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ABSTRAK 

 
 

Felliany, 171010070, 2021. Pengaruh Kepuasan Konsumen dan Personal Selling Terhadap 

Volume Penjualan Pada CV. Cahaya Walet. STIE Eka Prasetya Medan, Program Studi 

Manajemen, Pembimbing I: Ibu Ihdina Gustina, S.E., M.M., Pembimbing II: Bapak 

Muhammad Ali Akbar, S.E., M.M. 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh dari Kepuasan Konsumen 

dan Personal Selling terhadap Volume Penjualan pada CV. Cahaya Walet. Metodologi penelitian 

yang digunakan adalah metode deskriptif kuantitatif, unit analisis dalam penelitian ini adalah CV. 

Cahaya Walet serta unit observasinya adalah distributor dan konsumen dari CV. Cahaya Walet. 

Populasi dalam penelitian ini adalah distributor dan konsumen dari CV. Cahaya Walet sebanyak 

60 responden. Teknik penentuan jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian ini 

menggunakan sampel jenuh dan berjumlah 60 responden. Metode penelitian yang digunakan 

yakni dengan teknik pengumpulan data melalui penelitian kepustakaan dan penelitian lapangan 

yang dilakukan secara sistematik berdasarkan tujuan penelitian. Metode analisis yang digunakan 

untuk memecahkan permasalahan dan membuktikan hipotesis adalah dengan analisis deskriptif, 

analisis regresi. Analisis ini mencakup validitas dan reliabilitas, uji asumsi klasik, analisis regresi 

berganda, pengujian hipotesis melalui uji t dan F, dan uji koefisien determinasi (R
2
). Dari analisis 

tersebut diperoleh analisis regresi Volume Penjualan = 2,358 + 0,327 Kepuasan Konsumen + 

0,488 Personal Selling + e. Hasil dari uji t menunjukkan bahwa variabel Kepuasan Konsumen 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Volume Penjualan pada CV. Cahaya Walet dimana 

thitung 3,123 > ttabel 2,002 dan variabel Personal Selling berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Volume Penjualan pada CV. Cahaya Walet dimana thitung 3,748 > ttabel 2,002. Hasil dari 

uji F menunjukkan bahwa Fhitung 54,633 > Ftabel 3,16 yang berarti variabel bebas yaitu Kepuasan 

Konsumen dan Personal Selling secara serempak berpengaruh terhadap variabel terikat yaitu 

Volume Penjualan pada CV. Cahaya Walet. Hasil uji koefisien determinasi (R
2
) menunjukkan 

bahwa 65,70% variabel Volume Penjualan pada CV. Cahaya Walet dipengaruhi oleh variabel 

Kepuasan Konsumen dan Personal Selling, sedangkan sisanya sebesar 34,30% dijelaskan oleh 

pengaruh faktor lain atau variabel di luar model seperti Gaya Hidup, Distribusi, dan Kualitas 

Pelayanan yang tidak dibahas di dalam penelitian ini. 

 

Kata Kunci: Kepuasan Konsumen, Personal Selling, Volume Penjualan 
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ABSTRACT 

 
 

Felliany, 171010070, 2021. The Influence of Customer Satisfaction and Personal Selling on 

Sales Volume at CV. Cahaya Walet. STIE Eka Prasetya Medan, Management Study Program, 

Advisor I: Mrs. Ihdina Gustina, S.E., M.M., Advisor II: Mr. Muhammad Ali Akbar, S.E., 

M.M. 

 

The purpose of this study is to determine the effect of Customer Satisfaction and Personal Selling 

on Sales Volume at CV. Cahaya Walet. The research methodology used is quantitative 

descriptive method, the unit of analysis in this study is CV. Cahaya Walet and its observation 

unit are customers of CV. Cahaya Walet. The population in this study are customers of CV. 

Cahaya Walet totaling 60 respondents. The technique of determining the number of samples used 

in this study is saturated sample and totaling 60 respondents. The research method used is the 

technique of collecting data through library research and field research conducted 

systematically based on research objectives. The analytical method used to solve problems and 

prove hypotheses with descriptive analysis, regression analysis. This analysis includes validity 

and reliability, classic assumption test, multiple regression analysis, hypothesis testing through t 

and F test, and test the coefficient of determination (R
2
). From the analysis obtained a regression 

analysis of Sales Volumes = 2,358 + 0,327 Customer Satisfaction + 0,488 Personal Selling + e. 

The t test results show Customer Satisfaction variable had a positive and significant on Sales 

Volume at CV. Cahaya Walet where tcount 3,123 > ttable 2,002 and Personal Selling variable 

variable had a positive and significant on Sales Volume at PT. Anugerah Kreasi Selaras where 

tcount is 3,748 > ttable 2,002. The F test results that show Fcount 54,633 > Ftable 3,16 that means the 

independent variables Customer Satisfaction and Personal Selling adjusted for the variable Sales 

Volume. Test results of the coefficient of determination (R
2
) indicate that 65,70% of Sales Volume 

variable are supported by Customer Satisfaction and Personal Selling variables, while 34,30% 

are discussed by other factors or variables outside the model such as Lifestyle, Distribution, and 

Service Quality that not discussed in in this research. 

 

Keywords: Customer Satisfaction, Personal Selling, Sales Volume 
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MOTTO 

 
“ Cara melepaskan yang baik adalah: 

- Melepas kekhawatiran mengenai masa lalu 

dan masa depan. 

- Melepas pikiran yang suka mencari 

kesalahan dan mengeluh. 

- Tidak banyak menyimpan pikiran, baik 

yang negatif, yang positif maupun yang 

bodoh; hanya menaruh pada satu waktu” 

 

 

 
(Ven Alahn Brahm) 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 
 

1.1 Latar Belakang Penelitian 

 

Indonesia dikenal memiliki sumber daya alam yang cukup melimpah. 

Burung walet sebagai salah satu sumber daya hayati memiliki nilai yang tinggi, 

baik dari ekologi fauna maupun pengembangan ilmu pengetahuan dan estetika. 

Burung walet yang kemudian menghasilkan sarang walet secara alamiah banyak 

dijumpai di gua dalam hutan dan gua-gua yang berada dipinggir-pinggir laut. 

Selain itu sarang walet juga dapat dihasilkan secara buatan pada suatu bangunan 

atau gedung. Sarang walet merupakan hasil dari air liur burung walet yang saat ini 

memiliki nilai ekonomis yang tinggi oleh karenanya dibudidayakan. 

Sarang burung walet produksi Indonesia sebagian besar diekspor ke 

Hongkong, Singapura, Amerika Serikat, Kanada, Taiwan, dan beberapa negara 

lain. Di antara negara produsen sarang burung walet lain seperti Malasyia, 

Thailand, Filipina dan Vietnam, Indonesia menguasai hampir 80% pasar sarang 

walet dunia, terutama sarang walet gedung atau rumah. Maraknya perdagangan 

sarang burung walet karena dari sisi konsumen menganggap air liur burung walet 

bermanfaat untuk kesehatan. Sarang burung walet mempunyai khasiat bermacam- 

macam, termasuk dapat menyembuhkan beberapa penyakit pernafasan, 

menghaluskan kulit, menambah kebugaran tubuh dan memperpanjang usia. 

Negara China sudah mengenal sarang burung walet yang digunakan 

penduduknya untuk membuat makanan yaitu sop. Sop sarang burung walet telah 

dikonsumsi oleh orang-orang China selama ribuan tahun. Sop sarang burung 
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walet adalah salah satu jenis makanan yang mempunyai tanda kebesaran di China, 

sehingga banyak peminatnya terutama berasal dari China. Seiring dengan 

meningkatnya perekonomian China, permintaan sarang burung walet juga 

semakin meningkat. Oleh sebab itu, industri sarang walet di Asia dan terutama di 

Indonesia juga mengalami dampak kenaikan. Konsumen lebih menyukai sarang 

walet Indonesia karena bentuk sarang yang relatif bagus (seperti mangkok dibelah 

dua), warnanya lebih putih jernih, dan daging sarangnya tidak terlalu tebal 

sehingga menjadi keistimewaan tersendiri produksi walet dari negara Indonesia. 

Semakin banyaknya perusahaan yang bergerak di bidang penjualan sarang 

burung walet mendorong lahirnya persaingan di dunia produksi dan pemasaran 

produk perusahaan tersebut agar mampu bertahan atau bahkan menguasainya. 

Segala usaha di tempuh oleh perusahaan untuk mengahadapi pesaing dan mampu 

menghasilkan keuntungan yang di targetkan, juga mencapai tujuan yang 

diinginkan. Perusaahan yang ingin memenangkan persaingan atau tetap bertahan 

tentunya memerlukan strategi – strategi untuk mengahadapi pesaingnya. 

Faktor pertama terjadinya peningkatan Volume Penjualan disinyalir 

adanya Kepuasan konsumen pada CV. Cahaya Walet, dengan karyawan yang 

santun dan pelayanan yang baik, kepuasan konsumen akan terjaga, dan 

peningkatan penjualan dapat juga dimaksimalkan. Kepuasan dalam hal tersebut 

dapat menjadi jembatan untuk konsumen lebih intens membeli produk pada 

perusahaan yang mengakibatkan peningkatan pada Volume Penjualan, seperti 

pengiriman produk secara tepat waktu dan kualitas produk yang baik. Dalam hal 

kepuasan, karyawan sangat teliti dan jarang melakukan kesalahan sedetailnya, 
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oleh karena itu banyak konsumen ataupun distributor senang melakukan promosi 

seperti mouth to mouth promotion sehingga lebih banyak konsumen yang 

mencoba produk perusahaan. 

Kepuasan Konsumen dapat tercerminkan dari karyawan yang lebih banyak 

melakukan komunikasi dua arah dengan konsumen, tak jarang banyak konsumen 

yang datang ke kantor untuk melihat atau membeli produk. Penyediaan welcome 

drink, sofa yang nyaman, ruangan ber-AC menjadi salah satu kualitas pelayanan 

yang diberikan oleh perusahaan. 

Faktor kedua disinyalir terjadinya peningkatan Volume Penjualan 

disinyalir adanya Personal Selling pada CV. Cahaya Walet. Penerapan 

komunikasi pemasaran yang tepat dapat mempengaruhi para calon konsumen 

untuk membuat suatu keputusan pembelian sehingga dapat menyebabkan Volume 

Penjualan meningkat. Penjualan perseorangan diharapkan mampu memberikan 

respon langsung terhadap pembelian lebih cepat, karena penjualan perseorangan 

menghadapkan langsung seorang wiraniaga kepada calon pembeli. Adanya 

Personal Selling, agar dapat berkomunikasi, memberikan presentasi dan 

pemahaman tentang produk yang ditawarkan kepada konsumen, sehingga 

konsumen dapat merasakan pelayanan yang diberikan. 

Berkaitan dengan hal ini, CV. Cahaya Walet harus memperkenalkan 

produk kepada konsumen dengan pertimbangan efesiensi dan pekerjaan yang 

berikan. Personal Selling adalah tahu seni menjual, mendekati konsumen dengan 

tepat sasaran, mempresentasikan produk, menjawab keberatan-keberatan, dan 

menutup penjualan. Personal Selling yang dilakukan karyawan CV. Cahaya Walet 
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memikat konsumen, karena selalu adanya tindakan dari karyawan atau penjual 

yang melakukan penjualan dengan melayani konsumen via telepon ataupun hanya 

dengan chatting. Adanya komunikasi dalam bentuk informasi yang dibutuhkan 

oleh konsumen tentang produk atau jasa yang jelas dan tepat, membuat konsumen 

merasa nyaman dan kembali melakukan keputusan pembelian yang dapat 

mengakibatkan Volume Penjualan pada CV. Cahaya Walet. 

CV. Cahaya Walet merupakan perusahaan dagang yang bergerak di bidang 

penjualan sarang burung walet. Kantor CV. Cahaya Walet terletak di Jalan 

Brigjend Zein Hamid, Gang Salak 2 No. EE 2. Produk dari CV. Cahaya Walet 

lebih banyak dijual kepada konsumen yang langsung membuat minuman dari 

sarang burung walet tersebut untuk dijual kembali, dikarenakan kualitas dari walet 

didukung dengan harga yang terjangkau dan penjualan personal yang baik. 

Tabel 1.1 

Harga Produk pada CV. Cahaya Walet 

Tipe Harga (Rp) / Kg 

1 25.000.000 s/d 26.000.000 

2 23.000.000 s/d 24.000.000 

3 22.000.000 s/d 23.000.000 

4 19.000.000 s/d 20.000.000 

Kuning 16.500.000 s/d 18.000.000 

Sumber : CV. Cahaya Walet (2021) 

 

Dari Tabel 1.1 ini dapat diketahui harga produk pada CV. Cahaya Walet 

dilihat berdasarkan tipenya sendiri dengan berat pembelian minimal 1 kilo. Tipe 1 

dimana produk dijual dengan harga Rp. 25.000.000 sampai dengan 26.000.000, 

tipe 2 dijual dengan harga Rp. 23.000.000 sampai dengan 24.000.000, tipe 3 dijual 

dengan harga Rp. 22.000.000 sampai dengan Rp. 23.000.000, tipe 4 dijual dengan 

harga Rp. 19.000.000 s/d Rp. 20.000.000 dan tipe kuning dijual dengan harga Rp. 

