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ABSTRACT

This study aims to analyze and prove the existefdbe effect of Distribution
Channels and Personal Selling to Increase in SaesCV. Maju Jaya in
Madiun.The purpose of this study the results oflyas of distribution channels
Against Effects of Increased Sales shows distobuthannels and significant
positive effect on Increased Sales. That the inflaeof distribution channels
Increased Sales in CV. Maju Jaya through Persoabilhg), as evidenced from the
value of the indirect effect through Personal sellis greater than the direct
impact on Increased Sales in CV. Maju Jaya.Detestion of the number of
samples taken is 100 employees who are on the @W. Mya. Thus the sample
is a sample of the population. In analyzing theadasing SPSS for windows
version 17.0 with multiple linear regression methAdaslisisnya using the t test
and F test with a significant level of 0.05 or 5%.
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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisa dan meikan ada tidaknya
pengaruh Saluran Distribusi d&ersonal Sellingerhadap Peningkatan Penjualan
pada CV. Maju Jaya Di Madiun.dari tujuan tersebafiaoh penelitian ini hasil
analisa Pengaruh Saluran distribusi Terhadap Plesiaig Penjualan
menunjukkan Saluran distribusi berpengaruh posiah signifikan terhadap
Peningkatan Penjualan. Saluran distribusi mempehg&eningkatan Penjualan
di CV. Maju Jaya melaluPersonal sellingyang dibuktikan dari nilai pengaruh
tidak langsung melaluPersonal sellingyang lebih besar dibanding pengaruh
langsung terhadap Peningkatan Penjualan di CV. Maya.Penentuan Jumlah
sample yang diambil adalah 100 orang karyawan yataydi CV. Maju Jaya.
Dengan demikian sampelnya merupakan sampel popatm menganalisis
data menggunakan bantuan progi@RES For Windows versi 1lddhgan metode
regresi linier berganda. Anaslisisnya menggunakgan dan uji F dengan tingkat
signifikan 0,05 atau 5 %.

Kata Kunci: Saluran DistribusiPersonal SellingPeningkatan Penjualan
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PENDAHULUAN

Persaingan dalam usaha obat tanaman atau pupukiisaamakin
ketat. Perusahaan tentu saja perlu membenahasalistribusinya agar dapat
bersaing dengan perusahaan lain di dalam industg wama. Masalah yang
dihadapi perusahaan ialah dimana dalam suatupeasalapat memberikan 3
atau bahkan lebih jenis pupuk kepada petani.

Dengan adanya persaingan ini tentu pemilik usahlastsn faham
bagaimana alur distribusi sekaligus pangsa pasailaporoduk sudah siap di
jual. Saluran distribusi yang efektif dan efisidmaa memberikan keunggulan
bersaing yang strategis bagi perusahaan. Oleh &atan keputusan untuk
menentukan saluran distribusi yang tepat sangdingelbagi perusahaan.

Dalam pendistribusiannya kepada petani atau yasey disebut juga
sebagai konsumen, diperlukan strategi khusus dalatribusi dan promosi
yang harus dilakukan perusahaan untuk menyalurkastugnya ke konsumen.
Hal ini tentu saja dapat dilihat dari banyaknyadoio yang dihasilkan dan
banyaknya saluran distribusi yang digunakan untukmasarkan hasil
produksinya. Salah satunya yaitu pada CV. Maju dapanjarejo madiun.

CV. Maju Jaya merupakan sebuah industri di bidangug yang
menawarkan produk seperti pupuk organik untuk psayuran, dan buah-
buahan. Hadirnya CV. Maju Jaya dan pupuk organiktgyditawarkan dirasa
sangat membantu para petani padi yang mengingin&sih panen yang bagus
dan maksimal. Selain itu juga CV. Maju Jaya memilikuan yaitu mencari
laba, dimana laba ini di tentukan oleh tinggi rdnda tingkat penjualan

Selain itu, peran promosi disini juga sangat pgnbagi perusahaan
karena bertujuan untuk menginformasikan, membup&k, mengingatkan.
Strategi promosi yang dapat dilakukan perusahaaa neliputi iklan,
penjualan peroranga(Personal Selling)door to dopmelalui penyuluhan,
menjalin hubungan dengan masyarakat misalnya ssgjerts bakti social.
sehingga dengan adanya personal selling ini akketahiui kondisi tingkat
penjualan produk bertambah atau berkurang, yang &ksipengaruh pada
pendapatan perusahaan.

