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RINGKASAN

Rina Setyawati. I 311 94 18¢. “Pengaruh Personal Selling
terhadap Penerimaan dari Penjualan Pakan Ayam Ras pada
pPabrik Pakan Ternak CV. San Farmer Kabupaten Dati II Sidrap”. Di
hawah bimbingan Ir. H. Ahmad R. Siregar, Ms sebagzi Pembimbing
Utama dan Ir. Djuddin Maharuddin, Ms sebagai Pembimbing
Anggota.

Penelitian ini dilaksanakan di Pabrik Pakan Ternak CV. San Farmer
Desa Sereang Kecamatan Maritenggae Kabupaten Dati II Sidenreng
Rappang, dari tanggal 16 Me hingga 15 Juli 1999.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui sejauh mana hubungan
antara personal selling dengan penerimaan pada pabrik pakan ternak CV.
San Farmer. Kegunaan dari penelitian ini adalah sebagai bahan informasi
bagi perusahaan sejenis dalam hal pemasaran produk.

Data dan informasi yang diperlukan untuk penelitian ini terdiri dari

data Primer (data yang diperoleh Ssecara langsung dari obyek
penelitian berupa pengamatan langsung dan wawancara atau pengajuan
pertanyaan kepada stal karyawan CV. San Farmer) dan data Sekunder
(data yang diperoleh dari informasi pihak perusahaan berupa catatan
jumlah penjualan pakan ayam ras petelur dan diperoleh dari instansi

terkait yaitu Dinas Peternakan Tingkat 11 Kabupaten Sidenreng Rappang).




Untuk mengetahui adanya hubungan antara personal selling
dengan penerimaan pada pabrik pakan ternak CV. San Farmer, maka
berdasarkan hasil dan pembahasan yang diuraikan dalam perhitungan
dapat ditarik beberapa kesimpulan bahwa Personal Selling berpengaruh
nyata terhadap penerimaan (F = 27,109 > Foos (s = 6,39 dan F =
27,109 > Foou tayay = 16,0), pengaruh personal selling terhadap naik
turunnya penerimaan sebesar 96,44 % (R?), dan personal selling
mempunyai hubungan yang sangat kuat dengan penerimaan (R =

0,9821).
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PENDAHULUAN

Latar Belakang

Merosotnya nilat  tukar rupiah serta musim kering vyang
berkepanjangan membuat pemerintah, pemain bisnis dan rakyat terkena
dampaknya. Membatasi diri hanya mendiskusikan ekonomi subsektor
peternakan, sudah lama hal ini diisyratkan. Di bidang peternakan
misalnya ayam, tidak bersumber pada ketergantungan bibit karena
industri peternakan ayam di Indonesia sudah berkembang dengan baik,
kerawanan yang nyaris bersifat latent justru bersumber pada
ketergantungan yang sangat besar terhadap bahan baku pakan eks
impor. Kondisi yang demikian tak pelak menjadikan komponen pakan
menjadi salah satu faktor inefisiensi dalam indusktri perunggasan.

Kondisi inl menjadi penghambat bagi terwujudnya agribisnis ayam
ras petelur. Hal ini terlihat jelas dengan semakin berkurangnya populasi
ternak ayam ras petelur serta makin menurunnya produksi telur. Keadaan
seperti ini, juga terjadi di Kacupaten Dati 11 Sidenreng Rappang, dimana
populasi ternak ayam ras petelur dan produksi telur jumlahnya

berkurang. Keadaan ini untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada Tabel 1.




Tabel 1. Perkembangan Populasi Ayam Ras Petelur dan Produksi
Telur 5 Tahun Terakhir di Kabupaten Dati II Sidenreng
Rappang.

Jumlah Ternak (ekor)

|

Produksi Telur (ton)

1 1994 2.019.121 9.632,09
2 1995 2.1;25.144 9.919,17
3 1996 1.754.205 10.574,83
4 1997 1.705.225 8.810,15
5 1998 933.414 6.720,20

Sumber : Dinas Peternakan Kabupaten Dati II SID-RAP, 19989,

Perkembangan ayam ras petelur yang semakin menurun ini
disebabkan karena usaha peternakan di Indonesia, dinilai masinh berkisar
pada soal-soal yang elementer, seperti upaya melakukan efisiensi belum
menciptakan standar atas produk, serta pemasarannya masih massal.
Disisi lain pasar bebas industri perunggasan menghadapi persaingan
global, yaitu hadinya produk peternakan dari luar negeri, maka model
usaha yang berorientasi produk tersebut harus ditinggalkan dan menuju
orientasi produksi dan kualitas. Artinya, industri perunggasan selain harus
menghasilkan produk berdasarkan standar, juga harus mulai mengarah
pada pembentukan citra atas produk berdasarkan kualitas mutu.

Oleh karena itu perusahaan tidak boleh melupakan 3 (tiga)
komponen penting. Pertama adalah komponen strategi, vyaitu
mengarahkan sasaran pemasaran hanya kepada segmen yang dipandang

paling efektif. Kedua adalah komponen nilai, vyakni perusahaan




menampilkan kualitas dan merek, namun merek atau brand harus
digunakan untuk membentuk persepsi konsumen tentang kualitas
produk. Terakhir adalah kemponen taktik, dimana perusahaan harus
menempuh cara 4 P yaitu product, price, place dan promotion. Hal ini
sangat penting untuk diteﬁapkan mengingat tujuan seluruh usaha
pemasaran produk pada umumnya adalah untuk meningkatkan penjualan
yang dapat menghasilkan keuntungan dengan menawarkan kebutuhan
yvang memuaskan kepada pasar dalam jangka pendek maupun dalam
jangka panjang.