16.500.000 s/d Rp. 18.000.000. 
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Tabel 1.2 

Data Penjualan Pada CV. Cahaya Walet dari Tahun 2016-2020 

Tahun Penjualan (Rp) 

2016 1.675.000.000 

2017 2.090.000.000 

2018 3.443.000.000 

2019 3.500.000.000 

2020 5.525.000.000 

Sumber : CV. Cahaya Walet (2021) 
 

Dari Tabel 1.2 ini dapat diketahui penjualan dari CV. Cahaya Walet 

mengalami peningkatan dari tahun ke tahun. Tahun 2020 perusahaan mengalami 

kenaikan sampai 5.525.000.000 miliar rupiah dikarenakan pandemi Covid-19 

yang menyebabkan konsumen dan distributor rutin membeli produk untuk 

dipasarkan ataupun dikonsumsi karena diketahui memiliki khasiat yang baik. 

Tidak luput juga beberapa harapan konsumen tercermin pada pelayanan 

yang baik, ramah tamah, sopan santun, ketepatan waktu, dan kecepatan dari 

karyawan perusahaan. Konsumen merasa puas dan secara tidak langsung akan 

mendorong terjadinya rekomendasi dari mulut ke mulut, bahkan dapat 

memperbaiki citra perusahaan di mata konsumen. 

Berdasarkan dari uraian yang telah ada, maka penulis mencoba untuk 

melakukan penelitian yang berjudul “PENGARUH KEPUASAN KONSUMEN 

DAN PERSONAL SELLING TERHADAP VOLUME PENJUALAN PADA 

CV. CAHAYA WALET”. 

 
 

1.2 Identifikasi Masalah 

 

Disinyalir Volume Penjualan mengalami peningkatan disebabkan oleh : 

 

1. Konsumen dilayani dengan sangat baik, karyawan sangat santun dalam 

menjawab keluhan dari konsumen tersebut, karyawan sangat teliti dan 
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jarang melakukan kesalahan sedetailnya, oleh karena itu banyak konsumen 

senang melakukan promosi seperti mouth to mouth promotion sehingga 

lebih banyak konsumen yang datang membeli produk ke perusahaan. 

2. Selalu adanya tindakan dari karyawan atau penjual yang melakukan 

penjualan dengan melayani konsumen via telepon ataupun hanya dengan 

chatting. Adanya komunikasi dalam bentuk informasi yang dibutuhkan 

oleh konsumen tentang produk atau jasa yang jelas dan tepat, membuat 

konsumen merasa nyaman dan kembali melakukan keputusan pembelian. 

 
 

1.3 Batasan Masalah 

 

Agar penelitian lebih fokus dan tidak meluas dari pembahasan yang 

dimaksud, penulis membatasinya dengan ruang lingkup penelitian meliputi 

Kepuasan Konsumen (X1) dan Personal Selling (X2), dan variabel terikatnya 

Volume Penjualan (Y). Penelitian ini akan dilakukan terhadap distributor dan 

konsumen pada CV. Cahaya Walet. 

 
 

1.4 Rumusan Masalah 

 

Dari latar belakang masalah yang telah dipaparkan, maka yang menjadi 

pokok permasalahan yang akan diungkap dalam penelitian ini adalah : 

1. Apakah Kepuasan Konsumen berpengaruh terhadap Volume Penjualan 

pada CV. Cahaya Walet? 

2. Apakah Personal Selling berpengaruh terhadap Volume Penjualan pada 

CV. Cahaya Walet? 
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3. Apakah Kepuasan Konsumen dan Personal Selling berpengaruh terhadap 

Volume Penjualan pada CV. Cahaya Walet? 

 
 

1.5 Tujuan Penelitian 

 

Sehubungan dengan permasalahan yang timbul dan dihadapi oleh toko, 

maka penelitian yang dilakukan ini bertujuan : 

1. Untuk mengetahui apakah Kepuasan Konsumen berpengaruh terhadap 

Volume Penjualan pada CV. Cahaya Walet. 

2. Untuk mengetahui apakah Personal Selling berpengaruh terhadap Volume 

Penjualan pada CV. Cahaya Walet. 

3. Untuk mengetahui apakah Kepuasan Konsumen dan Personal Selling 

 

berpengaruh terhadap Volume Penjualan pada CV. Cahaya Walet. 

 

 
 

1.6 Kegunaan penelitian 

 

Adapun kegunaan penelitian dapat dijelaskan secara sistematika sebagai 

berikut : 

1. Bagi CV. Cahaya Walet 

 

Memberikan sumbangan pemikiran yang bermanfaat bagi gerai dalam 

mengevaluasi Kepuasan Konsumen dan Personal Selling dalam menarik 

serta menciptakan Volume Penjualan. 

2. Bagi Akademis 

 

Diharapkan dapat berguna untuk menjadi bahan penelitian yang akan 

dilakukan oleh mahasiswa, sehingga dapat menghasilkan hasil penelitian 
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yang lebih baik dan akurat. Selain itu diharapkan tulisan ini dapat juga 

dijadikan sebagai bahan perbandingan untuk penelitian selanjutnya, seperti 

public relation, direct marketing, dan harga yang tidak dibahas dalam 

penelitian ini. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA DAN PENELITIAN TERDAHULU 

 
 

2.1 Landasan Teori 

 

2.1.1 Teori Volume Penjualan 

 

2.1.1.1 Pengertian Volume Penjualan 

 

Volume Penjualan merupakan hasil akhir yang dicapai perusahaan dari 

penjualan produk yang dilakukan oleh salesman dan tenaga penjual lainnya. 

Volume Penjualan dihitung berdasarkan target yang diasumsikan dengan realisasi 

yang dicapai. Volume Penjualan tidak memisahkan secara tunai maupun kredit, 

tetapi dihitung secara keseluruhan dari total yang dicapai. Maka kalau Volume 

Penjualan meningkat dan biaya distribusi menurun, maka tingkat pencapaian laba 

perusahaan meningkat. Tetapi sebaliknya bila Volume Penjualan menurun maka 

pencapain laba perusahaan menurun. 

Menurut 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. 

Menurut Siregar dan Winita (2017:111), Volume Penjualan merupakan 

jumlah total yang dihasilkan dari kegiatan penjualan barang dan semakin besar 

jumlah penjualan yang dihasilkan perusahaan, kemungkinan laba yang didapatkan 

juga semakin besar. 

Menurut Agusri (2019:193), Volume Penjualan merupakan hasil akhir 

yang dicapai perusahan dari penjualan produk yang dilakukan oleh tenaga penjual 

dan dihitung berdasarkan target yang diasumsikan dengan realisasi yang dicapai. 
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Menurut Husna (2020:40), Volume Penjualan adalah sebuah pencapaian 

yang dinyatakan secara kuantitatif dari segi fisik atau volume atau unit suatu 

produk. 

Menurut Agustina dan Suprajang (2016:115), Volume Penjualan adalah 

pencapaian yang dinyatakan secara kuantiatif dari segi fisik ataupun volume unit 

suatu produk yang menandakan naik turunnya penjualan dan dapat dinyatakan 

dalam bentuk unit, kilo, ton ataupun liter. 

Berdasarkan pendapat para ahli diatas, peneliti menyimpulkan bahwa 

Volume Penjualan adalah jumlah unit yang terjual dari suatu produk yang 

ditetapkan dalam suatu periode tertentu. 

 
 

2.1.1.2 Indikator Volume Penjualan 

 

Menurut Ngalimun, dkk (2019:229), terdapat beberapa indikator dari 

Volume Penjualan yaitu: 

1. Mencapai Volume Penjualan 

 

2. Mendapatkan laba 

 

3. Menunjang pertumbuhan perusahaan 

 

 
 

2.1.2 Teori Tentang Kepuasan Konsumen 

 

2.1.2.1 Pengertian Kepuasan Konsumen 

 

Kepuasan Konsumen adalah perasaan senang atau kecewa seseorang yang 

berasal dari perbandingan antara kesannya terhadap kinerja (hasil) suatu produk 

dengan harapannya. Kepuasan Konsumen sangat penting bagi keberlangsungan 
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hidup sebuah perusahaan karena konsumen yang puas biasanya akan melakukan 

pembelian kembali dan juga sebaliknya dimana konsumen yang tidak puas maka 

tidak akan melakukan pembelian kembali. 

Menurut Tjiptono dan Diana (2019:116), Kepuasan Konsumen merupakan 

konsep pokok dalam teori dan praktik pemasaran kontemporer yang dipandang 

sebagai elemen utama yang menentukan keberhasilan sebuah organisasi 

pemasaran, baik organisasi bisnis maupun nirlaba. 

Menurut Sudaryono (2016:78), Kepuasan merupakan hasil penilaian 

konsumen bahwa produk atau pelayanan telah memberikan tingkat kenikmatan 

dimana tingkat pemenuhan ini bisa lebih atau kurang. 

Menurut Djunaidi (2020:31), Kepuasan Konsumen merupakan hasil 

perbandingan yang dirasakan antara kinerja produk dengan kesesuaian harapan 

yang diinginkan konsumen setelah melakukan pembelian, jika produk sesuai atau 

melampaui harapan konsumen, maka konsumen akan merasa puas dan sebaliknya, 

jika konsumen tidak sesuai dengan harapan, maka konsumen tidak merasa puas. 

Menurut Indahningwati (2019:4), Kepuasan Konsumen adalah perasaan 

senang atau kecewa seseorang yang muncul setelah membandingkan kinerja atau 

hasil suatu produk yang dipikirkan terhadap kinerja atau hasil yang diharapkan. 

Jika kinerja berada di bawah harapan, konsumen tidak puas. Jika kinerja 

memenuhi harapan, konsumen puas. Jika kinerja di atas atau melampaui harapan, 

konsumen amat puas atau senang. 
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Menurut Firmansyah (2018:132), Kepuasan Konsumen adalah pengukuran 

konsumen atau pengguna produk perusahaan atau jasa sangat senang dengan 

produk-produk atau jasa yang diterima. 

Berdasarkan pendapat para ahli diatas, peneliti menyimpulkan bahwa arti 

penting Kepuasan Konsumen merupakan konsep pokok dalam teori dan praktik 

pemasaran kontemporer yang dipandang sebagai elemen utama yang menentukan 

keberhasilan sebuah organisasi pemasaran, baik organisasi bisnis maupun nirlaba. 

 
2.1.2.2 Indikator Kepuasan Konsumen 

 

Menurut Tjiptono dan Diana (2019:151), terdapat kesamaan dalam 

mengukur Kepuasan Konsumen paling tidak ada 5 konsep dimensi inti yaitu: 

1. Kepuasan Konsumen Keseluruhan 

 

Cara paling sederhana mengukur Kepuasan Konsumen adalah langsung 

menanyakan kepada konsumen seberapa puas mereka terhadap produk 

atau jasa spesifik tertentu. 

2. Konfirmasi Ekspetasi 

 

Dalam konsep ini, Kepuasan tidak diukur langsung, namun disimpulkan 

berdasarkan konfirmasi atau diskonfirmasi antara ekspetasi konsumen 

dengan kinerja aktual produk perusahaan pada sejumlah atribut atau 

dimensi penting. 

3. Niat Beli Ulang 

 

Kepuasan Konsumen diukur secara behavioral dengan jalan menanyakan 

apakah konsumen akan membeli produk yang sama lagi atau akan 

menggunakan jasa perusahaan lagi. 
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4. Kesediaan untuk Merekomendasi 

 

Dalam kasus produk yang pembelian ulangnya relatif lama atau bahkan 

hanya terjadi satu kali pembelian, kesediaan konsumen untuk 

merekomendasikan produk kepada teman atau keluarganya menjadi 

ukuran penting untuk dianalisis dan ditindak lanjuti. 

5. Ketidakpuasan Konsumen 

 

Pemahaman dan pengukuran Kepuasan Konsumen selama ini cukup 

banyak yang dilandasi perspektif ketidakpuasan. 

 
 

2.1.3 Teori Tentang Personal Selling 

 

2.1.3.1 Pengertian Personal Selling 

 

Personal Selling adalah suatu kegiatan yang dilakukan oleh setiap pebisnis 

guna mempertahankan dan juga mengembangkan bisnisnya dengan mendapatkan 

keuntungan dari konsumen. Upaya ini dilakukan saat perusahaan mengirimkan 

seorang tenaga penjual untuk menawarkan produk barang atau layanannya secara 

tatap muka langsung. Dalam prosesnya, tenaga penjual tersebut akan 

mempromosikan produk perusahaan untuk bisa memberikan informasi serta 

memotivasi pelanggan untuk membeli atau minimal mencoba produk tersebut. 

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

paling efektif pada tahapan lanjut proses pembelian, khususnya untuk 

membangun preferensi, keyakinan, dan mendorong aksi. 
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Menurut Sholihin (2019:227), Personal Selling merupakan proses 

memperkenalkan dan membangun pemahaman suatu produk kepada calon 

pembeli melalui komunikasi langsung atau bertatap muka. 

Menurut Prasetyo, dkk (2018:186), Personal Selling adalah pengenalan 

lisan dalam suatu pembicaraan dalam satu atau lebih konsumen untuk mencapai 

tujuan perusahaan yaitu meningkatkan volume penjualan. Personal Selling 

memainkan kunci penting dalam membina hubungan antara perusahaan dan 

konsumennya. 

Menurut 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. 

