ABSTRACT

As we know at this present moment of competition in the business world becomes
more complex. This competition requires companies to be able to provide a
distinct advantage. Given the very tight competition in the field of fashion then
company was sue by using the strategies that can increase sales, one of which is
to use distribution channels and promotion of good.

In this study, the authors are interested of doing research in PT. X Gedebage
which is located in Bandung, which is one of the company that move in the field of
textile products, to determine the distribution channels and personal selling
conducted by these companies in increasing sales volume.

By research from the author, then the overall results obtained regression
equations is Y =-49428.745 + X + 330 141 264 656 X (in thousands of dollars),
while also obtained overall coefficient of determination of 80,6% and personal
selling distribution channel affects the increasing in sales volume, while the
remaining 19,4% of sales volume influenced other factors that are not include in
the study.

By doing the distribution channels and the personal are often the main obstacles
by doing such thing as shipment of goods that are not on time, damage of goods
upon delivery, and although the salesman has bid but consumers will not
necessarily make the purchase the company’s products.

As for the author’s suggestion in increasing channels and distribution of personal
selling company is to prevent damage during shipment of goods, preventing
delays in shipping products to the consumers, adding salesman to areas which is
not reached by the high-potential, and has always maintained a relationship with
consumers.
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ABSTRAK

Sebagaimana kita ketahui di saat sekarang ini persaingan di dalam dunia usaha
semakin kompleks. Persaingan ini menuntut perusahaan untuk dapat memberikan
suatu keunggulan tersendiri. Dengan adanya persaingan yang sangat ketat di
bidang fashion maka perusahaan dituntut mengunakan strategi-strategi yang dapat
meningkatkan penjualan, salah satunya adalah dengan menggunakan saluran
distribusi dan promosi yang baik.

Pada penelitian ini penulis tertarik untuk melakukan penelitian di PT.X berlokasi
di Gedebage, Bandung, yang merupakan salah satu perusahaan yang bergerak di
bidang produk tekstil, untuk mengetahui saluran distribusi dan personal selling
yang dilakukan oleh perusahaan tersebut dalam meningkatkan volume penjualan.
Dari penelitian yang penulis lakukan, maka hasil keseluruhan yang didapatkan

persamaan regresi yaitu Y = -49428.745 + 330.141 X, + 264.656 X, (dalam

ribuan rupiah), selain itu juga didapat koefisien determinasi keseluruhan sebesar
80,6% saluran distribusi dan personal selling mempengaruhi dalam peningkatan
volume penjualan, sedangkan sisanya sebesar 19,4% volume penjualan
dipengaruhi faktor-faktor lainnya yang tidak dimasukkan di dalam penelitian.
Dalam melaksanakan saluran distribusi dan personal seringkali terdapat kendala-
kendala dalam melaksanakan hal tersebut seperti pengiriman barang yang tidak
tepat waktu, kerusakan barang pada saat pengiriman, dan walaupun salesman
telah melakukan penawaran akan tetapi konsumen belum tentu melakukan
pembelian produk perusahaan.

Adapun Saran penulis dalam menigkatkatkan saluran ditribusi dan personal
selling perusahaan adalah dengan mencegah terjadinya kerusakan barang pada
saat pengiriman, mencegah keterlambatan pengiriman produk hingga ke tangan
konsumen, menambah salesman ke daerah-daerah yang belum terjangkau yang
berpotensi tinggi, dan selalu menjalin hubungan dengan para konsumen.

Kata kunci : biaya saluran distribusi, biaya personal selling, volume penjualan.
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