Dari uraian diatas maka penulis merasa tertarikukumhengetahui
secara lebih mendalam.Dalam penulisan skripsi penulis memilih judul
“Pengaruh Saluran Distribusi DaRersonal sellingTerhadap Peningkatan
Penjualan Pupuk Bintang Mj Pada CV. Maju Jaya DdMa”.

Rumusan Masalah
Berdasarkan uraian yang dipaparkan pada latar &rdgkumusan masalah
penelitian ini adalah sebagai berikut.
1. Apakah saluran distribusi berpengaruh terhadapngk&atan penjualan
di CV. Maju Jaya Di Madiun?
2. Bagaimana pengarupersonal sellingterhadappeningkatan penjualan
pupuk bintang Mj di CV. Maju Jaya Di Madiun?
3. Apakah saluran distribusi dapersonal sellingberpengaruh pada
peningkatan penjualan di CV Maju Jaya?
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KAJIAN PUSTAKA
Penjualan

Penjualan merupakan sistem yang dibangun olehpspémilik usaha, baik
jasa maupun dagang. Penjualan memiliki beberag@apilyang diberikan kepada
konsumen dalam menentukan pola pembayaran terhdmjang yang
diinginkan.Menurut Suwardjono (2013:381) secara mnpenjualan merupakan
transaksi pertukaran barang atau jasa hasil progkasahaan dengan kas atau
klaim atas kas. Secara teknis, transaksi meruppkenkaran aset secara aktual
bukan transaksi kontrak itu sendiri.

Penjualan menurut Soemarso S.R (2009:160) Jumlaiy yhbebankan
kepada pembeli untuk barang dagangan yang diserahkaupakan pendapatan
perusahaan yang bersangkutan. Untuk perusahaanglagan yang digunakan
untuk mencatat penjualan barang dagang disebujugan”.

Sedangkan menurut Sofjan Assauri (2011:23) kegig@amualan seperti
halnya kegiatan pembelian, terdiri dari serangkakagiatan yang meliputi
penciptaan permintaademand) menemukan si pembeli, negosiasi harga, dan
syarat-syarat pembayaran. Dalam hal penjualarsipenjual harus menentukan
kebijaksanaan dan prosedur yang akan diikuti untolemungkinkan
dilaksanakannya rencana penjualan yang telah pliaite

Basu Swasta juga berpendapat (2009: 9) Penjualién s@atu bagian dari
promosi dan promosi adalah satu bagian dari progmemasaran secara
keseluruhan. Menurut Soemarso S.R (2009: 160) plmudapat dilakukan
secara kredit maupun tunai. Dan pada umumnya kepebarapa pelanggan.
Penjualan kredit menimbulkan piutang yang biasamencatat dalam akun
piutang dagang.

Saluran Distribusi

Saluran distribusi merupakan kegiatan pemasararg \agerusaha
memperlancar dan mempermudah penyampaian barangsdadari produsen ke
konsumen, sehingga penggunaannya sesuai denganlipanigias (jenis, jumlah,
harga, tempat dan saat dibutuhkan).

Menurut David (dalam Basu Swasta, 2008:285) mehkgatdbahwa
saluran distribusi merupakan suatu jalur yang dilaleh arus barang-barang dari
produsen ke perantara dan akhirnya sampai padakpema

Philip Kotler (2008:40) juga berpendapat bahwarsaypemasaran
(saluran distribusi) sekelompok organisasi salargantung yang membantu
membuat produk atau jasa tersedia untuk digunateandikonsumsi oleh
konsumen atau pengguna bisnis.

