ABSTRACT

Because of so many competitions in fashion industry, many companies are
demanded to use some strategies to increase sales volume, such as using a good
distribution and promotion. In this research, researcher is interested in doing some
research in a textile’s company, called PT. X. This company also located in Majalaya,
Bandung. In this research, researcher also has a limitation, just going to observe
company’s distribution and personal selling to increase sales volume.

Using description analysis was detected that determination coefficient in
distribution and personal selling influenced by sales volume in this company was
9.7%, and another 2.6% influenced by others factors. Furthermore identified that
regression equation was Y=-758606.26+254.793X1+402.528X2.

The company has some difficulties such as delayed on delivering products
and damaged when delivering products. Besides even if salesmen have been offering
the products to consumers, they refused to buy the products.

From this observing, researcher has some suggestions for the company to
raise its distribution and personal selling, for instance the company has to do such a
double check to prevent damaging on the products. Furthermore, the company also
should make sure that the products will be delivered on time. Moreover, the company
should add more salesmen to the unreached areas which have high potential on
increasing sales volume. In addition they also need to make good relationship with
the consumers.
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ABSTRAK

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. penulis tertarik untuk melakukan penelitian pada salah satu perusahaan
yaitu PT.X yang bergerak di bidang tekstil dan berlokasi di Majalaya, untuk
mengetahui saluran distribusi dan personal selling yang dilakukan oleh perusahaan
tersebut dalam meningkatkan penjualan.

Dari penelitian yang dilakukan penulis maka didapatkan koefisien determinasi
sebesar 97,4% dimana saluran distribusi dan personal selling mempengaruhi volume
penjualan, sisanya sebesar 2,6% dipengaruhi oleh faktor lainnya. Didapatkan
persamaan regresi Y = -758606.26 +254.793 X | +402.528 X, .

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.

Saran penulis dalam meningkatkan 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.
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