicity.

6 Karyawan PT. Simplicity dapat menentukan
kebutuhan dan keinginan para konsumen dari
respon yang diberikan.

Variabel X, (Pengetahuan Produk)

No. |

Pernyataan

[SS[S| B [ TS[STS

Pengetahuan Tentang Karakteristik Atau Atribut Produk

1 Konsumen mengetahui dengan jelas seluruh
informasi mengenai produk yang
ditawarkannya.

2 Konsumen dapat mengerti dengan baik

keseluruhan atribut yang dimilikinya kepada
konsumen.

Pengetahuan Tentang Manfaat Produk

3 Konsumen dapat menjelaskan mengenai
manfaat yang diberikan oleh produk.
4 Konsumen  mengerti  dan  mengetahui

mengenai manfaat atas produk yang akan
dibelinya.

Pengetahuan Tentang Kepuasan yang Diberikan Pr

oduk Bagi Konsumen

5 Karyawan PT. Simplicity mengetahui cara
memenuhi kebutuhan yang melebihi harapan
terhadap yang mereka beli.

6 Konsumen merasa diuntungkan setelah

melakukan pembelian produk pada PT.
Simplicity.




Variabel Y (Tingkat Penjualan)

No. |

Pernyataan

[SST S [RR|TS[STS

Mencapai Volume Penjualan

1 PT. Simplicity sanggup mencapai volume
penjualannya saat kegiatan penjualan personal
karyawan berjalan dengan lancar.

2 Konsumen yang paham akan produk yang

dibelinya dapat mempermudah kegiatan
penjualan.

Mendapatkan Laba

3 Laba yang didapatkan oleh PT. Simplicity
akan meningkat seiring dengan penambahan
pembelian konsumen.

4 Karyawan berperan penting dalam menarik

konsumen agar dapat meningkatkan laba PT.
Simplicity

Menunjang Pertumbuhan Perusahaan

5 PT. Simplicity semakin berkembang dari hari
ke harinya.
6 Para konsumen dapat membantu PT.

Simplicity menunjang pertumbuhannya.




Lampiran 2 : Tabulasi Data Uji Validitas Dan Reliabilitas
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Lampiran 3 : Hasil Analisis Data Validitas Penjualan Personal (X)

Correlations

P1 P2 P3 P4 P5 P6 | TOTAL
P1 Pearson 1| 61177 .318| .3907| .143| .448°| 664"

Correlation

Sig. (2-tailed) 000 .087| .033| .451| .013 .000

N 30 30 30 30 30 30 30
P2 Pearson 611 1| 176 .313| .310| .653° | .681

Correlation

Sig. (2-tailed) | .000 353 .092| .095| .000 .000

N 30 30 30 30 30 30 30
P3 Pearson 318 .176 1| 599 6737| 487 | .736

Correlation

Sig. (2-tailed) | .087| .353 .000| .000| .006 .000

N 30 30 30 30 30 30 30
P4 Pearson 3907| .313| 599" 1] .7037[ 5407 795

Correlation

Sig. (2-tailed) | .033| .092| .000 000 .002 .000

N 30 30 30 30 30 30 30
P5 Pearson 143|  .310| .6737| .703" 1| 5837 759

Correlation

Sig. (2-tailed) | .451| .095| .000| .000 .001 .000

N 30 30 30 30 30 30 30
P6 Pearson 4487 6537 | .487 | .540 | 583" 1| 824~

Correlation

Sig. (2-tailed) | .013| .000| .006| .002| .001 .000

N 30 30 30 30 30 30 30
TOTAL Pearson 664 | 681 | .736 | .795 | .759 | .824" 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 Penjualan Personal (X;)

Reliability Statistics

Cronbach's N of
Alpha Items

.835




Lampiran 5 : Hasil Analisis Data Validitas Pengetahuan Produk (X;)

Correlations

P1 P2 P3 P4 P5 P6 | TOTAL
P1 Pearson 1| .7167°| 9077 8707 | .6207| .707| 910"

Correlation

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

N 30 30 30 30 30 30 30
P2 Pearson 716 1| .7767| .7887| .708" | .7537 | .893"