Salah satu cara untuk meningkatkan penjualan produk perusahaan
adalah dengan personal selling yang merupakan salah satu metode
promosi untuk mencapai tujuan tersebut.

Personal Selling adalah suatu cara mempromosikan barang atau
jasa dengan menawarkan langsung kepada calon pembeli, dimana penjual
dengan aktif mendatangl konsumen dan menawarkan berbagai macam
barang, menjawab berbagal pertanyaan yang diajukan baik yang
menyangkut barang yang ditawarkan maupun mengenai penjualnya, dan

melayani transaksi pembelian (Asri, 1991).




Perumusan Masaiah

Berdasarkan latar belakang ‘tersebut di atas, diangkat
permasalahan sebagai berikut :
- Sejauh mana hubungan antara personal selling dengan penerimaan

pada pabrik pakan ternak CV. San Farmer.

Hipotesis

Sghubungan dengan perumusan masalah, diajukan hipotesis
sebagai berikut :

- Diduga bahwa ada hubungan antara personal selling dengan

penerimaan pada pabrik pakan ternak CV. San Farmer mempunyal

hubungan yang sangat kuat.

Tujuan dan Kegunaan Penelitian

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui sejauh mana
hubungan antara personal selling dengan penerimaan pada pabrik pakan
ternak CV. San Farmer.

Kegunaan dari perelitian ini adzlah sebagail bahan informasi bagi
perusahaan dalam mengambil langkah untuk pemasaran produknya, dan
sebagai bahan informasi bagi perusahaan sejenis dalam hal pemasaran

produk.




TINJAUAN PUSTAKA

Gambaran Umum Pakan

Yang dimaksud dengan pakan adalah makanan yang terdiri dari
satu atau lebih dari bahan-bahan makanan yang diberikan kepada ayam
untuk sehari semalam. Pakan itu disebut bermutu (sempurna) apabila
makanan itu mengandung semua zat-zat makanan yang diperlukan oleh
ayam. Karena setiap peternak menginginkan hasil yang sebanyak-
banyaknya, maka tentu saja dia tidak akan memberikan pakan pada
ternaknya seperti ayam-ayam kampung (Anonim, 1998).

Pakan yang bagus adalah cukup dalam hal kandungan zat-zalt
makanan yang dibutuhkan cleh ayam (protein, lemak, abu, serat kasar,
dan asam-asam amina). Cukup juga dapat dilihat dari standar kebutuhan
zat-zat makanan pada masing-masing periode pemelinaraannya dapat
dipenuhi cleh pakan tersebut (Wiharto, 1985).

Pakan memegang peranan utama dalam industri ternak. termasuk
di sektor industri perunggasan, mengingat bahwa lebih dari dua pertiga
ongkos produksi ayam daging dan teiur ditelan oleh pakan (Hutagalung,

1996).




Sudaryana dan Santosa (1977) menyatakan bahwa, .padEl dasarnya
semua bahan pakan yang dipergunakan untuk menyusun makanan ayam
ras dapat juga dipergunakan untuk menyusun makanan ayam buras.
Sayangnya, pedoman nutrisi kebutuhan zat makanan untuk ayam buras
sampal sekarang belum ada. Jika kebutuhan zat makanan ayam ras
digunakan untuk menyusun ayam buras maka opportunity costnya tidak
seimbang sebab zat makanan untuk ayam ras akan menghilangkan

produksi yang tingagi unktuk ayam ras.

Cro 51

Promosi adalah salah satu bagian dari marketing mix yang besar
peranannya. Promaosi merupakan suatu ungkapan dalam arti luas tentang
kegiatan-kegiatan yang secara aktif dilakukan oleh perusahaan {penjual)
untuk mendorong konsumen membeli produk yang ditawarkan (Asri,
1991).

Promosi berhubungan dengan metode yang mengkomunikasi
kepada pasar target produk yang harus dijual pada tempat yang tepat
dengan harga yang tepat, Promosl mencakup :

1. Penjualan secara tatap muka {Personal Selling).

2. Penjualan massal (Mass Selling). '

3. Promasi penjualan (Sales Promaotion).

Semuanya merupakan metode komplementer untuk berkomunikasi

dengan para pembeli dan adalah tugas manajer bidang pemasaran untuk




mengembanakan kombinasi paling efektif daripada metode alternatif
tersebut (Winardi, 1986).

Promosl merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu
program pemasaran. Pada hakikatnya promosi adalah suatu bentuk
komunikasi pemasaran. Yang dimaksud dengan komunikasi pemasaran
adalah aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi,
mempengaruhi/membujuk, danfatau mengingatkan pasar sasaran atas
perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli, dan loyal
pada produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. Tujuan
utama darl promosi adalah menginformasikan, mempengaruhi dan
membujuk, serta mengingatkan pelanggan sasaran tentang perusahaan
dan bauran pemasarannya (Tjiptong, 1998).

Tujuan utama promos adalah memberi informasi, menarik
perhatian dan selanjutnya memberi pengaruh meningkatnya penjualan.
Suatu kegiatan promosi jika dilaksanakan dengan baik dapat
mempengaruhi konsumen mengenal dimana dan bagaimana konsumen
membelanjakan pendapatannya (Alma, 1998).