Saluran distribusi merupakan jalur yang dilalui cark mulai dari
produsen sampai kepada konsumen akhir atau inalus8elain itu, saluran
distribusi juga merupakan jembatan antara produg@m konsumen melalui
produk dan jasa yang dihasilkan oleh perusahaamggsh sarana itu harus
dikelola secara efisien

Menurut Eddy Soeryanto Soegoto (2009:190) prosstsilulisi biasanya
melibatkan perantara, pengecer, pedagang grosilgien penjualan.
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1.Perantara

Yaitu individu atau perusahaan yang membantu mefiisikan produk
2.Pengecerrégtailer)

Perantara yang menjual produknya secara langsiypaglkekonsumen
3.Pedagang grosimnhole saley

Perantara yang menjual produknya secara langsypaglkekonsumen
4.Agen penjualansales agent

Perantara independent yang mewakili perusahaan rdanjual ke

pedagang grosir atau pengecer.

Menurut Basu Swastha dan Irawan (2008:295-297) apexid berbagai
macam saluran distribusi barang konsumsi, dianyargaitu;

1)Produsen-konsumen
Bentuk saluran distribusi ini merupakan yang palipgndek dan
sederhana karena tanpa menggunakan perantarasemnodapat menjual
barang yang dihasilkannya melalui pos atau langsuagdatangi rumah
konsumen (dari rumah ke rumah). Oleh karena ituraal ini disebut
saluran distribusi langsung.

2)Produsen — Pengecer — Konsumen
Saluran ini juga disebut sebagai saluran distritaisgsung. Pengecer
besar langsung melakukan pembelian pada produskEnpéa beberapa
produsen yang mendirikan toko pengecer sehinggat dagara langsung
melayani konsumen.

3)Produsen — Pedagang Besar — Pengecer — Konsumen
Saluran distribusi ini banyak digunakan oleh predysdan dinamakan
saluran distribusi tradisional. Di sini, produsemy@a melayani penjualan
dalam jumlah besar kepada pedagang besar sajk,midajual kepada
pengecer. Pembelian oleh pengecer dilayani pedadsesar, dan
pembelian oleh konsumen dilayani pengecer saja.

4)Produsen — Agen — Pengecer — Konsumen
Di sini, produsen memilih agen sebagai penyalurigamenjalankan
kegiatan perdagangan besar dalam saluran distjlaug ada. Sasaran
penjualannya terutama ditujukan kepada para pengesar.

5)Produsen — Agen — Pedagang Besar — Pengecer —rdensu
Dalam saluran distribusi, produsen sering menggameakgen sebagai
perantara untuk menyalurkan barangnya kepada pegdgesar yang
kemudian menjualnya kepada toko-toko kecil. Agengyterlihat dalam
saluran distribusi ini terutama agen penjualan

Personal Selling

Personal Sellingmerupakan bagian yang sangat penting dalam kegiata
promosi suatu barang atau jasa, karena persoraigseberupakan hal yang
sangat penting dan cara yang sangat efektif untelkcapai tujuan perusahaan.
Walaupunpersonal sellingmerupakan cara lama dalam dunia pemasaran, tetapi
personal selling merupakan hal yang mudah untuk berkomunikasi aecar
langsung dengan konsumen.
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Menurut Fandy Tjiptono (2008:224)ersonal sellingadalah komunikasi
langsung tatap muka antara penjual dan calon pgdengntuk memperkenalkan
suatu produk kepada calon pelanggan dan membemuialmman pelanggan
terhadap produk sehingga mereka akan mencoba dabetieya.

Presentasi pribadi oleh wiraniaga perusahaan detgaan melakukan
penjualan dan membangun hubungan dengan pelanggdier(dan Amstrong,
2008: 182).

Kemudian dipertegas lagi oleh Churcill dalam (Dwardhiartika dan Jony
Oktavian Hariyanto, 2012: 144personal sellindidefinisikan sebagai proses
komunikasi interpersonal identifikasi dan memuadkeloutuhan pelanggan untuk
kepentingan jangka panjang dari kedua belah pihak.

Menurut Ronald (dalam Fredy Rangkuty, 2009: 181}1faagsi dan
peran personal selling adalah :

1)Memberikan pengetahuan yang luas kepada konsumen.
Sales promotion girl/lboy memberikan pengetahuan yang dapat
membantu konsumen untuk mengambil keputusan pembehisalnya
dengan memberikan informasi mengenai produk mereka.