Menurut Hapsari, dkk (2020:102), Personal Selling adalah komunikasi 

langsung antara penjual dan pembeli dimana penjual menjelaskan fitur dari suatu 

produk kepada pembeli. 

Berdasarkan pendapat ahli diatas, dapat disimpulkan bahwa Personal 

Selling merupakan alat yang paling efektif pada tahapan lanjut proses pembelian, 

khususnya untuk membangun preferensi, keyakinan, dan mendorong aksi. 

 
2.1.3.2 Indikator Personal Selling 

 

Menurut Firmansyah (2019:265), indikator Personal Selling mempunyai 

beberapa sifat tertentu: 

1. Conversation (Tatap muka secara perorangan) 

 

Yaitu Penjualan langsung dan bersifat timbal balik antara dua orang atau 

lebih. 
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2. Cultivation (Pemupukan) 

 

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. 

3. 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. 

 
 

2.2 Penelitian Terdahulu 

 

Penelitian terdahulu adalah upaya peneliti untuk mencari perbandingan 

dan selanjutnya untuk menemukan inspirasi baru untuk penelitian selanjutnya 

Dalam penelitian ini, peneliti mereferensi beberapa tinjauan penelitian terdahulu 

yang dapat mendukung penelitian ini seperti: 

Tabel 2.1 

Penelitian Terdahulu 

 

No Peneliti (Tahun) Judul Penelitian Variabel Hasil Penelitian 

1 Bagus Agung 

Susetiyo, Sya’ad 

Afifuddin dan Sri 

Fajar Ayu (2016) 

 

Jurnal Agribisnis 

Sumatera Utara, 

Vol.4, No.1, 2016. 

ISSN : 1979-8164 

Pengaruh Kualitas 

Produk, Kualitas 

Pelayanan  dan 

Kepuasan 

Pelanggan 

Terhadap 

Penjualan Karet di 

PT. Perkebunan 

Nusantara  III 
(Persero) 

Independen 

X1=Kualitas 

Produk 

X2=Kualitas 

Pelayanan 

X3=Kepuasan 

Pelanggan 
 

Dependen 

Y=Penjualan 

Hasil menunjukkan 

secara  parsial 

maupun simultan 
kualitas  produk, 

kualitas pelayanan 

dan Kepuasan 

Pelanggan 

berpengaruh  positif 

dan signifikan 

terhadap Penjualan. 
 Medan    
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No Peneliti (Tahun) Judul Penelitian Variabel Hasil Penelitian 

2 Irina Yoshinta 

(2017) 

 

Jurnal SMART, 

Vol.1, No.1, 2017. 

ISSN : 2549-5836 

 

Medan 

Pengaruh 

Personal Selling 

dan Harga Jual 

Terhadap 

Peningkatan 

Volume Penjualan 

PT. Solid Andalas 

Makmur Medan 

Independen 

X1=Personal 
Selling 

X2=Harga Jual 
 

Dependen 

Y=Volume 

Penjualan 

Hasil menunjukkan 

secara parsial 

maupun simultan 

Personal Selling dan 

harga jual 

berpengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap Volume 

Penjualan. 

3 Edi Wijaya (2017) 

 

Jurnal SMART, 

Vol.1, No.1, 2017. 

ISSN : 2549-5836 

 
 

Medan 

Pengaruh 

Advertising, 

Personal Selling, 

Promosi  dan 

Publisitas 

Terhadap 

Keputusan 

Konsumen 

Membeli 

Handphone Merek 

OPPO Pada CV. 

Anugrah Ponsel 

Medan. 

Independen 

X1=Advertising 

X2= Personal 

Selling 

X3=Promosi 

X4=Publisitas 
 

Dependen 

Y=Keputusan 

Pembelian 

Hasil menunjukkan 

secara  parsial 

maupun  simultan 

Advertising, Personal 

Selling, promosi dan 

publisitas 

berpengaruh  positif 

dan signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian. 

4 Alfany Wahyudi 

(2016) 

 

e-Proceeding of 

Management, 

Vol.3, No.2, 2016. 

ISSN : 2355-9357 

Pengaruh Proses 

Personal Selling 

Terhadap Volume 

Penjualan Produk 

Indihome (Studi 

Pada PT. Telkom 

Witel Semarang) 

Independen 

X=Personal 

Selling 

 

Dependen 

Y=Volume 

Penjualan 

Hasil menunjukkan 

secara parsial 

maupun        simultan 
Personal Selling 

berpengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap Volume 

Penjualan. 
 Semarang    

5 Karin, dkk (2014) 

 

Jurnal EMBA, 

Vol.2, No.1, 2014. 

ISSN : 2303-1174 

 

Manado 

Marketing  Mix 

Pengaruhnya 

Terhadap Volume 

Penjualan Pada 

PT. Manado Sejati 

Perkasa Group 

Independen 

X=Marketing 

Mix 

 

Dependen 

Y=Volume 

Penjualan 

Hasil menunjukkan 

secara parsial 

maupun simultan 

Marketing  Mix 

berpengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap Volume 

Penjualan. 
 

 

2.3 Kerangka Konseptual 

 

Berikut kerangka konseptual yang akan digunakan dalam penelitian yaitu : 
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Gambar 2.1 

Kerangka Konseptual 
 
 

2.4 Hipotesis Penelitian 

 

Berdasarkan kerangka konseptual diatas, maka dapat dibuat hipotesis 

penelitian sebagai berikut ini : 

H1: Terdapat pengaruh Kepuasan Konsumen terhadap Volume Penjualan pada 

CV. Cahaya Walet. 

H2: Terdapat pengaruh Personal Selling terhadap Volume Penjualan pada CV. 

Cahaya Walet. 

H3: Terdapat pengaruh Kepuasan Konsumen dan Personal Selling terhadap 

Volume Penjualan pada CV. Cahaya Walet. 

Volume Penjualan (Y) 

Kepuasan Konsumen (X1) 

Personal Selling (X2) 

H1 
 

H3 

H2 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

 

 
3.1 Lokasi dan Waktu Penelitian 

 

3.1.1 Lokasi Penelitian 

 

Penelitian ini dilakukan pada CV. Cahaya Walet, Jalan Brigjend Zein 

Hamid, Gang Salak 2 No. EE 2, Medan, Sumatera Utara. 

 
 

3.1.2 Waktu Penelitian 

 

Waktu Penelitian dilakukan dari bulan Maret sampai dengan Juni 2021. 

 

 

3.2 Jenis dan Sumber Data 

 

3.2.1 Jenis Data 

 

Jenis data yang digunakan dalam penelitian adalah data kuantitatif. 

Menurut Sugiyono (2018:8), ”Data kuantitatif adalah jenis data yang dapat diukur 

(measurable) atau dihitung secara langsung sebagai variabel angka atau 

bilangan.” 

 
 

3.2.2 Sumber Data 

 

Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah: 

 

1. Data Primer 

 

Menurut Sugiyono (2018:137), “Sumber primer adalah sumber data yang 

langsung memberikan data kepada pengumpul data data yang diperoleh 

secara langsung dari sumbernya”. Kuesioner berisi daftar pertanyaan yang 
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terstruktur dan materinya berhubungan dengan Kepuasan Konsumen dan 

Personal Selling terhadap Volume Penjualan dan pembagian kuesioner 

kepada responden CV. Cahaya Walet. 

2. Data Sekunder 

 

Menurut Sugiyono (2015:137), “Sumber sekunder adalah sumber yang 

tidak langsung memberikan data kepada pengumpul data, misalnya lewat 

dokumen atau orang lain,” yaitu data tersebut diperoleh dan diolah dari 

sumber CV. Cahaya Walet maupun dari internet, dan sebagainya. 

 
 

3.3 Populasi dan Sampel 

 

3.3.1 Populasi 

 

Menurut Sugiyono (2018:80) Populasi adalah wilayah generalisasi yang 

terdiri   atas objek/subjek yang mempunyai kuantitas dan karakteristik tertentu 

yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 

kesimpulannya. Populasi dalam penelitian ini adalah distributor dan pelanggan 

pada CV. Cahaya Walet selama tahun 2020 sebanyak 60 orang, dengan 

keterangan sebagai berikut: 

 Distributor = 21 Orang 

 

 Konsumen = 39 Orang 

 

 

3.3.2 Sampel 

 

Menurut Sugiyono (2018:81), sampel adalah bagian dari jumlah dan 

karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Jumlah populasi dalam 
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penelitian ini adalah distributor dan pelanggan pada CV. Cahaya Walet sebanyak 

60 orang. 

Teknik pengambilan sampel penelitian ini menggunakan sampling jenuh. 

Sampling jenuh adalah teknik penentuan sampel bila semua anggota populasi 

digunakan sebagai sampel. Sehingga sampel penelitian ini sebanyak 60 

responden. 

 

3.4 Definisi Operasional Variabel Penelitian 

 

Agar penelitian ini dapat dilaksanakan sesuai dengan yang diharapkan, 

maka perlu dipahami berbagai unsur-unsur yang menjadi dasar dari suatu 

penelitian ilmiah yang termuat dalam operasionalisasi variabel penelitian: 

Tabel 3.1 

Definisi Operasional Variabel Penelitian 

 

 
Variabel 

 
Definisi Operasional 

 
Indikator 

 
Pengukuran 

Kepuasan 

Konsumen 

(X1) 

Kepuasan Konsumen 

merupakan konsep pokok 

dalam teori dan praktik 

pemasaran kontemporer yang 

dipandang sebagai elemen 

utama yang menentukan 

keberhasilan  sebuah 

organisasi pemasaran, baik 

organisasi bisnis maupun 

nirlaba. 

Tjiptono dan Diana 
(2019:116) 

1. Kepuasan Konsumen 

keseluruhan 

2. Konfirmasi ekspetasi 

3. Niat beli ulang 

4. Kesediaan untuk 

merekomendasi 

5. Ketidakpuasan 

konsumen 

 

Tjiptono dan Diana 

(2019:151) 

Skala Likert 

Personal 

Selling 

(X2) 

Penjualan Personal 

merupakan alat yang paling 

efektif pada tahapan lanjut 

proses pembelian, khususnya 

untuk membangun preferensi, 

keyakinan, dan mendorong 

aksi konsumen. 
Firmansyah (2020:63) 

1. Convertation 

2. Cultivation 

3. Respon 

 

 

 

Firmansyah (2019:265) 

Skala Likert 
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Variabel 

 
Definisi Operasional 

 
Indikator 

 
Pengukuran 

Volume 

Penjualan 

(Y) 

Penjualan merupakan tujuan 

utama dilakukannya kegiatan 

perusahaan sehingga 

Penjualan memegang peranan 

penting bagi perusahaan agar 

produk yang dihasilkan oleh 

perusahaan dapat terjual dan 

memberikan penghasilan bagi 
perusahaan. 

1. Mencapai Volume 

Penjualan 

2. Mendapatkan laba 
3. Menunjang 

pertumbuhan 

perusahaan 

Skala Likert 

  
Ngalimun, dkk (2019:228) 

Ngalimun, dkk 
(2019:229) 

 

 

 
 

3.5 Teknik Pengumpulan Data 

 

Metode pengumpulan data yang digunakan adalah sebagai berikut: 

 

1. Metode Angket (Kuesioner), yaitu pelanggan pada CV. Cahaya Walet. 

 

Yang dilakukan peneliti untuk mendapatkan data yaitu dengan cara 

penyebaran angket. Kuesioner ini dimaksudkan untuk memperoleh data 

berupa informasi secara tertulis dan langsung dari responden. Jawaban dari 

responden bersifat kualitatif yang kemudian dikuantitatifkan dan diukur 

dengan menggunakan skala tingkat (likert). Menurut Sugiyono (2018:93), 

skala likert merupakan skala yang digunakan untuk mengukur sikap, 

pendapat dan persepsi seseorang atau kelompok orang tentang fenomena 

sosial. Dalam pengukuran aspek pengaruh Kepuasan Konsumen dan 

Personal Selling digunakan skala tingkat (likert) dengan keterangan 

sebagai berikut: 

1) Skor 5 adalah jawaban Sangat Setuju (SS) 

 

2) Skor 4 adalah jawaban Setuju (S) 
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3) Skor 3 adalah jawaban Ragu-Ragu (RR) 

 

4) Skor 2 adalah jawaban Tidak Setuju (TS) 

 

5) Skor 1 adalah jawaban Sangat Tidak Setuju (STS) 

 

2. Wawancara, yang dilakukan kepada karyawan CV. Cahaya Walet pada 

awal penelitian untuk mencari tahu tentang fenomena-fenomena yang 

terjadi di perusahaan. 

3. Studi Dokumentasi, peneliti menggunakan metode ini untuk mencari 

informasi tentang profil perusahaan, dan juga teori-teori yang dapat 

digunakan sebagai referensi penelitian. 

 
 

3.6 Teknik Analisa 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 

 

Menurut Ghozali (2018:51), “Uji validitas digunakan untuk mengukur sah 

atau tidak suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan atau 

pernyataan pada kuesioner mampu mengungkapkan sesuatu yang akan diukur 

oleh kuesioner tersebut”. 
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Uji signifikansi dilakukan dengan membandingkan nilai rhitung dengan rtabel 

untuk degree of freedom (df) = n-2, dalam ini adalah jumlah sampel dengan alpha 

sebesar 5% dengan ketentuan: 

1. Hasil rhitung > rtabel = valid 

 

2. Hasil rhitung < rtabel = tidak valid 

 

Jika rhitung pada tiap butir pernyataan lebih besar daripada rtabel dan nilai r 

positif maka pernyataan tersebut dinyatakan valid. 