Suatu produk betapapun hermanfaat akan tetapi jika tidak dikenal
nleh konsumen, maka produk  tersebut tidak akan diketahui
kemanfaatannya dan mungkin tidak dibell oleh konsumen. Qigh karena
itu perusahaan harus berusaha mempengaruhi konsumen, untuk dapat

menciptakan permintaan atas produk itu, dan kemudian dipelihara dan




dikembangkan. Usaha tersebut dapat dilakukan melalui kegiatan promosi,
yang merupakan salah satu dari acuan/bauran pemasaran (Assauri,
1996).

parusahaan harus menggabungkan sarana-sarana promaosi menjadi
sebuah ramuan promosi vang terkoordinasi yang pada gilirannya akan
memungkinkan sasaran periklanan dan sasaran pemasaran tercapail.
Perusahaan-perusahaan yang berada dalam industri yang sama, sangat
berbeda dari yang lainnya dalam cara mereka mendesain ramuan
promosinya. Perusahaan selalu mencari-cari untuk mencapai efisiensi
melalul penggantian suatu promoslt dengan sarana pramosi lainnya yang
secara ekonomis lebih menguntungkan, Banyak perusahaan mengganti
sebagian kegiatan penjualan lapangan dengan kegiatan penjualan melalui
telepon dan surat langsung. perusahaan lainnya meningkatkan biaya
promosi penjualannya yang berkaltan dengan iklan untuk memperoleh
penjualan yang lebih cepat. Adanya subsitusi antar sarana promosi
menggambarkan bahwa fungsi-fungsi pemasaran perlu dipadukan ke

dalam suatu bagian pemasaran tungaal (Kotler dan Amstrong, 1991).

Personal Seiting

personal Selling adalah promosi yang diadakan oleh produsen
untuk memperkenaikan produknya secara langsung kepada calon
pembelinya, Cara langsung disini dimaksudkan adalah cara tatap muka

antara salesmen dengan pengusaha. Ini berarti tenaga penjual berbicara




langsung dengan pembeli. Perusahaan melakukan ini  untuk
mempengaruhi mereka sehingga mereka bersedia melakukan transaksi
dengan produsen. Lebih lanjut dikatakan bahwa perusahaan banyak
memakai promosi personal selling untuk mernasarkan produk industri
karena produk industri lebih baik diperkenalkan langsung kepada pembeli,
supaya mereka dapat mengetahul secara langsung kegunaan,
keistimewaan, dan cara pemakaian produk industri tersebut (Koeswara,
1995).

Personal Selling merupakan kegiatan perusahaan untuk melakukan
kontak langsung dengan para calon konsumennya. Dengan kontak
langsung ini diharapkan akan terjadl hubungan atau interaksi positif
antara pengusaha dengan calon konsumennya itu. Kontak langsung ini
akan mempengaruhi secara lebih intensif para konsumennya karena
dalam hal ini pengusaha dapat mengetahui keinginan dan selera
konsumen serta gaya hidupnya, dan dengan demikian maka pengusaha
dapat menyesuaikan cara pendekatan atau komunikasinya dengan
konsumen itu secara lebih tepat yang sesyai dengan konsumen yang
bersangkutan. Yang termasuk dalam kategori personal selling adalah door

to door selling, mail arder, telepon s=lling, dan direct selling (Sudarmo,

1998).




Personal Selling adalah suatu cara mempromosikan barang atau
jasa dengan menawarkan langsung kepada calon pembeli. Di sini penjual
dengan aktif mendatangl konsumen dan menawarkan berbagal macam
barang, menjawab berbagal pertanyaan Yang diajukan baik yang
menyangkut barang yang ditawarkan maupun mengenai penjualnya, dan
melayani transaksi pembelian, Dengan demikian dalam personal selling
terbuka kemungkinan untuk komunikasi dua arah. Kedua pihak, penjual
dan pembeli dapat bertukar pendapat tentang suatu pokok masalah.
pembeli diberi kesempatan  untuk mengemukakan  keberatan-
keberatannya (Asri, 1991).

Penjualan secara tatap muka (personal selling) mencakup
hubungan tatap muka antara penjual dan para pembeli potensial.
Seorang verkoper (salesmen) kerapkali merupakan bagian yang sangat
penting daripada <ebuah marketing mix, karena ia dapat menyesuaikan
marketing mix perusahaan yang bersangkutan dengan kebutuhan dan
situasi seperti pasar target kecil dan dalam hal ekstrim dengan setiap
pembeli potensial. Di samping itu, penjualan secara tatap muka
merupakan suatu feedback langsung yang membantu verkoper yang
bersangkutan untuk menyesuaikan diri secara efektif (Winardi, 1986).

Swastha dan Irawan {1998) menyatakan bahwa, marketing mix
yang diterapkan pada setiap jenis produlk berbeda volume penjualan dan

laba yang dimaksimumkan jika marketing mixnya sesua: penawaran
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konsumsi berbeda dengan marketing mix yang dipakai untuk barang
industri. Kegiatan promosi misalnya, barang industri lebih menekankan
pada personal selling daripada barang konsumsi, sedangkan barang
konsumsi lebih banyak menekankan pada perikianan.

Di dalam pemasaran Internasional, seringkali penjualan pribadi
{personal selling) lebih penting daripada iklan, sekurang-kurangnya
karena 2 (dua) hal, pertama larangan iklan yang kurang media di pasar
luar negeri, dan kedua, upah yang rendah terutama di negara-negara
berkembang memungkinkan armada penjualan yang lebih besar. Adapun
faktor yang status dan prestise pekerjaan meniual itu rendah {Zamahsari,
1992).