2)Menjadi sumber informasi bagi perusahaan.
Sales promotion girl/lboyharus menjadi sumber informasi bagi
perusahaan mengenai ramalan penjualan, kegiatamingesdan
sebagainya.

3)Melayani
Sales promotion girl/boliarus dapat memastikan bahwa konsumen tidak
hanya mendapatkan manfaat dari produk yang merekatétapi juga
harus memberikan pelayanan sebaik mungkin.

4)Menjual.
Sales promotion girl/boy harus dapat meningkatkan penjualan
perusahaan dengan membujuk konsumen untuk mentbdlippmereka.

5)Mengkoordinasi upaya penjualan.
Sales promotion girl/boyjuga meluangkan waktu untuk mengevaluasi
kinerja mereka dalam rapat/breifing sehingga kaegrsebut dapat
ditingkatkan lebih baik lagi.

KERANGKA BERPIKIR

Mengacu pada telaah pustaka yang telah diuraikatadi, maka penulis
melakukan analisis dan diagnosis untuk mengid&asfi saluran distribusi dan
personal sellingsang berpengaruh dalam perusahaan sebagai vandegkenden
(bebas) dengan permasalahan utama yaitu peningkaisih penjualan sebagai
variabel dependen (terikat).
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Kerangka pemikiran teoristis digambarkan dalam rhabperti pada
gambar 2.2 berikut: C.V. Maju Jaya Di

Madiun

Saluran Distribusi Personal Selling

1. Sifat barang
2. Daya penyebaran 2. Cultivation
barang 3. Respons

1. Personal Confrontation

3. Alokasi biaya
4. Modal /

Peningkatan Hasil Penjualan

1. Besar penjualan dalam skala Kg.
2. Penghasilan penjualan dalam 24 bulan

HIPOTESIS PENELITIAN

Untuk dapat mengarahkan hasil penelitian, disangpaguatu hipotesis
penelitian. Hipotesis ini akan diuji kebenarannya dhasil penelitian ini dapat
digunakan sebagai masukan dalam meningkatkan &irpgjusahaan. Adapun
hipotesis yang akan diuji kebenarannya adalah sebagkut:

1. Saluran distribusi berpengaruh secara signifikarhatlap peningkatan
penjualan pada CV. Maju Jaya Madiun
2. Personal Selling berpengaruh secara signifikan terhadap peningkatan
penjualan pada CV. Maju Jaya Madiun
3. Saluran distribusi dan personal selling berpengaadara signifikan terhadap
peningkatan penjualan pada CV. Maju Jaya Madiun.
METODE PENELITIAN
Dalam menyelesaikan penelitian ini perlu digunakara atau metode yang
tepat agar hasil penelitian dapat dipertanggunglpan secara ilmiah. Metode
yang digunakan adalah metode regresi linear beegayaitu metode yang
digunakan untuk mengetahui pengaruh antara vanagbel bebas.
Populasi dan Sampel
Sumber data primer atau data tangan pertama adakahyang diperoleh
langsungdari objek penelitian dengan mengenakanh pEagukuran atau alat
pengambilan data langsung pada subjek sebagai sunfbemasi yang dicari.
Populasi yang terdapat dalam penelitian ini addatyawan CV. Maju Jaya
sebanyak 100 orang. Sampel yang digunakan memsakapel populasi.
Teknik Analisis Data
Metode analisis data merupakan cara yang utamaalkgum untuk mengolah
data yang terkumpul sehingga dapat menghasilkau s@gimpulan yang dapat
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dipertanggungjawabkan. Dalam penelitian ini menggan Analisis Regresi
Linier Bergandadengan perhitungan Uji SP&$afjstical Product and Service
Solutions)for windows ver4i7.0 dengan langkah sebagai berikut:
1. Uji Validitas
Sebuah instrumen dikatakaslid jika mampu mengukur yang diinginkan
oleh peneliti, serta dapat mengungkapkan data \darabel yang diteliti
secara tepat. Tinggi rendahnya validitas instrumenunjukkan sejauh mana
data yang dikumpulkan tidak menyimpang dari gambdemtang variabel
yang dimaksud. Cara pengujian validitas dengan hiamgy korelasi antar
skor masing-masing pertanyaan dan skor total dengamggunakan rumus
korelasi.
2. Uji Reliabilitas
Reliabilitas menunjuk pada satu pengertian bahwaata instrumen cukup
dapat dipercaya untuk digunakan sebagai alat pemgurdata karena
instrumen tersebut sudah baik (Arikunto, 2010:2ZFgngujian reliabilitas
dalam penelitian ini menggunakan rumAipha Cronbach Pada penelitian
ini untuk mencari reliabilitas instrumen menggumakamus alpha, karena
instrumen dalam penelitian ini berbentuk angket ataftar pertanyaan yang
skornya merupakan rentangan antara 1-5 damwvaliditas menggunakan
item total, dimana untuk mencari reliabilitastrumen yang skornya
bukan 1 dan 0.
3. Uji Normalitas
Konsep dasar dari uji normalitas Kolmogorov Smirnaglalah dengan
membandingkan distribusi data (yang akan diuji rediiasnya) dengan
distribusi normal baku. Distribusi normal baku ataldata yang telah
ditransformasikan ke dalam bentuk Z-Score dan diggan normal. Jadi
sebenarnya uji Kolmogorov Smirnov adalah uji bedta@ data yang diuji
normalitasnya dengan data normal baku. Seperti pgidaeda biasa, jika
signifikansi di bawah 0,05 berarti terdapat perla@dgang signifikan, dan
jika signifikansi di atas 0,05 maka tidak terjadiripedaan yang signifikan.
Penerapan pada uji Kolmogorov Smirnov adalah bagkaasignifikansi di
bawah 0,05 berarti data yang akan diuji mempunyaibgdaan yang
signifikan dengan data normal baku, berarti datsetaut tidak normal.
4. Uji Asumsi Klasik
Variabel yang digunakan sebelum digunakan untulrdilisis lebih lanjut
maka akan dilakukan pengujian terlebih dahulu. dopya adalah untuk
mengetahui penyimpangan asumsi dalam variabel demgamggunakan Uji
Asumsi Klasik. Perhitungan data dilakukan dengangganakan SPSS 17.0
for Windows Pengujian yang digunakan dalam Uji Asumsi Klasidiputi:
a. Uji Multikolinieritas
Multikolineritas timbul akibat adanya hubungan kalientara dua variabel
bebas atau lebih atau adanya kenyataan bahwa dabelgpenjelas atau
lebih bersama-sama dipengaruhi oleh variabel ketagey berada di luar
model. Uji ini digunakan untuk mendeteksi adanydtikalineritas, dilihat
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dari nilai Variance Inflation Factor(VIF) tidak lebih dari 10 atau < 10
maka model terbebas dari multikolineritas.
b. Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas digunakan untuk mengetala atau tidaknya

penyimpangan asumsi klasik heterokedastisitas, u yaiadanya

ketidaksamaan varian dari residual untuk semuagmeatan pada model

regresi.

c. Uji Autokolerasi

Uji autokorelasi bertujuan menguji apakah dalam ahoégresi linier ada

korelasi antara kesalahan pengganggu pada perioeéadgan kesalahan

pengganggu pada periode t-1 (sebelumnya). (Imanz&@ih®012:110).

Autokorelasi adalah korelasi yang terjadi diantamggota observasi yang

terletak berderetan, biasanya terjadi pada datee tseries. Untuk

mendeteksi autokorelasi dapat dilakukan dengaBwujbin Watson (DW)

dengan ketentuan sebagai berikut:

1) Bila nilai DW berada di antara,dampai dengan 4 1 thaka koefisien
autokolerasi sama dengan 0. Artinya, tidak adakalgoasi.

2) Bila nilai DW lebih kecil daripada, dkoefisien autokolerasi lebih besar
daripada nol. Artinya ada autokolerasi positif.

3) Bila nilai DW terletak diantara,ddan d;, maka tidak dapat disimpulkan.

4) Bila nilai DW lebih besar daripada 4 +, koefisien autokolerasi lebih
besar daripada 0. Artinya ada autokolerasi negatif.

5) Bila nilai DW terletak di antara 4 —yddan 4 — d, maka tidak dapat
disimpulkan.