 
 

3.6.2 Uji Reliabilitas 

 

Menurut Ghozali (2018:45) Uji reliabilitas merupakan alat ukur suatu 

kuesioner yang merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Metode uji 

reliabilitas yang sering digunakan adalah Cronbach’s Alpha. Pengambilan 

keputusan untuk uji reliabilitas 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. 

 

 

3.7 Uji Asumsi Klasik 

 

Dalam suatu penelitian kemungkinan akan munculnya masalah dalam 

analisis regresi sering dalam mencocokkan model prediksi ke dalam sebuah model 

yang telah dimasukkan ke dalam serangkain data. Asumsi klasik yang harus 

terpenuhi dalam model regresi linear antara lain residual terdistribusi normal, 

tidak adanya multikolinearitas dan tidak adanya heteroskedastisitas 
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3.7.1 Uji Normalitas 

 

Menurut Ghozali (2018:161), uji normalitas bertujuan untuk menguji 

apakah dalam model regresi variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi 

normal. Ada beberapa metode untuk mendeteksi apakah residual berdistribusi 

normal atau tidak yaitu dengan analisis grafik dan uji statistik. 

Menurut Ghozali (2018:163), pada prinsipnya normalitas dapat dideteksi 

dengan melihat penyebaran data (titik) pada sumbu diagonal dari grafik atau 

dengan melihat histogram dari residualnya. Dasar pengambilan keputusan: 

1. Grafik Histogram 

 

Output ini menjelaskan tentang grafik data dan untuk melihat distribusi 

data apakah normal atau tidak. Untuk pengukuran normalitas data jika 

bentuk grafik histogram mengikuti kurva normal yang membentuk gunung 

atau lonceng, data akan berdistribusi normal. 

2. Grafik Normal Probability Plot 

 

Output Normal Probability Plot menjelaskan grafik data dalam melihat 

distribusi data normal atau tidak dengan pengukuran jika bentuk grafik 

Normal Probability Plot mengikuti garis diagonal normal maka data akan 

dianggap berdistribusi normal. 

Menurut Ghozali (2018:163), uji normalitas dengan statistik dapat 

menggunakan metode One Kolmogorov Smirnov, kriteria pengujiannya: 

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

 

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

 

Menurut Ghozali (2018:107) multikolinearitas adalah 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. 

Metode uji multikolinearitas yang umum digunakan yaitu 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.. 

 
 

3.7.3 Uji Heteroskedastisitas 

 

Menurut Ghozali (2018:137), 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. 

 
 

3.8 Analisis Regresi Linear Berganda 

 

Menurut Ghozali (2018:95), 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 
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digunakan analisis regresi berganda pada penelitian ini adalah untuk mengetahui 

seberapa besar pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat yang dapat 

dihitung dengan rumus sebagai berikut: 

Y = a + b1 X1 + b2 X2 + e 
 

Keterangan : 

Y = Volume Penjualan (dependent variabel) 

X1 = Kepuasan Konsumen (independent variabel) 

X2 = Personal Selling (independent variabel) 

a = konstanta 

b1 = koefisien variabel Kepuasan Konsumen 

b2 = koefisien variabel Personal Selling 

e = persentase kesalahan 

 

 
 

3.9 Pengujian Hipotesis 

 

3.9.1 Uji t (Uji Secara Parsial) 

 

Menurut Ghozali (2018:98), “uji t atau uji koefisien regresi secara parsial 

digunakan untuk mengetahui apakah secara parsial variabel independen 

berpengaruh secara signifikan atau tidak terhadap variabel dependen. 

Pengujiannya menggunakan tingkat signifikansi 5% dan uji 2 sisi”. Bentuk 

pengujiannya adalah sebagai berikut: 

1. H0 : b1 , b2 = 0, Artinya Kepuasan   Konsumen;   Personal Selling 

 

secara parsial tidak berpengaruh terhadap Volume 

Penjualan pada CV. Cahaya Walet. 

2. Ha : b1 , b2 ≠ 0, Artinya Kepuasan   Konsumen;   Personal Selling 

 

secara parsial berpengaruh terhadap Volume 

Penjualan pada CV. Cahaya Walet. 
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Dalam penelitian ini nilai thitung akan dibandingkan dengan nilai ttabel, pada 

tingkat signifikan (α) = 5%. 

Kriteria penilaian hipotesis pada uji t ini adalah : 

 

1. Jika thitung ≤ ttabel maka H0 diterima, Ha ditolak. 

 

2. Jika thitung > ttabel maka H0 ditolak, Ha diterima. 

 

 
 

3.9.2 Uji F (Uji Secara Serempak) 

 

Menurut Ghozali (2018:98), “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 bebas berpengaruh signifikan atau tidak terhadap variabel 

terikat”. Bentuk pengujiannya adalah sebagai berikut: 

1.     H0 : b1 , b2 = 0, Artinya Kepuasan Konsumen dan Personal Selling 

 

secara serempak tidak berpengaruh terhadap 

 
 Volume Penjualan pada CV. Cahaya Walet. 

2. Ha : b1 , b2 ≠ 0, Artinya Kepuasan Konsumen dan Personal Selling 

 

secara   serempak   berpengaruh   terhadap   Volume 

  
Penjualan pada CV. Cahaya Walet. 

 

Dalam penelitian ini nilai Fhitung akan dibandingkan dengan nilai Ftabel, pada 

tingkat signifikan (α) = 5%. 

Kriteria penilaian hipotesis pada uji F ini adalah : 

 

1. Jika Fhitung ≤ Ftabel maka H0 diterima, Ha ditolak. 

 

2. Jika Fhitung > Ftabel maka H0 ditolak, Ha diterima. 
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3.10 Uji Koefisien Determinasi (R
2
) 

 

Ghozali (2018:97) mengemukakan analisis determinasi atau disebut juga R 

Square yang disimbolkan dengan R
2
 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. 
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BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
 

 

4.1 Hasil Penelitian 

 

4.1.1 Sejarah Singkat CV. Cahaya Walet 

 

CV. Cahaya Walet merupakan perusahaan dagang yang bergerak di bidang 

penjualan sarang burung walet. Kantor CV. Cahaya Walet terletak di Jalan 

Brigjend Zein Hamid, Gang Salak 2 No. EE 2. Produk dari CV. Cahaya Walet 

lebih banyak dijual kepada distributor dan konsumen yang langsung membuat 

minuman dari sarang burung walet tersebut untuk dijual kembali, dikarenakan 

kualitas harga dan promosi yang di lakukan perusahaan menarik perhatian dari 

para konsumen. 

Salah satu langkah yang tempuh oleh CV. Cahaya Walet dalam 

menyambut tantangan masa depan adalah dengan menyiapkan lahan untuk 

mengembangkan perusahaan sehingga produk dapat dikenal oleh konsumen. Ini 

semua menjadi modal perusahaan untuk melangkah menuju masa depan yang 

lebih cerah. 

 
 

4.1.2 Visi dan Misi CV. Cahaya Walet 

 

Visi perusahaan adalah menjadi penyedia produk sarang burung walet 

terbaik yang fokus pada pelayanan pelanggan dan memenuhi harapan pemilik 

perusahaan. 

Misi perusahaan adalah : 
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1. Menyelenggarakan bisnis usaha penunjangnya melalui praktik bisnis dan 

model organisasi terbaik untuk memberikan nilai tambah yang tinggi bagi 

pemilik saham perusahaan. 

2. Memberikan pelayanan terbaik dan standar mutu kepada pelanggan 

dengan menjalankan proses kerja terbaik sehingga tercapai kepuasan 

pelanggan. 

3. Meningkatkan kualitas produk demi kepuasan pelanggan. 

 

 
 

4.1.3 Struktur Organisasi CV. Cahaya Walet 
 
 

 Direktur  

  

 Manajer  

  

     

Pemasaran Keuangan Operasional Administrasi 

    

Staf Lapangan Kasir Staf Lapangan  

 

Sumber : CV. Cahaya Walet, 2021 

 

Gambar 4.1 

Struktur Organisasi CV. Cahaya Walet 

 

Tugas masing-masing adalah sebagai berikut : 

 

1. Direktur 

 

Direktur merupakan pemimpin tertinggi dalam perusahaan yang 

bertanggung jawab baik di luar perusahan maupun di dalam perusahaan. 

Tugas dan tanggung jawab seorang direktur adalah : 

a. Bertanggung jawab atas strategi dan operasional perusahaan 
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b. Mengkoordinir kegiatan di luar dan di dalam perusahaan 

 

c. Mengadakan, mengevaluasi, dan menyetujui rencana kerja yang disusun 

oleh kepala bagian 

d. Menetapkan kebijakan – kebijakan strategi dan operasional perusahaan 

 

2. Manajer 

 

Bertanggung jawab langsung kepada direktur. Tugas dan tanggung jawab 

seorang manajer adalah : 

a. Mengadakan kunjungan berkala untuk kelancaran operasi 

 

b. Memantau kegiatan sehari - hari yang dijalankan oleh masing - masing 

bagian sesuai dengan ketentuan perusahaan 

c. Memberikan saran dan menciptakan sistem serta suasana kerja yang lebih 

baik dan memberikan penilaian kepada masing – masing bagian 

d. Memeriksa kebenaran kasbon setiap hari serta pengeluaran – pengeluaran 

yang telah digariskan 

e. Mengadakan rapat sebulan sekali dengan semua bagian bila ada kasus atau 

masalah yang harus segera diselesaikan 

3. Bagian Pemasaran 

 

Tugas dan tanggung jawabnya adalah : 

 

a. Bertugas untuk memasarkan jasa yang disediakan oleh CV. Cahaya Walet 

 

b. Mengkoordinasi kegiatan – kegiatan sistem, mandor dan karyawan bagian 

pemasaran 

c. Mendapatkan langganan baru dan menentukan serta mencari daerah – 

daerah baru 
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4. Bagian Keuangan 

 

Tugas dan tanggung jawabnya adalah : 

 

a. Bertugas untuk mengontrol keuangan yang masuk maupun yang keluar 

kantor 

b. Mengelola keuangan perusahaan 

 

c. Menyusun anggaran biaya dan pendapatan perusahaan 

 

d. Membuat laporan keuangan perusahaan setiap tahun 

 

5. Bagian Operasional 

 

Tugas dan tanggung jawabnya adalah : 

 

a. Bertugas untuk mengkoordinasikan barang – barang yang akan dikirim 

dari asal ke tujuan ke bagian lapangan 

b. Bertanggung jawab terhadap barang yang akan dikirim, mengawasi dan 

mengurus proses pengangkutan barang dari gudang sampai ke tempat 

pelanggan 

6. Bagian Administrasi 

 

Tugas dan tanggung jawabnya adalah : 

 

a. Bertugas mencatat segala kegiatan transaksi 

 

b. Menyelenggarakan surat – menyurat yang berhubungan dengan masalah 

pemesanan. 

c. Menyelesaikan tugas administrasi pada perusahaan 

 

7. Bagian Kasir 

 

Tugas dan tanggung jawabnya adalah : 
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a. Bertugas untuk menerima dan mengeluarkan semua tagihan dari 

pelanggan 

b. Membuat surat tagihan kepada pelanggan 

 

c. Mencatat setiap penerimaan dan pengeluaran kas 

 

8. Staf Lapangan Pemasaran 

 

Tugas dan tanggung jawabnya adalah : 

 

a. Membantu staf pemasaran dalam mencari pelanggan baru 

 

b. Mengkoordinir pengiriman barang di lapangan 

 

9. Staf Lapangan Operasional 

 

Tugas dan tanggung jawabnya adalah : 

 

a. Membantu staf operasional 

 

b. Mengawasi barang yang keluar masuk 

 

c. Bertugas untuk memonitor pekerjaan dilapangan 

 

 
 

4.1.3 Karakteristik Responden 

 

4.1.3.1 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

 

Deskripsi responden berdasarkan jenis kelamin seperti pada Tabel 4.1. 

 
Tabel 4.1 

Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

 
No Jenis Kelamin Frekuensi Persentase (%) 

1 Laki - Laki 42 orang 70,00% 

2 Perempuan 18 orang 30,00% 

Jumlah 60 orang 100% 

Sumber : Hasil Olah Data, 2021 
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Berdasarkan data pada tabel di atas menunjukkan bahwa sebagian besar 

pelanggan CV. Cahaya Walet memiliki jenis kelamin laki-laki sebanyak 42 orang 

(70,00%) dan jenis kelamin perempuan sebanyak 18 orang (30,00%). 

 
 

4.1.3.2 Karakteristik Responden Berdasarkan Frekuensi Pembelian 

 

Deskripsi responden berdasarkan frekuensi pembelian seperti pada Tabel 

 

4.2. 

 
Tabel 4.2 

Deskripsi Responden Berdasarkan Frekuensi Pembelian 

 

No Frekuensi 

Pembelian 
Frekuensi Persentase (%) 

1 2-3 Kali 11 orang 18,30% 

2 4-6 Kali 16 orang 26,70% 

3 > 6 Kali 33 orang 55,00% 

Jumlah 60 orang 100% 

Sumber : Hasil Olah Data, 2021 
 

Berdasarkan tabel di atas menunjukkan bahwa sebagian besar pelanggan 

CV. Cahaya Walet memiliki frekuensi pembelian paling banyak > 6 kali yaitu 

sebanyak 33 orang (55,00%) sedangkan yang paling kecil memiliki frekuensi 

pembelian 2-3 kali sebanyak 11 orang (18,30%). 