Penjualan tatap muka (personal selling) banyak diterapkan dalam
bidang penjualan macam-macam jenis barang. la dapat didefenisi sebagai
interaksi antar pribadi, dan secara tatap muka untuk mencapai tujuan
menciptakan, memadifikasi, mengeksploitasi atau mengusahakan
timbuinya suatu hubungan pertukaran yang saling menguntungka:
dengan pihak lain. Penjualan tatap muka terdiri dari komunikasi secara
pribadi yang berbeda dengan komunikasi massa yang bersifat non-
personal pada pengiklanan, promosi penjualan dan alat-alat promosional
lain. Maka dapat dikatakan bahwa, penjuaian tatap muka memiliki

keuntungan, karena bersifat lebih fleksibel dalam pengoperasiannya. Para
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penjual dapat menyesuaikan prosentase penjualan merek dengan
kebutuhan serta perilaku para pembeli individual, Begitu pula para
penjual dapat melihat reaksi pembeli terhadap pendekatan penjualan
tertentu, kemudian mereka dapat membuat penyesuaian-penyesuaian
yang diperlukan ditempat. Keuntungan yang kedua dari penjualan tatap
muka adalah bahwa upaya yang terbuang dapat dikurangi hingga
mintmum (Winardi, 1991).

Tujuan seluruh wusaha pemasaran pada umumnya adalah
meningkatkan penjualan yang dapat menghasilkan laba dengan
menawarkan kebutuhan yang memuaskan kepada pasar dalam jangka
panjang. Personal selling merupakan salah satu metode promosi untuk
mencapai tujuan tersebut, dan usaha ini memerlukan lebih banyak tenaga
kerja atau tenaga penjualan. personal selling ini didefinisikan sebagai
interaksl antara Individu, safing bertemu muka yang diajukan untuk
menciptakan, memperbaiki, menguasai atau mempertahankan hubungan
partukaran yang saling menguntungkan dengan pihak lain. Adapun tahap-
tahap yang terdapat dzlam proses perscnal selling adalah :

1. Persiapan sebelum penjualan,
Tahap pertama dalam Pproses personal selling adalah mengadakan
persiapan sebelum  melakukan penjuaian. Di sini, kegiatan yand
dilakukan adalah mempersiapkan tenaga penjualan dengan

memberikan pengertian tentang barang yang dijualnya, pasar yang
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dituju, dan teknik-teknik penjualan yang harus dilakukan. Selain itu,
mereka juga lebih dulu harus mengetahui tentang kemungkinan
maotivasi dan perilaku dalam segmen pasar yang dituju.

Penentuan lokasi pembeli potensial.

Dengan menggunakan daya pembeli yang lalu maupun sekarang,
penjual dapat menentukan karakteristiknya, misalnya lakasi. Oleh
karena itu, pada tahap kedua ini ditentukan lokasi dari segmen pasar
yang menjadi sasarannya. Dari lokasi ini dapat dibuat sebuah daftar
tentang orang-orang atau perusahaan yang secara logis merupzkan
pembeli potensial dari produk yang ditawarkan, Dari konsumen yang
ada dapat pula ditentukan konsumen manakah yang sudah
menggunakan produk saingan.

pendekatan pendahuluan.

Sepelum melakukan penjualan, penjual harus mempelajari semua
masalah tentang individu atau perusahaan yang dapat diharapkan
sebagai pembelinya. Selain itu, perlu juga mengetahui tentang produk
atay merek apa Yyand sedang mereka gunakan dan bagimana
reaksinya. Berbagai macam informasi  perlu  dikumpulkan untuk
mendukung penawaran praduknya kepada pembeli, misalnya tentang
kebiasaan membeli, kesukaan dan sebagainya. Semua kegiatan inl

dilakukan sebagai pendekatan pendahuluan terhadap pasarnya.
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Melakukan pernjualan.

Penjualan yang dilakukan bermula dari suatu usaha untuk memikat
perhatian calon konsumen, kemudian diusahakan untuk mengetahui
daya tarik mereka. Dan akhirnya penjual melakukan penjualan
produknya kepada pemb&li:

Pelayanan sesudah penjualan.

Sebenarnya kegiatan penjualan tidak berakhir pada saat pesanan dari
pembeli telah terpenuhi, tetapi masih perlu dilanjutkan dengan
memberi pelayanan atau servis kepada mereka. Beberapa pelayanan
yang diberikan oleh penjual sesudah penjualan dilakukan antara lain
berupa :

- Pemberian garansi

_  Pemberian jasa reparasi

_ Latihan tenaga-tenaga operas dan cara penggunaannya

— Penghantaran barang ke rumah {Swastha, 1996)

personal selling adalah komunikasi langsung (tatap muka) antara

penjual dan calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk

kepada calon pelanggan dan membentuk pemahaman pelanggan

terhadap produk mhinggé mereka kemudian akan mencoba dan

membelinya. Sifat-sifat personal selling antara lain :

1.

Personal Confrontation, yaitu adanya hubungan Yang hidup,

langsung, dan interaktif antara dua orang atau lebih.
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2. Cultivation, vaitu sifat yang memungkinkan berkembangnya segala
macam hubungan, mulal dari sekedar hubungan jual beli sampai
dengan suatu hubungan yang lebih akrab.

3. Response, yaitu situasl yang seolah-olah mengharuskan pelanggan
untuk mendengar, memperhatlkan, dan menanggapi.

Dleh karena sifat-sifat tersebut maka metode ini mempunyai kelebihan

antara lain operasinya lebih fleksibel karena penjual dapat. mengamati

reaksi pelanggan dan menyesuaikan pendekatannya, usaha yang sia-sia
dapat diminimalkan, pelanggan Yyang berminat biasanya langsung
membeli, dan penjual dapat membina hubungan jangka panjang dengan

pelanggannya (Tjiptono, 1998).