Correlation

Sig. (2-tailed) | .000 .000( .000{ .000[ .000 .000

N 30 30 30 30 30 30 30
P3 Pearson 907 | .776 1| 8207 594 815 | .929

Correlation

Sig. (2-tailed) | .000[ .000 .000| .001| .000 .000

N 30 30 30 30 30 30 30
P4 Pearson 870 | .78877| .820" 1| 6947 680 | .919"

Correlation

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

N 30 30 30 30 30 30 30
P5 Pearson 620 708" | 594 | 694" 1| 561 787

Correlation

Sig. (2-tailed) | .000[ .000| .001| .000 .001 .000

N 30 30 30 30 30 30 30
P6 Pearson 7077 7537 | 815 | .680 | .561 1| 854"

Correlation

Sig. (2-tailed) | .000[ .000| .000| .000[ .001 .000

N 30 30 30 30 30 30 30
TOTAL Pearson 9107 .8937| .9297| 919" | .787 | .854 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).

Lampiran 6 : Hasil Analisis Data Reliabilitas Pengetahuan Produk (X)

Reliability Statistics

Cronbach's N of
Alpha Items

942




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

Correlations

P1 P2 P3 P4 P5 P6 | TOTAL
P1 Pearson 1| .7187] 6537| 7317 6337| .758" | .841

Correlation

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

N 30 30 30 30 30 30 30
P2 Pearson 718" 1| 6487 916 | 8497 .906 | .926

Correlation

Sig. (2-tailed) | .000 .000( .000{ .000[ .000 .000

N 30 30 30 30 30 30 30
P3 Pearson 653 | .648 1| 6687 .7297| .750 | .838"

Correlation

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

N 30 30 30 30 30 30 30
P4 Pearson 7317 916 | 668" 1| 77877 930" | .930

Correlation

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

N 30 30 30 30 30 30 30
P5 Pearson 633 | .849 | 7297 | .778" 1| 8407 .886

Correlation

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

N 30 30 30 30 30 30 30
P6 Pearson 7587 906 | .750 | .930 | .840 1| 962"

Correlation

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

N 30 30 30 30 30 30 30
TOTAL Pearson 8417 926 | .838" | .930" | .886 | .962" 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).

Lampiran 8 : Hasil Analisis Data Reliabilitas Tingkat Penjualan ()

Reliability Statistics

Cronbach's N of

Alpha Items

946




Lampiran 9 : Tabulasi Angket Responden

TOTAL
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Lampiran 10 : Hasil Output Penelitian

Model Summary®

Model Std. Error of the
R R Square | Adjusted R Square Estimate
1 .660° 436 421 2.707
a. Predictors: (Constant), Pengetahuan Produk, Penjualan Personal
b. Dependent Variable: Tingkat Penjualan
ANOVA"
Model Sum of Mean
Squares df Square F Sig.
1 Regression 446.681 2 223.340| 30.476 .000°
Residual 578.941 79 7.328
Total 1025.622 81
a. Predictors: (Constant), Pengetahuan Produk, Penjualan Personal
b. Dependent Variable: Tingkat Penjualan
Coefficients®
Model Unstandardized | Standardized Collinearity
Coefficients | Coefficients Statistics
Std.
B Error Beta t | Sig. [ Tolerance| VIF
1 (Constant) 9.746| 1.630 5.979]| .000
Penjualan 280  .086 .342| 3.236 .002 .640(1.562
Personal
Pengetahuan 322 .086 .395| 3.743| .000 .640(1.562
Produk

a. Dependent Variable: Tingkat Penjualan

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized

Residual
N 82
Normal Parameters*” Mean .0000000
Std. Deviation 2.67346638
Most Extreme Differences Absolute .064
Positive 043
Negative -.064
Kolmogorov-Smirnov Z 576
Asymp. Sig. (2-tailed) .894

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.
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Dependent Variable: Tingkat Penjualan
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Regression Studentized Residual

Scatterplot

Dependent Variable: Tingkat_Penjualan
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