 
 

4.1.4 Uji Validitas dan Uji Reliabilitas 

 

4.1.4.1 Uji Validitas 

 

Mengukur validitas dapat dilakukan dengan cara melakukan korelasi antar 

skor butir pertanyaan dengan total skor konstruk atau variabel. Uji signifikansi 

dilakukan dengan membandingkan nilai rhitung denganh rtabel untuk degree of 

freedom (df) = n-2, dalam ini adalah jumlah sampel. Jadi (df) yang digunakan 
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adalah 30-2 = 28 dengan alpha sebesar 5% maka menghasilkan nilai rtabel sebesar 

0,361 dengan ketentuan: 

1. Hasil rhitung > rtabel = valid 

 

2. Hasil rhitung < rtabel = tidak valid 

 

Jika rhitung pada tiap butir pernyataan lebih besar daripada rtabel dan nilai r 

positif maka pernyataan tersebut dinyatakan valid. 

Hasil uji validitas untuk variabel Kepuasan Konsumen (X1) dapat dilihat 

pada Tabel 4.3. 

Tabel 4.3 

Uji Validitas Variabel Kepuasan Konsumen (X1) 

 

 
Pernyataan 

Nilai 

Corrected 

Item-Total 

Correlation 

 
rtabel 

 
Keterangan 

CV. Cahaya Walet dapat membuat 

konsumen merasa puas dengan produk 

maupun pelayanan yang diberikannya 

 

0,782 
 

0,361 
 

Valid 

CV. Cahaya Walet menerima saran dari 

konsumen agar kepuasan mereka tetap 

terjaga dengan baik 

 

0,792 
 

0,361 
 

Valid 

CV. Cahaya Walet memiliki kinerja 

aktual yang selalu melebihi ekspetasi 
konsumen 

 

0,487 
 

0,361 
 

Valid 

CV. Cahaya Walet dapat melampaui 

ekspetasi sehingga membuat konsumen 

merasa puas 

 

0,839 
 

0,361 
 

Valid 

CV. Cahaya Walet dapat membuat 

konsumen berniat untuk melakukan 
pembelian berulang secara rutin 

 

0,696 
 

0,361 
 

Valid 

CV. Cahaya Walet memberikan 

kepuasan pada konsumen sehingga 

konsumen akan membeli kembali 

 

0,662 
 

0,361 
 

Valid 

CV. Cahaya Walet akan 

direkomendasikan  kepada yang 
lainnya oleh konsumen 

 

0,800 
 

0,361 
 

Valid 

CV. Cahaya Walet meminta konsumen 

untuk merekomendasikannya kepada 

orang lain 

 

0,724 
 

0,361 
 

Valid 

Sumber : Hasil Olah Data, 2021 
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Dari tabel 4.3 menunjukkan hasil uji validitas untuk variabel Kepuasan 

Konsumen menunjukkan semua nilai Corrected Item-Total Correlation lebih 

besar dari rtabel 0,361 sehingga semua butir pernyataan kuesioner Kepuasan 

Konsumen dinyatakan telah valid. 

Hasil uji validitas untuk variabel Personal Selling (X2) dapat dilihat pada Tabel 

 

4.4. 

 
Tabel 4.4 

Uji Validitas Variabel Personal Selling (X2) 

 

 
Pernyataan 

Nilai 

Corrected 

Item-Total 

Correlation 

 
rtabel 

 
Keterangan 

CV. Cahaya Walet memiliki intergritas 

yang baik bagi konsumennya 
0,735 0,361 Valid 

CV. Cahaya Walet selalu menciptakan 

pelayanan yang baik agar konsumen 

selalu nyaman dan beradaptasi 

 

0,643 
 

0,361 
 

Valid 

CV. Cahaya Walet memberikan respon 

dan tanggapan yang baik terhadap 

setiap keluhan konsumen 

 

0,429 
 

0,361 
 

Valid 

CV. Cahaya Walet menyediakan 

kesempatan dan akses yang mudah bagi 

konsumen dalam memberikan kritik dan 
saran 

 
0,673 

 
0,361 

 
Valid 

CV. Cahaya Walet memberikan 

pelayanan prima kepada seluruh 

konsumen 

 

0,591 
 

0,361 
 

Valid 

CV. Cahaya Walet memberikan 

pelayanan yang terbaik guna 

memuaskan setiap konsumen 

 

0,839 
 

0,361 
 

Valid 

Sumber :Hasil Olah Data, 2021 

 

Dari Tabel 4.4 menunjukkan hasil uji validitas untuk variabel Personal 

Selling menunjukkan semua nilai Corrected Item-Total Correlation lebih besar 

dari rtabel 0,361 sehingga semua butir pernyataan kuesioner Personal Selling 

dinyatakan telah valid. 
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Hasil uji validitas untuk variabel Volume Penjualan dapat dilihat pada Tabel 
 

4.5. 
 

Tabel 4.5 

Uji Validitas Variabel Volume Penjualan (Y) 

 

 
Pernyataan 

Nilai 

Corrected 

Item-Total 
Correlation 

 
rtabel 

 
Keterangan 

CV. Cahaya Walet selalu mencapai 

volume penjualan sesuai dengan target 
0,609 0,361 Valid 

CV. Cahaya Walet memiliki tipe 

produk dengan mengikuti target pasar 
0,800 0,361 Valid 

CV. Cahaya Walet memiliki Volume 

penjualan yang dapat meningkatkan 

laba 

 

0,565 
 

0,361 
 

Valid 

CV. Cahaya Walet mempunyai 

konsumen yang  membeli produk 
dengan frekuensi pembelian yang tinggi 

 

0,788 
 

0,361 
 

Valid 

CV. Cahaya Walet selalu menunjang 

pertumbuhan dengan selalu menjual 
produk sesuai dengan kualitas 

 

0,482 
 

0,361 
 

Valid 

CV. Cahaya Walet memiliki karyawan 
dengan pelayanan yang sangat baik 

0,686 0,361 Valid 

Sumber : Hasil Olah Data, 2021 

 

Dari Tabel 4.5 menunjukkan hasil uji validitas untuk variabel Volume 

Penjualan menunjukkan semua nilai Corrected Item-Total Correlation lebih besar 

dari rtabel 0,361 sehingga semua butir pernyataan kuesioner Volume Penjualan 

dinyatakan telah valid. 

 
 

4.1.4.2 Uji Reliabilitas 

 

Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau handal jika jawaban seseorang 

terhadap pernyataan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. Uji 

reliabilitas dalam penelitian ini menggunakan Cronbach Alpha dengan kriteria 

pengambilan keputusan sebagaimana dinyatakan oleh, yaitu: 
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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. 

 

Hasil uji reliabilitas variabel Kepuasan Konsumen dapat dilihat pada tabel 

 

4.6. 

 
Tabel 4.6 

Uji Reliabilitas Variabel Kepuasan Konsumen (X1) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

 
 

N of Items 

.856 8 

Sumber : Hasil Olah Data, 2021 
 

Berdasarkan pada tabel di atas, maka dapat dinyatakan bahwa kedelapan 

butir item untuk variabel Kepuasan Konsumen (X1) tersebut tersebut berada diatas 

0,8 sehingga reliabilitas variabel ini dapat dikategorikan baik. 

Hasil uji reliabilitas variabel Personal Selling dapat dilihat pada tabel 4.7. 

 
Tabel 4.7 

Uji Reliabilitas Variabel Personal Selling (X2) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

 
 

N of Items 

.726 6 

Sumber : Hasil Olah Data, 2021 

Berdasarkan pada tabel di atas, maka dapat dinyatakan bahwa keenam 

butir item untuk variabel Personal Selling (X2) tersebut berada diantara 0,6-0,79 

sehingga reliabilitas variabel ini dapat dikategorikan diterima. 

Hasil uji reliabilitas variabel Volume Penjualan dapat dilihat pada tabel 

 

4.8. 
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Tabel 4.8 

Uji Reliabilitas Variabel Volume Penjualan (Y) 

Reliability Statistics 
 

Cronbach's 

Alpha 

 
 

N of Items 

.728 6 

Sumber : Hasil Olah Data, 2021 
 

Berdasarkan pada tabel di atas, maka dapat dinyatakan bahwa keenam 

butir item untuk variabel Volume Penjualan (Y) tersebut berada diantara 0,6-0,79 

sehingga reliabilitas variabel ini dapat dikategorikan diterima. 

 

4.1.5 Uji Asumsi Klasik 

 

4.1.5.1 Uji Normalitas 

 

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi 

variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi normal. Ada dua cara untuk 

mendeteksi apakah residual berdistribusi normal atau tidak yaitu dengan analisis 

grafik dan uji statistik. Pada prinsipnya normalitas dapat dideteksi dengan melihat 

penyebaran data (titik) pada sumbu diagonal dari grafik atau dengan melihat 

histogram dari residualnya. Dasar pengambilan keputusan : 

1. Jika data menyebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis 

diagonal atau grafik histogramnya menunjukkan pola distribusi 

normal,maka model regresi memenuhi asumsi normalitas. 

2. Jika data menyebar jauh dari diagonal dan/atau tidak mengikuti arah garis 

diagonal atau grafik histogram tidak menunjukkan pola distribusi normal, 

maka model regresi tidak memenuhi asumsi normalitas. 
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Uji normalitas dengan metode One Kolmogrov Smirnov, kriteria 

pengujiannya adalah : 

1. p < 0,05 maka distribusi data tidak normal. 

 

2. p ≥ 0,05 maka distribusi data normal. 

 

Berikut ini uji normalitas melalui grafik histogram dan grafik Normal P 

Plot seperti pada Gambar 4.2 dan 4.3. 

 

 
 

 

 

Sumber : Hasil Olah Data, 2021 
 
 

Gambar 4.2 

Grafik Histogram 
 

Dari Gambar 4.2 ini dapat dilihat bahwa data tegak lurus di atas angka 0, 

tidak melenceng ke kanan dan ke kiri maka model regresi dianggap memenuhi 

asumsi normalitas. 
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Sumber : Hasil Olah Data, 2021 

Gambar 4.3 

Grafik Normal P-P Plot 
 

Dari Gambar 4.3 menunjukan bahwa data (titik) menyebar di sekitar garis 

diagonal dan mengikuti arah garis diagonal, maka model regresi memenuhi 

asumsi normalitas. Hal ini sejalan dengan hasil pengujian menggunakan 

histogram bahwa telah terdistribusi normal. 

Hasil uji One Kolmogrov Smirnov dapat dilihat pada Tabel 4.9. 
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Tabel 4.9 

Uji One Kolmogrov-Smirnov 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 

 Unstandardized 

Residual 

N 
 

60 

Normal Parametersa,,b Mean .0000000 

 Std. Deviation 2.66874779 

Most Extreme Differences Absolute .160 

 Positive .160 

 Negative -.113 

Kolmogorov-Smirnov Z  1.240 

Asymp. Sig. (2-tailed)  .093 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

Sumber : Hasil Olah Data, 2021 
 

Berdasarkan Tabel 4.9 di atas, diketahui bahwa nilai signifikansi sebesar 

0,093 lebih besar dari 0,05 (Sig F > 5%), sehingga dapat disimpulkan bahwa data 

yang diuji berdistribusi normal. 

 
 

4.1.5.2 Uji Multikolinearitas 

 

Uji multikolinearitas adalah adanya suatu hubungan linier yang sempurna 

antara beberapa atau semua variabel independen. Pengujian multikolinearitas 

bertujuan untuk menguji apakah model regresi ditemukan adanya korelasi antar 

variabel bebas (independen). Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi 

korelasi di antara variabel independen. 

Multikolinearitas dapat juga dilihat dari (1) nilai Tolerance dan lawannya 

 

(2) Variance Inflation Factor (VIF). Tolerance mengukur variabilitas variabel 

independen yang terpilih yang tidak dijelaskan oleh variabel independen lainnya. 
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Jadi nilai tolerance yang rendah sama dengan nilai VIF tinggi (karena VIF = 

1/Tolerance). Nilai cut off yang umum digunakan untuk menunjukkan adanya 

multikolinearitas adalah nilai Tolerance kurang dari 0,10 atau sama dengan nilai 

VIF lebih besar dari 10. Apabila terdapat variabel bebas yang memiliki nilai 

Tolerance lebih dari 0,10 nilai VIF kurang dari 10, maka dapat disimpulkan 

bahwa tidak terjadi multikolinearitas antar variabel bebas dalam model regresi. 

Hasil uji multikolinearitas dapat dilihat pada Tabel 4.10. 

 
Tabel 4.10 

Uji Multikolinearitas 

Coefficients
a
 

 

 
Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 (Constant) 
  

 KEPUASAN KONSUMEN .386 2.592 

 PERSONAL SELLING .386 2.592 

a. Dependent Variable: VOLUME PENJUALAN 

Sumber : Hasil Olah Data, 2021 
 

Dari Tabel 4.10 diketahui nilai TOLERANCE yang diperoleh adalah 0,386 

yang lebih dari 0,10 dan nilai VIF yang diperoleh adalah 2,592 yang kurang dari 

10, sehingga dapat dinyatakan tidak terjadi persoalan multikolinearitas dengan 

variabel bebas lainnya. 