5. Analisis Regresi Linier Berganda

Menurut Igbal Hasan (2004: 74) Regresi linier badgaadalah regresi linier
dimana sebuah variable terikat (Y) dihubungkan dendua atau lebih
variable bebas (X). Analisis Regresi Linier ini aiigakan untuk mengetahui
pengaruh antara variable variabel terikat (Y) pgkatan penjualan terhadap
variable-variabel bebas yaitu saluran distribusi),(Xersonal selling(X>)
bentuk persamaan regresinya adalah: (Igbal HaSad, 24)

Y =a+ QX1+ X,

Dimana :

Y =Peningkatan Penjualan

0} =Konstanta

by,2 =Koefisien Regresi XX terhadap y
X1 =Saluran Distribusi

Xz =Personal Selling

Uji t

Uji t merupakan alat uji statistik secara individotukmengetahui pengaruh
masing-masing variabel bebas terhadapvariabel aterjaitu pengaruh
peningkatan penjualan.

Adapun langkah-langkah untuk uji t adalah:

a. Perumusan Hipotesis nol (Ho) dan hipotesis altényat (Ha)
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Ho =Saluran distribusi tidak berpengaruh signifikarhadap peningkatan
hasil penjualan
Ha = Saluran distribusi berpengaruh signifikamaelap peningkatan hasil
penjualan
Ho =Personal Sellingidak berpengaruh signifikan terhadap peningkatan
hasil penjualan
Ha =Personal Sellingoerpengaruh signifikan terhadap peningkatan hasil
penjualan.
b. Nilai kritis dengan level of signifikan = 5%
c. Penentuan kriteria penerimaan dan penolakan.

Ho diterima jika . t hitung < t table
Ho ditolak jika . t hitung > t table
7. UjiF

Uji F merupakan alat uji statistik secara simuligntuk mengetahui pengaruh
variabel bebas terhadap variabel terikat secasabe-sama.
Adapun langkah-langkah untuk uji F atau uji simuléalalah:
a. Perumusan Hipotesis
Ho = Saluran Distribusi DaRersonal sellingtidak berpengaruh secara
signifikan terhadap Peningkatan Penjualan PuputaBaM;j
Ha = Saluran Distribusi DarPersonal sellingberpengaruh terhadap
Peningkatan Penjualan Pupuk Bintang MJ
Nilai kritis distribusi F dengan level of signifik&Z = 5%
C. Kriteria penolakan atau penerimaan
Ho diterima jika :
F hitung < F tabel atau nilai probabilitas > 5%
Ho ditolak jika:
F hitung > F tabel atau nilai probabilitas < 5%
PEMBAHASAN
Penelitian mengenai Pengaruh Saluran Distribusi Pansonal Selling
Terhadap Peningkatan Penjualan Pupuk Bintang Ma B& Maju Jayawilayah
Madiun.Berdasarkan hasil analisa menunjukkan,Salaliatribusi berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Peningkatan Peajuadi CV. Maju Jaya . Hasil
analisa juga menunjukkan bahwa Saluran distributmmpengaruhi Peningkatan
Penjualan di CV. Maju Jaya .meldhg@rsonal sellingyang dapat dibuktikan dari
nilai pengaruh tidak langsung melaRegrsonal sellingiang lebih besar dibanding
pengaruh langsung terhadap Peningkatan Penjua@2vidiMaju Jaya. Dengan
pembahasan sebagai berikut:
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Uji t (parsial)
Tabel 1. Hasil Uji t

Standardized
Unstandardized Coefficien| Coefficients

Model B Std. Error Beta T Sig.

1 (Constant) 447 490 901 370
X1 672 .083 .682 8.131 .00d
X2 .307 .085 .303 3.609 .00d

a. Dependent Variable: Y

Sumber : Data primer diolah dengan SPSS versi fahQn 2013
Dari hasil uji t di atas dapat di jelaskan bahwa:

1) Nilai t hitung Saluran distribusiterhadap PeningkaPenjualan di CV.
Maju Jaya sebesar 8.131 sementara untuk t tabghdesig.a = 0,05 dan
df = n-k, yaitu 98, maka didapat t tabel satu sedesar 1,984. Nilai t
hitung lebih besar dibanding t tabel, hal ini mgokkan diterimanya Ha2
yang menyatakan ada pengaruh positif dan signifisatara Saluran
distribusi terhadap Peningkatan Penjualan di C\VjuMaya .