pPenjualan perorangan merupakan sarana promosi yang paling
efektif pada tahap-tahap tertentu dari proses pembelian, terutama dalam
membangun preferensi,-keyakinan dan tindakan pembeli, Dibandingkan
dengan periklanan, penjualan perorangan mempunyai beberapa sifat
yang khas. 1a melibatkan interaksi pribadi antar dua orang atau lebih dan
masing-masing orang dapat mengamat karakteristik dan kebutuhan
grang lain untuk segera melakukan penyesuaian. Penjualan perorangan
juga memungkinkan terciptanya segala jenis hubungan, mulal darl
hubungan yangd semata-mata nyatanya hanya penjualan sampai pada

cebuah persahabatan yang sangat mendalam dan erat (Kotler dan

Amstrond, 1991).
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Penerimaan

Apabila hasil produksi peternakan dijual ke pasar atau ke pihak
lain, maka diperoleh sejumlah uang sebagai produk yang dijual tersebut.
Besar atau kecilnya uang yang diperoleh tergantung pada jumlah barang
dan nilai barang yang dijual. Barang yang dijual akan bernilai tinggl bila
permintaan melebihi penawaran atau produksi sedikit. Jumiah produk
yang dijual dikalikan dengan harga yang ditawarkan merupakan jumiah
uanag yang diterima sebagai ganti produk peternakan yang dijual.

Inilah yang dinamakan dengan penerimaan, uang sebagai hasil jerin
payah beternak. Pada saat ini belum diketahui untung atau rugi (Rasyaf,
1997).

Penerimaan perusahaan bersumber dari pemasaran atau penjualan
hasil usaha, seperti panen tanaman dan barang olahannya serta panen
dari peternakan dan barang olahannya. Penerimaan bisa juga bersumber
dari pembayaran-pemhayaran tagihan, bunga, deviden, pembayaran dari
pemerintah, dan Semua symber lainnya vyang menambah aset
perusahaan. Semua hasil agribisnis yang dipakai untuk kensumsi
keluargapun harus dihitung dan dimasukkan sebagai penerimaan

perusahaan, walaupun akhirnya dipakai pemilik perusahaan secara pribadi

{Halimah, 1995).
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Penerimaan adalah uang tunai dan tidak tunaé yang merupakan
hasil penjualan dari produksi peternakan. Penerimaan dalam suatu
peternakan terdiri dari :

1. Hasil produksi utama barupa penjualan ayam pedaging, baik itu hidup
maupun dalam bentuk karkas.
2. Hasil menjual tinja atau alas "litter” yang laku dijual kepada petani

{Rasyaf, 1995).
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METODE PENELITIAN

Tempat dan Waktu Penelitian

Pabrik pakan ternak CV. San Farmer yang menjadi obyek penelitian
ini terletak di Jalan Koperasi Desa Sersang Kecamatan Maritenggae
Kabupaten Dati 1I Sidendreng Rappang. Penelitian ini dilaksanakan dar

ranggal 16 Mel hingga 15 Juli 1999.

ato Penagambilan Sampel

Pada penelitian ini pengambilan sampel dilakukan secara sengaja
(Purposive Sampilng) yaitu pada C\V. San Farmer yang bergerak dalam

hidang usaha pakan ternak.

sumber Data

Data dan informasi yang diperlukan dalam pelaksanaan penelitian
ini terdiri dari :
1. Data Primer

Data yang diperoleh secara langsung dari obyek penelitian. Data
rersebut diperoleh dengan cara melakukan pengamatan langsung dan

wawancara atall pengajuan pertanyaan kepada staf karyawan CV. San

Farmaer.
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2. Data Sekunder

Data yang diperoleh dari informasi pihak perusahaan berupa catatan
jumlah penjualan pakan ayam ras petelur dan diperoleh dari instansi

terkait vaitu Dinas Peternakan Tingkat II Kabupaten Sidendreng

Rappang.

Analisa Data.”

Untuk membahas masalah yang ditemukan dalam penelitian ini
digunakan analisis regresi berganda dengan rurmus sebagai berikut :

Y = a+ by Xy +baX; +bs X3 + by X3 + E ... (Suprianto, 1991)

dimana :
Y = Penerimaan
a = Konstanta
by; = Koefisien regresi parsial untuk X;, Xz, X3, dan X,

X, = Door to deor selling

X, = Telepon selling

X = Direct selling

¥, = Gabungan telepon selling dan door to door selling

Untuk mengetahui hesarnya sumbangan M., Xz Xa dan X4 terhadap Y

secara bersama-sama, digunakan koefisien determinasi (R*) dengan

rumus sebagal berikut

Jumiah Kuadrat Regresi

r IO
B Total Jumliah Kuadrat
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Untuk mengetahui pengaruh variabel bebas (Xi) rerhadap variabel tak
bebas (Y), maka digunakan ufi F dengan rumus .

Kuadrat Tengah Regresi

Fue =
Kuadrat Tengah Sisa

dimana :

_ Jika F Hitung lebih besar dari F Tabel pada signifikan level 5 %
berarti variabel bebas (X.) berpengaruh nyata terhadap variabel tak
bebas (Y)-

_  Jika F Hitung lebih besar dari F Tabel pada signifikan level 1 %
berarti variabel bebas (Xi) berpengaruh sangat nyata terhadap
yvariabel tak bebas (Y).

_ Jika F Hitung lebih kecil dari F Tabel pada signifikan level 5 %
berarti variabel bebas (X,) tidak berpengaruh nyata terhadap variabel
tak bebas (Y.

Untuk mengetabui pengaruh masing-masing variabel (¥}, maka

digunakan uji £ dengan rumus :

Koefisien Reg resi

twe T
standar Error

dimana :
_ Jika t Hitung lebih besar dari t Tabel pada signifixan level 5 %

perarti secara sendiri variabel bebas (X,) berpengaruh nyata terhadap

variabel tak bebas (Y)-
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_ Jika t Hitung lebih besar dari t Tabel pada signifikan level 1 %o

-

berarti secara sendiri variabel bebas (X;) berpengaruh sangat nyata
terhadap variabel tak bebas (Y).

jika t Hitung lebih kecil dari t Tabel pada signifikan level 5 %o berarti
variabel bebas (Xi) seceltra tersendiri berpengaruh sangat nyata

rerhadap variabel tak bebas {¥).