 
 

4.1.5.3 Uji Heteroskedastisitas 

 

Uji heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model regresi 

terjadi ketidaksamaan varians dari residual satu pengamatan ke pengamatan lain. 

Jika varians dari residual satu pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka disebut 
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homoskedastisitas dan jika berbeda disebut heteroskedastisitas. Model regresi 

yang baik adalah yang homoskedastisitas atau tidak terjadi heteroskedastisitas. 

Hasil uji heteroskedastisitas dapat dilihat pada Gambar 4.4. 
 

 

 
 

 

Sumber :Hasil Olah Peneliti, 2021 

 

Gambar 4.4 

Grafik Scatterplot 

 

Berdasarkan Gambar 4.4 terlihat titik-titik secara acak atau tidak 

membentuk suatu pola tertentu yang jelas secara tersebar baik di atas maupun di 

bawah angka 0 pada sumbu Regeression Studentized Residual (Y). Hal ini berarti 

tidak terjadi heteroskedastisitas pada model regresi sehingga model regresi ini 

layak digunakan untuk memprediksi Volume Penjualan berdasarkan Kepuasan 

Konsumen dan Personal Selling. 
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4.1.6 Analisis Regresi Linear Berganda 

 

Model analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis 

regresi linear berganda untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Kepuasan 

Konsumen dan Personal Selling terhadap Volume Penjualan pada CV. Cahaya 

Walet, dengan rumus: 

Y = a + b1X1 + b2X2 + e 

 

Keterangan : 

Y = Volume Penjualan (dependent variable) 

X1 = Kepuasan Konsumen (independent variable) 

X2 = Personal Selling (independent variable) 

a = konstanta 

b1 = koefisien untuk variabel Kepuasan Konsumen 

b2 = koefisien untuk variabel Personal Selling 

e = persentase kesalahan 
 

Hasil analisis regresi linear berganda dapat dilihat pada Tabel 4.11. 

 
Tabel 4.11 

Uji Analisis Regresi Linear Berganda 

Coefficientsa
 

 

 
 
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 
 
 

t 

 
 
 

Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 2.358 2.046 
 

1.152 .254 
  

KEPUASAN 

KONSUMEN 

.327 .105 .390 3.123 .003 .386 2.592 

PERSONAL 

SELLING 

.488 .130 .468 3.748 .000 .386 2.592 

a. Dependent Variable: VOLUME PENJUALAN 

Sumber : Hasil Olah Peneliti, 2021 
 

Dari uji regresi linear berganda diperoleh persamaan regresinya adalah: 

 

Volume Penjualan = 2,358 + 0,327 Kepuasan Konsumen + 0,488 Personal 

Selling + e 
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Penjelasan persamaan sebagai berikut: 

 

1. 2,358 artinya: jika Volume Penjualan yang diteliti konstan, maka Volume 

Penjualan pada CV. Cahaya Walet adalah sebesar 2,358. 

2. 0,327 artinya jika setiap penambahan satu-satuan variabel Kepuasan 

Konsumen (X1) akan menyebabkan Volume Penjualan bertambah sebesar 

0,327 satu-satuan dengan kondisi faktor variabel Personal Selling (X2) 

dianggap konstan. 

3. 0,488 artinya jika setiap penambahan satu-satuan variabel Personal Selling 

(X2) akan menyebabkan Volume Penjualan bertambah sebesar 0,488 satu- 

satuan dengan kondisi faktor variabel Kepuasan Konsumen (X1) dianggap 

konstan. 

 
 

4.1.7 Pengujian Hipotesis 

 

4.1.7.1 Uji t (Uji Secara Parsial) 

 

Uji t statistik pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu 

variabel independen terhadap variabel dependen dengan menganggap variabel 

lainnya konstan. 

Uji t digunakan untuk melihat secara parsial apakah ada pengaruh yang 

signifikan dari variabel bebas terhadap variabel terikat. Bentuk pengujiannya 

adalah sebagai berikut: 

1. H0 :b1,b2 = 0, Artinya Kepuasan   Konsumen;   Personal Selling 

 

secara parsial tidak berpengaruh terhadap Volume 

Penjualan pada CV. Cahaya Walet. 
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2. Ha: b1,b2 ≠ 0, Artinya Kepuasan   Konsumen;   Personal Selling 

 

secara parsial berpengaruh terhadap Volume 

Penjualan pada CV. Cahaya Walet. 

Dalam penelitian ini nilai thitung akan dibandingkan dengan nilai ttabel, pada 

tingkat signifikan (α) = 5%. 

Kriteria penilaian hipotesis pada uji t ini adalah : 

 

1. Jika thitung ≤ ttabel maka H0 diterima, Ha ditolak. 

 

2. Jika thitung > ttabel maka H0 ditolak, Ha diterima. 

 
Tabel 4.12 

Uji t ( Uji Secara Parsial ) 

Coefficientsa
 

 
 
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 
 
 

t 

 
 
 

Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2.358 2.046 
 

1.152 .254 

KEPUASAN 

KONSUMEN 

.327 .105 .390 3.123 .003 

PERSONAL 

SELLING 

.488 .130 .468 3.748 .000 

a. Dependent Variable: VOLUME PENJUALAN 

Sumber :Hasil Olah Data, 2021 

 

Dari Tabel 4.12 diketahui bahwa: 

 

1. Nilai thitung untuk variabel Kepuasan Konsumen adalah 3,123 dengan 

tingkat signifikan 0,003. Dengan derajat bebas (df) sebesar 57 (n-k = 60 

orang responden - 3 variabel) dan taraf sig  = 5% maka nilai ttabel adalah 

sebesar 2,002. Oleh karena nilai thitung > ttabel maka kriterianya adalah H0 

ditolak, Ha diterima sehingga Kepuasan Konsumen secara parsial 
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berpengaruh positif dan signifikan terhadap Volume Penjualan pada CV. 

Cahaya Walet. 

2. Nilai thitung untuk variabel Personal Selling adalah 3,748 dengan tingkat 

signifikan 0,000. Dengan derajat bebas (df) sebesar 57 (n-k = 60 orang 

responden - 3 variabel) dan taraf sig  = 5% maka nilai ttabel adalah sebesar 

2,002. Oleh karena nilai thitung> ttabel maka kriterianya adalah H0 ditolak, Ha 

diterima sehingga Personal Selling secara parsial berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Volume Penjualan pada CV. Cahaya Walet. 

 
 

4.1.7.2 Uji F (Uji Secara Simultan) 

 

Uji F pada dasarnya menunjukkan apakah semua variabel bebas yang 

dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh secara simultan terhadap variabel 

dependen. Uji F digunakan untuk menguji pengaruh dimensi variabel bebas secara 

serempak terhadap variabel terikat. 

Bentuk pengujiannya adalah sebagai berikut: 

 

1. H0: b1,b2 = 0, Artinya Kepuasan Konsumen dan Personal Selling 

 

secara serempak tidak berpengaruh terhadap 

Volume Penjualan pada CV. Cahaya Walet. 

2. Ha: b1,b2 ≠ 0, Artinya Kepuasan Konsumen dan Personal Selling 

 

secara serempak berpengaruh terhadap Volume 

Penjualan pada CV. Cahaya Walet. 

Dalam penelitian ini nilai Fhitung akan dibandingkan dengan nilai Ftabel, pada 

tingkat signifikan (α) = 5%. 
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Kriteria penilaian hipotesis pada uji F ini adalah : 

 

1. Jika Fhitung ≤ Ftabel maka H0 diterima, Ha ditolak. 

 

2. Jika Fhitung > Ftabel maka H0 ditolak, Ha diterima. 

 
Tabel 4.13 

Uji F (Uji Secara Simultan) 

ANOVAb
 

 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 805.523 2 402.761 54.633 .000a 

 Residual 420.211 57 7.372   

 Total 1225.733 59    

a. Predictors: (Constant), PERSONAL SELLING, KEPUASAN KONSUMEN 

b. Dependent Variable: VOLUME PENJUALAN 

Sumber : Hasil Olah Data, 2021 
 

Dari Tabel 4.13 diketahui nilai Fhitung sebesar 54,633 dengan tingkat 

signifikan 0,000. Untuk tingkat keyakinan 95%, df1 = 2, dan df2 = 57 maka nilai 

Ftabel adalah 3,16. Oleh karena Fhitung > Ftabel maka kriterianya adalah H0 ditolak, Ha 

diterima sehingga dapat dinyatakan bahwa Kepuasan Konsumen dan Personal 

Selling secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Volume 

Penjualan pada CV. Cahaya Walet. 

 
 

4.1.8 Uji Koefisien Determinasi (R
2
) 

 

Koefisien determinasi (R²) pada intinya berfungsi untuk mengukur 

seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependent. 

Nilai koefisien determinasi adalah antar nol sampai satu (0<R²<1). Nilai R² yang 

kecil berarti kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan variasi 

variabel dependen amat terbatas. Nilai yang mendekati satu berarti variabel- 
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variabel independen memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk 

memprediksi variasi variabel dependent. 

Tabel 4.14 

Uji Koefisien Determinasi 

Model Summaryb
 

 
 
Model 

 
 

R 

 
 

R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .811a .657 .645 2.715 

a. Predictors: (Constant), PERSONAL SELLING, KEPUASAN 

KONSUMEN 

b. Dependent Variable: VOLUME PENJUALAN 

Sumber : Hasil Olah Data, 2021 
 

Hasil perhitungan diketahui bahwa koefisien determinasi R Square yang 

digunakan untuk mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan 

variasi variabel dependen adalah 0,657. Hal ini menunjukkan bahwa 65,70% 

Volume Penjualan pada CV. Cahaya Walet dipengaruhi oleh variabel Kepuasan 

Konsumen dan Personal Selling, sedangkan sisanya yaitu 34,30% dipengaruhi 

oleh variabel-variabel lainnya yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

 
 

4.2 Pembahasan 

 

4.2.1 Pengaruh Kepuasan Konsumen Terhadap Volume Penjualan 

 

Kepuasan Konsumen secara parsial berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Volume Penjualan pada CV. Cahaya Walet, karena nilai thitung 3,123 

lebih besar daripada nilai ttabel 2,002. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan Bagus Agung Susetiyo, Sya’ad 

Afifuddin dan Sri Fajar Ayu (2016) dengan judul penelitian “Pengaruh Kualitas 

Produk, Kualitas Pelayanan dan Kepuasan Pelanggan Terhadap Penjualan Karet 
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di PT. Perkebunan Nusantara III (Persero)” yang membuktikan bahwa Kepuasan 

Konsumen secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap Volume 

Penjualan. 

 
 

4.2.2 Pengaruh Personal Selling Terhadap Volume Penjualan 

 

Personal Selling secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Volume Penjualan pada CV. Cahaya Walet, karena nilai thitung 3,748 lebih besar 

daripada nilai ttabel 2,002. Hasil penelitian ini sejalan dengan Irina Yoshinta (2017) 

dengan judul penelitian “Pengaruh Personal Selling dan Harga Jual Terhadap 

Peningkatan Volume Penjualan PT. Solid Andalas Makmur Medan” yang 

membuktikan bahwa Personal Selling secara parsial berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Volume Penjualan. 

 
 

4.2.3 Pengaruh Kepuasan Konsumen dan Personal Selling Terhadap 

Volume Penjualan 

Kepuasan Konsumen dan Personal Selling secara simultan berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap Volume Penjualan pada CV. Cahaya Walet, karena 

nilai Fhitung 54,633 lebih besari daripada nilai Ftabel 3,16. Hal ini menunjukkan 

bahwa 65,70% Volume Penjualan pada CV. Cahaya Walet dipengaruhi oleh 

variabel Kepuasan Konsumen dan Personal Selling, sedangkan sisanya yaitu 

34,30% dipengaruhi oleh variabel-variabel lainnya yang tidak diteliti dalam 

penelitian ini. 
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BAB V 

KESIMPULAN, IMPLIKASI MANAJERIAL DAN SARAN AKADEMIS 

 

 
5.1 Kesimpulan 

 

Berdasarkan hasil dan pembahasan penelitian, maka penulis membuat 

beberapa kesimpulan sebagai berikut : 

1. Hasil penelitian ini menyatakan pengaruh Kepuasan Konsumen dan 

Personal Selling terhadap Volume Penjualan yang ditunjukkan dari hasil 

analisis regresi linear berganda memberikan arti bahwa setiap peningkatan 

aspek pada Kepuasan Konsumen dan Personal Selling sebesar satu-satuan, 

maka Volume Penjualan akan meningkat. 

2. Kepuasan Konsumen secara parsial memiliki pengaruh positif dan 

signifikan terhadap Volume Penjualan pada CV. Cahaya Walet. 

3. Personal Selling secara parsial memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap Volume Penjualan pada CV. Cahaya Walet. 

4. Kepuasan Konsumen dan Personal Selling secara simultan memiliki 

pengaruh positif dan signifikan terhadap Volume Penjualan pada CV. 

Cahaya Walet. 

5. Hasil uji koefisien determinasi menunjukkan bahwa variabel Kepuasan 

Konsumen dan Personal Selling keterkaitan terhadap Volume Penjualan 

pada CV. Cahaya Walet. 