2) Nilai t hitung Personal sellingterhadap Peningkatan Penjualan di CV.
Maju Jaya sebesar 3.609 sementara untuk t tabghdesig.o. = 0,05 dan
df = n-k, yaitu 98, maka didapat t tabel satu sedesar 1,984. Nilai t
hitung lebih besar disbanding t tabel, hal ini mgakkan diterimanya
Ha3 yang menyatakan ada pengaruh positif dan ggnifantaraPersonal
sellingterhadap Peningkatan Penjualan di CV. Maju Jaya.

Uji F (Simultan)

Tabel 2. Hasil uji F Simultan

Sum of
Model Squares Df Mean Squarg F Sig.
1 Regression 127.084 2 63.547 3.944Ej] .000]
Residual 5.904 97 .061
Total 132.99( 99

a. Predictors: (Constant), X2, .
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Sum of
Model Squares Df Mean Squarg F Sig.
1 Regression 127.084 2 63.547 3.944Ej] .000]
Residual 5.909 97 .061
Total 132.99( 99

b. Dependent Variable: Y
Sumber : Data primer diolah dengan SPSS versi fahQn 2013

Sedangkan untuk uji F yang secara simultan seabal ti atas dapat di jelaskan
bahwa:

F hitung sebesar 104,116 sementara F tabel derjan @000 dan df2 = 100-0-2= 98,
maka didapat F tabel 3,09. Nilai F hitung lebihasedibanding F tabel, dengan demikian
model regresi antara Saluran Distribusi CV. MajyaladafPersonal sellingCV. Maju
Jaya terhadap Peningkatan Penjualan di CV. Maja #inyatakan fit atau baik.

KESIMPULAN
Kesimpulan dari penelitian mengenai pengaruh SaluBistribusidan
Personal Sellingerhadap Peningkatan Penjualandi C.V. Maju Jagalah sebagai
berikut:

1. Saluran distribusi yang ditemukan dalam penelitian mengandung
hubungan yang sifatnya profesional antara pihakilligor dengan agen
yang telah menjadi pelanggan tetap. Hasil ini dilgdr dari survey
ketepatan hasil saluran distribusi dan kuesionenskimen yang telah
memakai produk pupuk dari CV. Maju Jaya Madiun.

2. Personal sellingyang baik, ramah, dan cepat dalam melayani calon
konsumen, memiliki pengaruh terhadap besar kecheypaitusan konsumen
dalam menentukan apakah akan menggunakan pupuk tigkaki dan
berpengaruh terhadap kenaikan jumlah konsumen yaarggambil produk
yang telah ditawarkan oleh divisi penjualan.

3. Ketepatan dalam penyaluran distribusi dan kuatitastiappersonal selling
yang optimal berpengaruh terhadap minat konsumdamdanenentukan
keputusan untuk membeli produk dan berpengarutadegh peningkatan
penjualan CV. Maju Jaya.

SARAN
Saran yang bisa disampaikan dari hasil peneliteangydidapat adalah
sebagai berikut :
1. Pada faktor Saluran distribusi dibutuhkan adanyalugsan wilayah
jaringan distribusi dan membagi daerah pemasarsuasdengan daya beli
petani, mengingat peminat dari produk yang dimiGki. Maju Jaya masih
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berkisar dari wilayah karesidenan madiun kota delurb sampai pada
pelosok daerah.

2. Pada faktorPersonal sellindibutuhkan adanya arahan yang jelas dari
masing-masing supervisor untuk mendapatkan targejuplan yang telah
ditetapkan oleh kantor pusat dari CV Maju Jaya.ilH@awancara dengan
supervisor diperoleh informasi adanya kios atanagang di tutup karena
tidak memenuhi target dari CV Maju Jaya. Sehinggakat kualitas
pendidikan dari personal selling kedepannya haggsa dengan kebutuhan
pasar dan menguasai produk yang dijual.
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