Konsep Operasional

¥

b

personal selling adalah penerangan dan penjelasan secara lisan
tentang pakan ternak ayam ras petelur yang ditawarkan kepada
peternak melalui sistem door to door selling, telepon selling, direct
selling serta gabungan telepon selling dan door to door dari CV. san
Farmer yang diharapkan nantinya akan terjadi penjuaian pakan.

Doofr to door <elling adalah cara mempromosikan pakan ternak
ayam ras petalur dari satu peternak ke peternak lainnya dalam satu

bulan (frekuensi) sehingga dapat menyebabkan terjadinya penjualan

pakan.

¢ Telepon selling adalah cara mempromosikan pakan ternak ayam ras

petelur melalui telepon dalam satu bulan (frekuensi) seningga dapat

menyebabkan terjadinya penjuaian pakan.

# Direct Selling sdalah frekuansi pembpelian pakan ayam ras petelur ke

perusahaan oleh peternak selama sebulan karena adanya personal
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selling yang dilakukan oleh CV, San Farmer atau dari Pilot Project
sehingga dapat menyebabkan terjadinya penjualan pakan.

Gabungan telepon selling dan door to door adalah frekuensi
personal selling yang dilakukan oleh CV. San Farmer selama sebulan
dengan jalan menelpon ﬁetemak terlebih dahulu kemudian pihak
perusahaan mendatangi peternak tersebut untuk menawarkan
produknya sehingga dapat menyebabkan terjadiriya penjualan pakan.
Penerimaan adalah keseluruhan nilai produksi yang diterima dari
penjualan pakan ternak ayam ras petelur dalam satu bulan {rupiah},
Konsumen adalah peternak ayam ras petelur yang membeli pakan
ternak ayam ras petelur dari CV. San Farmer dalam satu bulan (zak).
Produsen adalah perusahaan pakan ternak (CV. San Farmer) yang
melakukan aktivitas menghasilkan pakan dan melakukan penawaran
pakan ayam ras petelur dengan cara personal selling dalam satu bulan
{zak).

Pakan ayam ras petelur adalah campuran dari beberapa jenis bahan
makanan ternck yang digunakan untuk meningkatkan produksi teiur.
pilot project adalah peternak yang diberi harga pakan ayam ras
petelur tertentu dari pihak perusahaan (CV. San Farmer).

cal sales adalah staf karyawan CV. San Farmer yang memiliki

Techni

atau memberikan pengetahuan teknis kepada peternak langganannya,
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GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

Sejarah Perusahaan

Perusahaan industri makanan ternak San Farmer pada awalnya
merupakan usaha keluarga yang mengelola usaha peternakan ayam
petelur pada tahun 1980. Dan perusahaan ini memperbesar volume
usahanya pada tahun 1990 dengan menggunakan nama “Arta Satwa
Farm” dengan populasi ternak yang dipelihara adalah sebesar 22.000
ekor ayam petelur. Pada tahun ini pula didirikan usaha pakan ternak,
pendirian industri pakan ternak ini didorong oleh perkembangan dan
harga pakan yang tidak menentu bhahkan cenderung makin meningkat.

Pada tahun 1994 perusahaan ini resmi berbadan hukum dengan
nama perusahaan Tri Dharma Karya. Pada tahun ini pula dibentuk
Pooltry Shop dengan nama “Tri Daya Ps” sebagai distributor penyalur
pakan ternak.

Tri Dharma Karya semakin memantapkan posisi dalam bidang
industri pakan ternak pada ftahun 1992 dengan mengadakan
m manajemen dan peningkatan kualitas produksi.

penyempurnaan siste

Berkaitan dengan hal tersebut perusahaan inl melakukan perekrutan

tenaga-tenaga terampil dan profesional dalam bidangnya masing-masing

yaitu beherapa dokter hewan dan sarjana peternakan. Pada era ini pula
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diluncurkan merek dagang baru yaitu “San Farmer” (Sereang Alitek
MNutrition).

Adapun jenis produk (pakan vang dihasilkan) adalah seb3agai
berikut :

1. Pakan ternak Ayam ras pefelur dengan merek San Farmer :
a. 5F 124 : Konsentrat grower.
b. SF 136 : Konsentrat layer.
c. LCF 45 : Konsentrat layer,

2. Pakan ternak Ayam ras potong dengan merek Sanbrofeed :
a. San 12 : Konsentrat broiler.

b. San 14 : Komplit broiler.

ca ra mum Lokasi Pe a

PT. San Farmer - Tri Dharma Group terletak di jalan KUD Sipatuwo,
Desa Sersang Kecamatan Maritenggae Kabupaten Dati II Sidenreng
Rappang dengan batas-batas desa sebagai berikut :
_ Sebelah utara berbatasan dengan kecamatan Panca Rijang desa
Timoreng Panua.
~ Sebelah selatan berbatasan dengan desa Sereang.
gebelah barat berbatasan dengan kecamatan Wattang Pulu.

~ Sebelah Omur berbatasan dengan kecamatan Akkae.
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kendaraan umum yang merupakan jalur transportasi darat yang lancar
sehingga dapat mendukung pula kelancaran pelaksanaan aktivitas

perusahaan berupa penyaluran barang-barang produksi,

Strukitur Organisasi

Struktur organisasi harus dapat ditentukan dengan baik karena
nantinya akan mendukung moral karyawan. Dengan struktur ini,
karyawan dapat mengetahui apa yang diharapkan perusahaan, siapa
atasannya dan bagaimana pekerjaan itu sesuai dengan struktur
organisasi secara keseluruhan sehingga karyawan dapat bekerja secara
efektif.