 
 

5.2 Implikasi Manajerial 

 

Dari hasil penelitian, secara umum dapat dikatakan bahwa: 



53 

STIE Eka Prasetya Medan 

 

 

 

 

 

 
 

1. CV. Cahaya Walet harus memperhatikan Kepuasan Konsumen (X1) agar 

dapat meningkatkan Volume Penjualan (Y), seperti: 

a. Karyawan perusahaan diharapkan selalu membantu konsumen dalam 

memilih jenis produk yang sesuai kebutuhan, sehingga konsumen 

dapat memahami produk mana yang akan dibeli. 

b. Sebagai perusahaan besar, diharapkan karyawan dapat melakukan 

quality control pada setiap produk, Agar timbul persepsi nilai yang 

positif terhadap produk pada CV. Cahaya Walet, sehingga dapat 

melampaui ekspetasi dan konsumen merasa puas. 

2. CV. Cahaya Walet harus mempertahankan Personal Selling (X2) dalam 

meningkatkan Volume Penjualan (Y), seperti: 

a. CV. Cahaya Walet memberikan memberikan respon dan tanggapan 

yang baik terhadap setiap keluhan konsumen. Hal ini mendorong 

terjadinya loyalitas dalam bertransaksi sehingga dapat menimbulkan 

Volume Penjualan. 

b. Jika konsumen telah membeli produk walet dari perusahaan, 

diharapkan perusahaan selalu menyediakan sales after service guna 

mengetahui respon konsumen terhadap pelayanan perusahaan. 

 
 

5.3 Saran Akademis 

 

Adapun manfaat yang diharapkan dari  hasil penelitian ini antara lain 

 

adalah: 
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STIE Eka Prasetya Medan 

 

 

 

 

 

 
 

a. Menambah variabel penelitian 

 

Bagi peneliti selanjutnya yang ingin melanjutkan penelitian ini, disarankan 

untuk dapat meneruskan penelitian dengan mencari variabel-variabel lain 

yang dapat mempengaruhi Volume Penjualan selain Kepuasan Konsumen 

dan Personal Selling, misalnya variabel Gaya Hidup, Distribusi, dan 

Kualitas Pelayanan. 

b. Perluasan Cakupan Geografis 

 

Salah satu keterbatasan dalam penelitian ini adalah responden yang kurang 

beragam karena sampel hanya diambil dari satu tempat saja CV. Cahaya 

Walet. Selanjutnya diharapkan penelitian berikutnya mampu memperluas 

cakupan wilayahnya. Contohnya penelitian di beberapa perusahaan walet 

di Kota Medan. 

c. Menambah Jumlah Responden. 

 

Sehubungan keterbatasan waktu, tenaga dan biaya, penelitian ini hanya 

mengambil 60 orang responden sebagai sampel. Dengan demikian, untuk 

penelitian selanjutnya diharapkan untuk meningkatkan jumlah responden 

sehingga dapat mewakili keadaan yang sebenarnya. 
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LAMPIRAN 1 

KUESIONER PENELITIAN 

 

Kepada responden yang terhormat, 

Saya mahasiswa dari STIE Eka Prasetya yang sedang melakukan penelitian guna 

menyelesaikan Skripsi dengan judul “PENGARUH KEPUASAN KONSUMEN 

DAN PERSONAL SELLING TERHADAP VOLUME PENJUALAN PADA 

CV. CAHAYA WALET”. 

Sebagai salah satu persyaratan penyelesaian studi S1 Manajemen, maka penulis 

mengharapkan bantuan Bpk/Ibu/Saudara/I sebagai responden untuk memberi 

pilihan jawaban melalui daftar pernyataan dalam kuesioner ini. 

Atas kesediaan dan partisipasi Bpk/Ibu/Saudara/i saya ucapkan terimakasih. 
 

 

 

I. Identitas Responden   

1. Nama : 

2. 

 

 

 
3. 

Jenis Kelamin anda 

 

 

 
Frekuensi Pembelian 

:  Laki – laki 

 

 Perempuan 

 

:  < 2 Kali 

 

 

 

 
 2 - 4 Kali 

  
 4 - 6 Kali  > 6 Kali 

II. Petunjuk Pengisian 
  

 

Dimohon dengan hormat, Bapak/Ibu/Saudara/I memberikan tanggapan/jawaban 

terhadap pernyataan dibawah ini dengan Check List (√) pada kolom yang tersedia. 

Kriteria penilaiannya adalah sebagai berikut : 

- SS = Sangat Setuju 

- S = Setuju 

- RR = Ragu-Ragu 

- TS = Tidak Setuju 

- STS = Sangat Tidak Setuju 



 

 

 

 

Daftar Pernyataan 
 

Kuesioner Variabel Kepuasan Konsumen (X1) 

 
 

No. 
 

Pernyataan 
Bobot Jawaban 

STS TS RR S SS 

Kepuasan Konsumen Keseluruhan 

1 CV. Cahaya Walet dapat membuat 

konsumen merasa puas dengan produk 

maupun pelayanan yang diberikannya 

     

2 CV. Cahaya Walet menerima saran 

dari konsumen agar kepuasan mereka 
tetap terjaga dengan baik 

     

Konfirmasi Ekspektasi 

3 CV. Cahaya Walet memiliki kinerja 

aktual yang selalu melebihi ekspetasi 
konsumen 

     

4 CV. Cahaya Walet dapat melampaui 
ekspetasi sehingga membuat konsumen 

merasa puas 

     

Niat Beli Ulang 

5 CV. Cahaya Walet dapat membuat 

konsumen berniat untuk melakukan 

pembelian berulang secara rutin 

     

6 CV. Cahaya Walet memberikan 

kepuasan pada konsumen sehingga 

konsumen akan membeli kembali 

     

Kesediaan Untuk Merekomendasi 

7 CV. Cahaya Walet akan 
direkomendasikan kepada yang 

lainnya oleh konsumen 

     

8 CV. Cahaya Walet meminta konsumen 

untuk merekomendasikannya kepada 

orang lain 

     



Kuesioner Variabel Personal Selling (X2) 
 

 

 

No. Pernyataan 
Bobot Jawaban 

STS TS RR S SS 

Tatap Muka 

1 CV. Cahaya Walet memiliki intergritas 
yang baik bagi konsumennya 

     

2 CV. Cahaya Walet selalu menciptakan 

pelayanan yang baik agar konsumen 

selalu nyaman dan beradaptasi 

     

Pemupukan 

3 CV. Cahaya Walet memberikan respon 

dan tanggapan yang baik terhadap 

setiap keluhan konsumen 

     

4 CV. Cahaya Walet menyediakan 

kesempatan dan akses yang mudah 

bagi konsumen dalam memberikan 

kritik dan saran 

     

Tanggap Balik 

5 CV. Cahaya Walet memberikan 
pelayanan prima kepada seluruh 

konsumen 

     

6 CV. Cahaya Walet memberikan 

pelayanan yang terbaik guna 
memuaskan setiap konsumen 

     



Kuesioner Variabel Volume Penjualan (Y) 
 

 

 

No. Pernyataan 
Bobot Jawaban 

STS TS RR S SS 

Mencapai Volume Penjualan 

1 CV. Cahaya Walet selalu mencapai 
volume penjualan sesuai dengan target 

     

2 CV. Cahaya   Walet memiliki tipe 
produk dengan mengikuti target pasar 

     

Mendapatkan Laba 

3 CV. Cahaya Walet memiliki Volume 

penjualan yang dapat meningkatkan 
laba 

     

4 CV. Cahaya Walet mempunyai 

konsumen yang  membeli produk 

dengan frekuensi pembelian yang 

tinggi 

     

Menunjang Pertumbuhan Perusahaan 

5 CV. Cahaya Walet selalu menunjang 

pertumbuhan dengan selalu menjual 
produk sesuai dengan kualitas 

     

6 CV. Cahaya Walet memiliki karyawan 

dengan pelayanan yang sangat baik 

     

 

 

Terima Kasih 



LAMPIRAN 2 
 

 

 

Distribusi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

 
Jenis Kelamin 

 

  
 

Frequency 

 
 

Percent 

 
 

Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Laki-Laki 42 70.0 70.0 70.0 

Perempuan 18 30.0 30.0 100.0 

Total 60 100.0 100.0 
 

 
 
 
 
 
 

Distribusi Responden Berdasarkan Frekuensi Pembelian 

 
Frekuensi Pembelian 

  
 

Frequency 

 
 

Percent 

 
 

Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2 - 3 Kali 11 18.3 18.3 18.3 

4 - 6 Kali 16 26.7 26.7 45.0 

> 6 Kali 33 55.0 55.0 100.0 

Total 60 100.0 100.0 
 



LAMPIRAN 3 
 

 

 

Jawaban Responden Atas Variabel Kepuasan Konsumen (X1) 
 

 
RESPONDEN 

KEPUASAN KONSUMEN (X1) Total 

P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 X1 

1 3 2 3 5 5 2 3 2 25 

2 1 4 5 4 4 4 5 4 31 

3 3 2 3 5 4 2 3 2 24 

4 3 3 3 5 3 3 3 3 26 

5 1 3 3 4 3 3 3 3 23 

6 2 3 2 4 4 3 2 3 23 

7 3 4 3 4 5 4 3 4 30 

8 1 3 3 1 4 3 3 3 21 

9 3 4 3 4 3 4 3 4 28 

10 5 5 5 4 4 5 5 5 38 

11 3 1 3 3 4 1 3 1 19 

12 1 4 2 3 5 4 2 4 25 

13 5 4 5 4 3 4 5 4 34 

14 4 5 4 5 4 5 4 5 36 

15 1 4 5 4 4 4 5 4 31 

16 5 5 5 3 4 5 5 5 37 

17 4 5 4 3 5 5 4 5 35 

18 5 5 5 4 3 5 5 5 37 

19 4 5 4 5 4 5 4 5 36 

20 5 4 5 5 3 4 5 4 35 

21 4 4 4 2 5 4 4 4 31 

22 3 4 3 5 4 4 3 4 30 

23 3 2 3 4 4 2 3 2 23 

24 3 3 3 5 4 3 3 3 27 

25 4 4 4 5 5 4 4 4 34 

26 3 4 3 4 4 4 3 4 29 

27 1 4 2 1 3 4 2 4 21 

28 2 4 3 2 4 4 3 2 24 

29 4 5 5 4 5 5 5 4 37 

30 1 4 3 3 4 4 3 2 24 

31 3 4 3 4 3 3 3 3 26 

32 3 4 3 4 3 3 4 3 27 

33 3 5 4 5 3 4 4 3 31 

34 4 5 4 5 4 4 2 4 32 

35 3 4 2 4 3 2 4 3 25 

36 4 5 4 5 4 4 5 4 35 



 

 

 

 
 

 
RESPONDEN 

KEPUASAN KONSUMEN (X1) Total 

P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 X1 

37 5 4 5 4 5 5 4 5 37 

38 4 5 4 5 4 4 5 4 35 

39 4 4 5 4 4 5 4 4 34 

40 4 5 4 5 4 4 4 4 34 

41 5 4 4 4 5 4 4 5 35 

42 4 5 5 5 4 5 2 4 34 

43 5 5 5 5 5 5 3 5 38 

44 5 4 4 4 5 4 3 5 34 

45 5 5 5 5 5 5 3 5 38 

46 5 4 4 4 5 4 4 5 35 

47 4 5 5 5 4 5 3 4 35 

48 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

49 4 3 3 3 4 3 5 4 29 

50 2 3 3 3 2 3 1 2 19 

51 2 3 2 3 2 2 4 3 21 

52 4 5 5 5 4 5 4 4 36 

53 2 3 5 3 2 5 5 4 29 

54 3 3 4 3 3 4 4 4 28 

55 3 3 3 3 3 3 5 4 27 

56 3 2 3 2 3 3 5 2 23 

57 4 3 5 3 4 5 5 4 33 

58 3 3 5 3 3 5 5 2 29 

59 4 3 4 3 4 4 4 3 29 

60 5 5 4 5 5 4 4 3 35 



 

 

 

 

LAMPIRAN 4 
 

Jawaban Responden Atas Variabel Personal Selling (X2) 
 

 
RESPONDEN 

PERSONAL SELLING (X2) Total 

P1 P2 P3 P4 P5 P6 X2 

1 3 2 3 3 2 3 16 

2 5 4 3 5 4 5 26 

3 3 3 3 3 2 3 17 

4 3 3 3 3 3 3 18 

5 3 3 3 3 3 3 18 

6 2 3 5 2 3 2 17 

7 3 4 4 3 4 3 21 

8 3 3 4 3 3 3 19 

9 3 4 2 3 4 3 19 

10 5 5 3 5 5 5 28 

11 3 4 4 3 1 3 18 

12 2 4 3 2 4 2 17 

13 5 4 4 5 4 5 27 

14 4 5 4 4 5 4 26 

15 5 4 4 5 4 5 27 

16 5 5 4 5 5 5 29 

17 4 5 3 4 5 4 25 

18 5 5 3 5 5 5 28 

19 4 5 3 4 5 4 25 

20 5 4 4 5 4 5 27 

21 4 4 4 4 4 4 24 

22 3 4 4 3 4 3 21 

23 3 2 4 3 2 3 17 

24 5 4 4 3 3 3 22 

25 4 4 4 4 4 4 24 

26 3 4 4 3 4 3 21 

27 2 4 4 2 4 2 18 

28 2 4 3 2 4 3 18 

29 4 5 4 4 5 5 27 

30 2 4 3 2 4 3 18 

31 3 4 4 3 4 4 22 

32 3 4 5 3 4 5 24 

33 3 5 4 3 5 4 24 

34 4 5 5 4 5 5 28 

35 3 4 5 3 4 5 24 

36 4 5 5 4 5 5 28 



 

