ABSTRAK

Dony Suhendra, Pengaruh Personal Selling Dalam Meningkatkan Volume Penjualan
Pada PT. Panel Asri Perkasa Bandung, Skripsi Fakultas Ekonomi jurusan
Manajemen, Universitas Kristen Maranatha, tahun 2005, dibawah bimbingan Dr.
Anny Nurbasari, SE., MP.

Seiring dengan perkembangan era globalisasi yang penuh persaingan ini,
semua perusahaan telah mempersiapkan diri untuk menghadapi segala masalah yang
dapat terjadi. Baik dari segi pemasaran, keuangan, personalia, maupun segi produksi.
Salah satu cara yang dapat dilaksanakan perusahaan adalah dengan memberikan
promosi yang tepat untuk produknya agar dapat diterima oleh konsumen, dan
perusahaan melakukan promosinya dengan menggunakan personal selling. Karena
personal selling merupakan salah satu faktor penting untuk menyampaikan produk
kepada konsumen, posisi persaingan serta pengaruhnya terhadap pendapatan dan laba
perusahaan.

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh personal selling yang
dilakukan PT. Panel Asri Perkasa Bandung dan menguji seberapa besar pengaruh
personal selling dalam meningkatkan volume penjualan pada PT. Panel Asri Perkasa
Bandung. Metode penelitian yang digunakan adalah survey eksplanatory, yaitu
metode penelitian yang mengambil sample dari satu populasi dan menggunakan
kuesioner sebagai alat pengumpul data yang pokok dan data — data tersebut
dikumpulkan, diproses, dan dianalisis untuk menjelaskan hubungan atau korelasi
antara variable — variable melalui pengujian hipotesis. Sample yang diambil sebanyak
33 orang konsumen yang membeli produk PT. Panel Asri Perkasa Bandung.

Penelitian dilakukan terhadap konsumen yang membeli produk, yaitu untuk
mengetahui sejauh mana pengaruh personal selling dalam meningkatkan volume
penjualan pada PT. Panel Asri Perkasa Bandung. Metode analisa yang digunakan
adalah koefisien korelasi Spearman, yaitu untuk mengetahui sejauh mana hubungan
keeratan yang terjadi antara pengaruh personal selling dan volume penjualan.

Berdasarkan hasil penelitian, dapat disimpulkan bahwa pengaruh personal
selling yang dilakukan oleh PT. Panel Asri Perkasa Bandung mempunyai peranan
dalam meningkatkan volume penjualan.



ABSTRACT

Dony Suhendra, The Effect of Personal Selling On Improvement of Selling Volume
of PT. Panel Asri Perkasa, Bandung, An Essay, the School of Economic,
Departement of Management, Christen University of Maranatha, 2005, under
guidance of Dr. Anny Nurbasari, SE., MP.

Along with a full competitive growth of globalization era, the whole company
were prepared for dealing with possible issues of marketing, financial, personnel, and
production. The only means of coping with problems companies faced is giving their
products with exactly promotions to be get acceptance of consumers, and companies
are required to perform their promotions using personal selling. Since personal selling
is an important factor determining delivery of products to consumers, it is seeming
have an impact of competitive position on business income and profit.

The thrusts of this study are to detect the effect of personal selling on the
performance of PT. Panel Asri Perkasa, Bandung, and examining how much the
effect of personal selling on improvement of PT. Panel Asri Perkasa selling volume.
The research method used is an explanatory survey one, a method taking sample of
one population and using questionnaires to be basic data collecting means, and the
data are collected, processed, and analyzed to describe a correlation of variables by
hypothesis testing. The sample taken are 33 consumers of PT. Panel Asri Perkasa
products.

The research is conducted over consumers to observe to which extent the
effect of personal selling on improvement of selling volume in PT. Panel Asri
Perkasa, Bandung. The analysis method used is a Spearman correlation coefficient to
find out to what extent close correlation between the effect of personal selling and
selling volume.

Based on the findings might be concluded that the effect of personal selling
by PT. Panel Asri Perkasa, Bandung, have a significant part of improving the selling
volume.
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