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ABSTRAKSI

Penelitian tentang faktor personal selling pada CV. Tripadu Andika
bertyjuan untuk mengetahui peranan personal selling dalm meningkatkan volume
penjualan perusahaan.

Data diperoleh dari pengumpulan data dan wawancara. Data diolah dan
dianalisa secara statistik deskriptif dan analisa statistik induktif

Variabel independen dalam penelitian, yang mempengaruhi volume
penjualan terdiri dari 4 vanabel, yang terdiri dari personal selling, periklanan.
promosi penjualan dan publisitas.

Permasalahan yang dihadapi oleh perusahaan adalah penurunan solume
penjuzlan dalan 2 (dua) tahun terakhir karena kurang akui dan efektifnya kewiatan
personal selling.

Berdasarkan hasil hipotesa, diketahui nilar kocfiisen korclasi 1 092
apabil‘a r mendekati 1 maka anatara varibel x (personal sclling) dan v (volume
penjualan) terdapat hubungan yang kuat dan hal ini menunjukkan adanva hubungan
vang positif antara kegiatan pgrsonal selling dan penjuatan perusihaan

Dari 4 (empat) vgriabel independen sebagar Liktor vang paling doninan
adalah faktor personal selling dalam mempengaruhi volume penjuatan deran

signifikan pada taraf' 5 %.
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Hari hasil uji korelasi diketahui t hitung 4,061 dan t tabel 3,182, Apabila
t hitung lehih besar dari t tabel maka korelasi tersebut adalah sigmtikan antara

varibel x scbagai biaya personal selling dengan varibel y sebagin volume penjualan,

vii



ABSRACT

A stady about factor of pemonz;l selling on C'V. Tripadu Andika has a
purpos¢ to know what is the role of personal selling in increasing the volume of
mdustry selling.

The data arc collecied from litcraturcs and intcrvicws.the dala arc
analyzed by statistic descriptively as well as inductively.

Variablc indcpendent in this study wich influcnce the sclling volumc
consist of four varibles : they are personal selling, advertisement, selling promotion,
and publicity. The most dominant variable is personal selling.

Rased in thr hypothesis result, it 18 found out that the value ot cocticient
corelation r = 0,92 according to the experiment, the corelation is t sum = 4.06 and
t table = 3,182. In case t sum is bigger than t table, the corclayion will be signiticant.

The varible independent of personal sclling as a factors which inlluone.

the selling volume, the significant is on 5 %6.
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BABI

PENDAHULUAN

LATAR BELAKANG

Dalam menghadapi era PJPT ke-2 ini, pembangunan diberbagar brdany
semakin meningkat dimana pembangunan tersebut tdak hanva meliputi saw
bidang saja melainkan meliputi berbagai bidang pembangunan. Dhanturanya
vang terlihat paling mencolok adalah pecmbangunan dibidange property.

Dengan adanya perkembangan teknologi vang pesat mengakibuthan
timbulnya penemuan baru diberbagar bidang memungkinkan  konsumen
untutk menuntut lebih banyak dan lebih beraneka ragam penyediaan barang
dan jasa untuk memenuhi kebutuhan hidupnya.

Hal inilah yang mendorong para produsen berlomba dalam

berproduksi, sehingga banyak produk baru yang sejenis ditawarkan dipasaran

dengan berbagai ukuran, bentuk, merk, mutu serta tingkat harga yang berbeda

untuk mengikat hati konsumen.

Persaingan yang ketat untuk memperoleh pasar telah memaksa
perusahaab industri berusaha untuk mempertahankan kelangsungan hidup dan
mengembangkan usahanya dengan mengelola perusahaan scbaik mungkin.

Agar dapat bertahan dalam persaingan tersebut produsen harus sceara
aktif dan agesif untuk mempertahankan kedudukannya dipasaran dengan

mengembangkan  penjudiannyd, Menvan  Lofgeanan  baru,  menambah