 

 

 
 

 
RESPONDEN 

PERSONAL SELLING (X2) Total 

P1 P2 P3 P4 P5 P6 X2 

37 5 4 5 5 4 5 28 

38 4 5 4 4 5 4 26 

39 4 4 4 4 4 4 24 

40 4 5 5 4 5 5 28 

41 5 4 4 5 4 4 26 

42 4 5 4 4 5 4 26 

43 5 5 5 5 5 5 30 

44 5 4 4 5 4 4 26 

45 5 5 5 5 5 5 30 

46 5 4 4 4 4 4 25 

47 5 4 5 4 5 5 28 

48 5 4 4 4 5 4 26 

49 4 4 3 4 4 3 22 

50 4 2 3 2 4 3 18 

51 1 3 3 3 1 3 14 

52 1 4 4 4 1 4 18 

53 4 4 3 4 4 3 22 

54 4 4 2 4 4 2 20 

55 3 4 3 4 3 3 20 

56 3 3 3 3 3 3 18 

57 4 3 3 3 4 3 20 

58 3 2 3 2 3 3 16 

59 5 4 5 4 3 5 26 

60 3 2 3 2 3 3 16 



 

 

 

 

LAMPIRAN 5 
 

Jawaban Responden Atas Variabel Volume Penjualan (Y) 
 

 
RESPONDEN 

VOLUME PENJUALAN (Y) Total 

P1 P2 P3 P4 P5 P6 Y 

1 3 2 3 2 3 3 16 

2 5 4 5 4 3 5 26 

3 3 2 3 2 3 3 16 

4 3 3 3 3 3 3 18 

5 3 3 3 3 3 3 18 

6 2 3 2 3 5 2 17 

7 3 4 3 4 4 3 21 

8 3 3 3 3 4 3 19 

9 3 4 3 4 2 3 19 

10 5 5 5 5 3 5 28 

11 3 1 3 1 4 2 14 

12 2 4 2 4 3 2 17 

13 5 4 5 4 4 5 27 

14 4 5 4 5 4 4 26 

15 5 4 5 4 4 5 27 

16 5 5 5 5 4 5 29 

17 4 5 4 5 3 4 25 

18 5 5 5 5 3 5 28 

19 4 5 4 5 3 4 25 

20 5 4 5 4 4 5 27 

21 4 4 4 4 4 4 24 

22 3 4 3 4 4 3 21 

23 3 2 3 2 4 3 17 

24 3 3 3 3 3 5 20 

25 4 4 4 4 4 4 24 

26 3 4 3 4 4 3 21 

27 2 4 2 4 4 2 18 

28 2 4 3 2 2 4 17 

29 4 5 5 4 4 5 27 

30 2 4 3 2 2 4 17 

31 3 4 3 3 3 4 20 

32 3 4 3 3 3 4 20 

33 3 5 4 3 3 5 23 

34 4 5 4 4 4 5 26 

35 3 4 2 4 3 4 20 

36 4 5 4 4 4 5 26 



 

 

 

 
 

 
RESPONDEN 

VOLUME PENJUALAN (Y) Total 

P1 P2 P3 P4 P5 P6 Y 

37 5 4 5 5 5 4 28 

38 4 5 4 4 4 5 26 

39 4 4 5 4 4 4 25 

40 4 5 4 4 4 5 26 

41 5 4 4 5 5 4 27 

42 5 5 5 5 4 4 28 

43 5 5 5 5 4 5 29 

44 5 5 5 5 5 5 30 

45 5 5 5 5 4 5 29 

46 5 5 5 5 5 4 29 

47 5 5 5 5 5 4 29 

48 5 5 5 5 5 4 29 

49 5 5 5 5 5 4 29 

50 5 5 5 5 5 2 27 

51 2 2 5 5 4 3 21 

52 3 4 5 5 5 4 26 

53 2 4 5 5 5 4 25 

54 4 5 4 4 5 4 26 

55 4 4 4 4 5 4 25 

56 4 4 1 4 5 3 21 

57 4 4 2 4 5 3 22 

58 1 4 3 2 1 2 13 

59 4 4 4 1 2 4 19 

60 4 4 4 5 4 2 23 



LAMPIRAN 6 

Uji Validitas dan Uji Reliabilitas Variabel Kepuasan Konsumen (X1) 

Correlations 

 

 

 

 
P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 TOTAL P 

P1 Pearson Correlation 

Sig. (2-tailed) 

1 .429* 

.018 

.453* 

.012 

.461* 

.010 

.578** 

.001 

.356 

.053 

.956** 

.000 

.413* 

.023 

.782** 

.000 

 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P2 Pearson Correlation 

Sig. (2-tailed) 

.429* 

.018 

1 .124 

.515 

.949** 

.000 

.373* 

.042 

.580** 

.001 

.502** 

.005 

.630** 

.000 

.792** 

.000 

 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P3 Pearson Correlation 

Sig. (2-tailed) 

.453* 

.012 

.124 

.515 

1 .169 

.371 

.403* 

.027 

.042 

.824 

.498** 

.005 

.170 

.370 

.487** 

.006 

 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P4 Pearson Correlation 

Sig. (2-tailed) 

.461* 

.010 

.949** 

.000 

.169 

.371 

1 .422* 

.020 

.631** 

.000 

.535** 

.002 

.686** 

.000 

.839** 

.000 

 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P5 Pearson Correlation 

Sig. (2-tailed) 

.578** 

.001 

.373* 

.042 

.403* 

.027 

.422* 

.020 

1 .230 

.222 

.607** 

.000 

.337 

.069 

.696** 

.000 

 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P6 Pearson Correlation 

Sig. (2-tailed) 

.356 

.053 

.580** 

.001 

.042 

.824 

.631** 

.000 

.230 

.222 

1 .291 

.118 

.555** 

.001 

.662** 

.000 

 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P7 Pearson Correlation 

Sig. (2-tailed) 

.956** 

.000 

.502** 

.005 

.498** 

.005 

.535** 

.002 

.607** 

.000 

.291 

.118 

1 .378* 

.040 

.800** 

.000 

 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

P8 Pearson Correlation 

Sig. (2-tailed) 

.413* 

.023 

.630** 

.000 

.170 

.370 

.686** 

.000 

.337 

.069 

.555** 

.001 

.378* 

.040 

1 .724** 

.000 

 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

TOTAL Pearson Correlation .782** .792** .487** .839** .696** .662** .800** .724** 1 
P Sig. (2-tailed) .000 .000 .006 .000 .000 .000 .000 .000  

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

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

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

 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

 
 

N of Items 

.856 8 



LAMPIRAN 7 

Uji Validitas dan Uji Reliabilitas Variabel Personal Selling (X2) 

Correlations 

 

 Cronbach's 

Alpha 

 
 

N of Items 

.726 6 

 

 

 
P1 P2 P3 P4 P5 P6 TOTAL P 

P1 Pearson Correlation 

Sig. (2-tailed) 

1 .331 

.074 

.303 

.104 

.419* 

.021 

.077 

.686 

.711** 

.000 

.735** 

.000 

 N 30 30 30 30 30 30 30 

P2 Pearson Correlation 

Sig. (2-tailed) 

.331 

.074 

1 .200 

.290 

.110 

.564 

.636** 

.000 

.459* 

.011 

.643** 

.000 

 N 30 30 30 30 30 30 30 

P3 Pearson Correlation 

Sig. (2-tailed) 

.303 

.104 

.200 

.290 

1 -.012 

.950 

.167 

.379 

.142 

.453 

.429* 

.018 

 N 30 30 30 30 30 30 30 

P4 Pearson Correlation 

Sig. (2-tailed) 

.419* 

.021 

.110 

.564 

-.012 

.950 

1 .249 

.184 

.639** 

.000 

.673** 

.000 

 N 30 30 30 30 30 30 30 

P5 Pearson Correlation 

Sig. (2-tailed) 

.077 

.686 

.636** 

.000 

.167 

.379 

.249 

.184 

1 .269 

.151 

.591** 

.001 

 N 30 30 30 30 30 30 30 

P6 Pearson Correlation 

Sig. (2-tailed) 

.711** 

.000 

.459* 

.011 

.142 

.453 

.639** 

.000 

.269 

.151 

1 .839** 

.000 

 N 30 30 30 30 30 30 30 

TOTAL Pearson Correlation .735** .643** .429* .673** .591** .839** 1 
P Sig. (2-tailed) .000 .000 .018 .000 .001 .000  

N 30 30 30 30 30 30 30 

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

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

 
 

Reliability Statistics 



LAMPIRAN 8 

Uji Validitas dan Uji Reliabilitas Variabel Volume Penjualan (Y) 

Correlations 

 

 Cronbach's 

Alpha 

 
 

N of Items 

.728 6 

 

 

 
P1 P2 P3 P4 P5 P6 TOTAL P 

P1 Pearson Correlation 

Sig. (2-tailed) 

1 .216 

.252 

.099 

.604 

.284 

.129 

.051 

.789 

.546** 

.002 

.609** 

.000 

 N 30 30 30 30 30 30 30 

P2 Pearson Correlation 

Sig. (2-tailed) 

.216 

.252 

1 .471** 

.009 

.879** 

.000 

.350 

.058 

.334 

.071 

.800** 

.000 

 N 30 30 30 30 30 30 30 

P3 Pearson Correlation 

Sig. (2-tailed) 

.099 

.604 

.471** 

.009 

1 .455* 

.012 

.002 

.991 

.267 

.154 

.565** 

.001 

 N 30 30 30 30 30 30 30 

P4 Pearson Correlation 

Sig. (2-tailed) 

.284 

.129 

.879** 

.000 

.455* 

.012 

1 .355 

.054 

.215 

.254 

.788** 

.000 

 N 30 30 30 30 30 30 30 

P5 Pearson Correlation 

Sig. (2-tailed) 

.051 

.789 

.350 

.058 

.002 

.991 

.355 

.054 

1 .240 

.202 

.482** 

.007 

 N 30 30 30 30 30 30 30 

P6 Pearson Correlation 

Sig. (2-tailed) 

.546** 

.002 

.334 

.071 

.267 

.154 

.215 

.254 

.240 

.202 

1 .686** 

.000 

 N 30 30 30 30 30 30 30 

TOTAL Pearson Correlation .609** .800** .565** .788** .482** .686** 1 
P Sig. (2-tailed) .000 .000 .001 .000 .007 .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). 

 
 

Reliability Statistics 



LAMPIRAN 9 

Uji Asumsi Klasik 

 

 

 

a. Uji Normalitas 

 Histogram 
 

 

 

 



 

 

 

 

 Normal P Plot 
 

 

 

 

 Kolmogrov Smirnov 

 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 
Unstandardized 

Residual 

N 
 

60 

Normal Parametersa,,b Mean .0000000 

 
Std. Deviation 2.66874779 

Most Extreme Differences Absolute .160 

 
Positive .160 

 
Negative -.113 

Kolmogorov-Smirnov Z 
 

1.240 

Asymp. Sig. (2-tailed) 
 

.093 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 



 

 

 
 

b. Uji Multikolinearitas 

 
Coefficientsa

 

 

 
Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 (Constant) 
  

 
KEPUASAN KONSUMEN .386 2.592 

 
PERSONAL SELLING .386 2.592 

a. Dependent Variable: VOLUME PENJUALAN 

 
 
 

 

c. Uji Heteroskedastisitas 

 Scatterplot 

 



 

 

 

 

LAMPIRAN 10 

 
Uji Regresi Linear Berganda, Uji Hipotesis dan Uji Koefisien Determinasi 

 
 

a. Uji Regresi Linear Berganda 
 

 
Coefficientsa

 
 

 
 
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 
 
 

t 

 
 
 

Sig. 

 
 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 2.358 2.046 
 

1.152 .254 
  

KEPUASAN 

KONSUMEN 

.327 .105 .390 3.123 .003 .386 2.592 

PERSONAL 

SELLING 

.488 .130 .468 3.748 .000 .386 2.592 

a. Dependent Variable: VOLUME PENJUALAN 

 
 
 
 
 

b. Uji Hipotesis 

 Uji t 

 

Coefficientsa
 

 
 
 
 

Model 

 
 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 
 
 
 

t 

 
 
 
 

Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2.358 2.046 
 

1.152 .254 

KEPUASAN 

KONSUMEN 

.327 .105 .390 3.123 .003 

PERSONAL 

SELLING 

.488 .130 .468 3.748 .000 

a. Dependent Variable: VOLUME PENJUALAN 



 

 

 
 
 

 Uji F 
 
 

ANOVAb
 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 805.523 2 402.761 54.633 .000a 

 
Residual 420.211 57 7.372 

  

 
Total 1225.733 59 

   

a. Predictors: (Constant), PERSONAL SELLING, KEPUASAN KONSUMEN 

b. Dependent Variable: VOLUME PENJUALAN 

 
 
 
 
 
 

c. Uji Koefisien Determinasi (R
2
) 

 
Model Summaryb

 

 
 
Model 

 
 

R 

 
 

R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .811a .657 .645 2.715 

a. Predictors: (Constant), PERSONAL SELLING, KEPUASAN 

KONSUMEN 

b. Dependent Variable: VOLUME PENJUALAN 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 