Adapun struktur organisasl dari PT. San Farmer dapat dilihat pada

gambar 1.
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Untuk l"I'LEmF"ErfTTLIEiEIh pEIakSEnEan I':.Erjﬂ agar kE‘gi-EltEn dapat

dilakukan secara efektif dan efisien serta mempermudah pengawasan

olen pihak atasan, maka pihak perusahaan membagi tugas dan

wewenang dari masing-masing bagian sebagai berikut :

1.

Direktur

Bertugas sebagai penanggung jawab terhadap seluruh kegiatan
perusahaan dan sekaligus pemilik perusahaan yang dipimpinnya.
General Manajer

Bertugas melaksanakan kegiatan operasional dari perusahaan dan
membawahi langsung bagian Product Manager, Marketing Manager,
Distributor Manager, Cost Control Manager dan bertanggung jawab
kepada direktur terhadap suykses tidaknya atau untung ruginya
nerusahaan.

Product Manager

Bertanggung jawab terhadap semua kegiatan produksi dengan
membawahi langsung 3 (tiga) bagian, yaitu :

s Produksi
3agian ini bertanggung jawab dalam proses pembuatan atau proses
produksi pakan yang dihasilkan oleh perusahaan dalam memelihara

kualitas produksi pakan sesual yang ditetapkan perusahaan. Bagian

produksi juga membawahi langsung Raw Material Administration

yang bertugas mencatat ketersediaan bahan baku.
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Workshop

Bertanggung jawab kepada Product Manager tentang perbengkelan
dan mengkoordinasikan tugasnya kepada Quality Control dan

membawahi 3 (tiga) bagian yaitu Production Manager, Chief Clerk,
Labour (buruh). |

Quality Control

Quality Control dalam hal ini adalah Fakultas Peternakan UNHAS
yakni Laboratorium Industri Pakan Ternak vyang bertugas
mengontrol atau menganalisa bahan baku yang akan dijadikan

pakan.

4. Marketing Manager

Bertanggung jawab kepada General Manajer perihal pemasaran

produk-produk paxan. Marketing Manager ini membawahi 2 (dua)

bagian yaitu :

« Technical Sales Representatif.

L3

Bertugas untuk mendata pelanggan, menginventarisasi masalah

dari pelanggan dan herperan aktif dalam memasarkan produk.

Sales Supervisor.

Bagian ini bertugas mempersiapkan dan mengatur penjualan.

28
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5. Distribution Manager

Bertanggung jawab dalam pendistribusian produk kepada pelanggan

dan membawahi 2 (dua) bagian, yaitu :

Distribution Supervisor.

Bertanggung jawab kepada Distribution Manager dan bertugas

mengatur segala sesuatu yang berkaitan dengan pendistribusian

produk.
Collector.
Bertugas sebagal sales (tenaga pemasaran) sekaligus berperan

aktif dalam penagihan kensumen.

6. Cost Control Manager

Bertanggung jawab kepada General Manager serta mengatur dan

memeriksa pelaporan keuangan dan membawahi 2 (dua) unit kerja,

yaitu :

Kasir.

Bertugas untuk mengatur keuangan perusahaan dalam hal ini

pengeluaran dan pemasukan perusahaan.

Audit.

tugas untuk mengaudit dan memeriksa pengeluaran keuangan.
Bertuga

29
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HASIL DAN PEMBAHASAN

Industn  perunggasan selain harus menghasilkan produk
berdasarkan standar, juga harus mulai mengarah pada pembentukan citra
atas produk melalui kualitas. Hal tersebut sangat penting karena
urmumnya korisumen cenderung untuk membeli berdasarkan persepsinya
atas kualitas yang ditawarkan. Di samping itu situasi persaingan yang
semakin ketat menyebabkan perusahazan sulit untuk meningkatkan
jumlah pelanggan karena terlaly banyak produk dengan berbagai
keunggulan yang ditawarkan perusahaan lain.

Untuk itu, perusahaan atau produsen harus mengenali siapa dan
bagaimana masyarakat atau konsumen, dengan demikian perusahaan
harus dapat mengupayakan menjaring konsumen sehingga seluruh usaha
pemasaran yang bertujuan untuk dapat meningkatkan penjualan dapat
menghasilkan laba dengan menawarkan kebutuhan yang memuaskan

dalam jangka panjang.

~5lah satu metode yang digunakan dalam mencapai tujuan

tersebut adalah dengan personal selling. Hal itu sangat penting untuk

dilakukan oleh suatu perusahaan mengingat suatu produk betapapun

bermaniaat akan tetapl jika tidak dikenal oleh konsumen, maka produk

tersebut tidak akan diketahui manfaatnya dan mungkin tidak akan dibeli

cieh konsumen {Assauri, 1996).
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personal selling untuk dapat meningkatkan

Berkai
erkaitan dengan hal tersebut, CV. San Farmer juga melakukan

keuntungan.

Kegiatan

personal selling yang dilakukar: oleh perusahaan tersebut dapat dilihat
pada Tabel 2.

Tabel 2, Kegiatan Personal Selling yang dilakukan oleh CV. San
Farmer Desa Sereang kabupaten Dati II Sidenreng

Rappang.
; - JENIS PERSOMAL SELLING (FREKUENSI/BULAN]

MO BULAM 1 ot a4 % JUMLAH
| I I it
1 jJuni 1998 76 13 20 4 113
2 |Juli 1998 62 32 36 7 137
3 |agustus 1998 94 B 28 . 133
4 |September 1998 103 4 21 1 129
5 |Oktober 1998 130 3 9 & 148
& |Movember 1998 95 3 22 2 125
7 |Desember 1998 127 O 13 2 142
B |lanuari 1999 a7 7 16 0 120
g |Februari 1999 83 12 13 4 112
10 |Maret 1999 143 = 3 155
11 |April 1999 57 ] 0 72
12 |Mei 1999 &4 10 18 1 53

JUMLAH 1131 105 207 36 1479
sumber : Data Sekunder CV. 3an Farmer, 1999,
REjorangns lx; poor to door selling
X © Teem i
ii abungan door to door dan telepon selling
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Dari tabel 2, terlihat bahwa personal selling paling sering dilakukan
pada bulan Oktober 1958 dengan jumlah 148 kali selama sebulan,
sedangkan jenis personal selling yang paling sering dilakukan adalah door
to door dengan jumlah 1.131 kali selama periode Juni 1998 sampal
dengan Mei 1999. Promosi secara door to door lebih banyak dilakukan
karena menurut mereka ini lebih menguntungkan, sebagaimana yang
dikemukakan oleh Winardi {1991) bahwa, penjualan secara tatap muka
terdiri dari komunikasi pribadi yang berbeda dengan komunikasi rassa
yang bersifat non personal pada pengiklanan, promaosi penjualan dan alat-
alat promosional [ain. Maka dapat dikatakan bahwa, penjualan tatap
muka memiliki keuntungan karena bersifat lebih fleksibel dalam
pengoperasiannya.

Usaha personal selling yand dilakukan oleh CV. San Farmer seperti

terlihat pada Tabel 2, menyebabkan kansumen dapat mengenal dan

membeli prnduk—prﬂduk pakan ternak ayam ras petelur, sehingga

perusahaan mendapat penerimaan. Adapun penerimaan dari CV. San

Farmer dapat dilihat pada Tabel 3.
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Tabel 3. ium;::hlzvggerimaan CV. San Farmer dari Bulan Juni 1998
Desa Sereang Kabupaten Dati II Sidenreng

Rappang.

s l e e ""f"'—"-“‘u" ?Eu:qn;:'ll'mu
1 : | SF 136 , SF1X4 (Rp.fbulan)

| JUNT 1998 572 6 60.033.150
2 JULI 1998 1.023 B85 151.577.850
3 AGUSTUS 1998 413 12 58.526.750
4 SEPTEMBER 1998 271 75 47,093.200
5 OKTOBER 1998 216 12 33.209.500
6 NOVEMBER 1998 153 10 21.184.500
7 | DESEMBER 1998 132 14 18.972.300
g |  JANUARI 1999 127 12 18.063.400
o | FEBRUARI 1999 145 40 23.678.000
10 MARET 1999 180 14 25.212.300
11 APRIL 1999 67 12 9.528.400
12 | MEI 1999 201 8 1 27.165.600

sumber : Data sekunder CV. San Farmer, 1999.
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Berdasark . :
an hasil analisa regresi yang dilanjutkan dengan analisis

varians, maka diperoleh hasil seperti yang tercantum pada Tabel 4.

Tabel 4. I;Iasil I.hnalisis Pengaruh Personal Selling Terhadap
enerimaan pada Pabrik Pakan Ternak CV. San Farmer,

19949,

Variabel Koet. Regresi Standar Error T (DF = 4)
H—:w=‘=——_#
Xy 801101,6315 243812,4161 3,286
i 4050530,1012 764260,8616 5,300
X2 2443976,1548 628451,1158 3.B89
X - 095/53,8453 2444104 9747 - 0,407

Const. - 108918265,8453

Sumber : Diclah dari Data Sekunder, 1991.

Berdasarkan hasil perhitungan, maka diperoleh persamaan regresi

sebagai berikut :
Y == 1058918265,8453 + 801101,6315 X, + 4050530,1012

X, + 15439?5,1543 Xz — 995553,3453 X; + E.

Angka-angka yand diperoleh di atas, dapat diinterprestasikan sebagai

berikut

: ' ¥, naik sebesar 1 kali, maka
e by = g01.101,6315; artinya kalau Xa

diharapkar .

dengan asumsi telepon selling (Xg), direct selling (X3) serta gabungan
I H T

telepon selling dan door to door (Xa) konstan. Nilai koefisien regresi by
elepon se . -

kecil fibandingkan dengan nilai koefisien regresi untuk b: dan bs.
lebih kecil G |
o door lebib sering dilakukan yakm

k
Hal ini disebabkan karena door
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sebanyak 1.131 kali dalam setahun (iinat Tabel 2} dibanding ketiga
variabel lainnya sedangkan penerimaan yang diperoleh sama. Door to
door lebih banyak dilakukan oleh CV. San Farmer karena dianggap
lebih efektif dan menguntungkan karena sikap peternak dapat
diketahui. Hal ini sejalan dengan apa yang dikemukakan oleh Sudarmo
(1999) bahwa kontak langsung ini akan mempengaruhi secara lebih
intensif para konsumennya karena dalam hal ini pengusaha dapat
mengetahui keinginan serta gaya hidupnya, dan dengan demikian
maka pengusaha dapat menyesuaikan ‘cara pendekatan atau
komunikasinya dengan konsumen Itu secard lebih tepat yang sesual
dengan konsumen yang bersangkutan.

b; = 4.050.530,1012; artinya kalau X naik sebesar 1, diharapkan
penerimaan (Y) akan naik sebesar Rp 4.050.530,1012; dengan

asumsi ketiga variabel lainnya yakni door to door (X,), direct selling

(Xs) serta gabungan telepon selling dan door to door (Xa) kanstan.

Tingginya nilai koefisien regresi untuk b disebabkan karena frekuensi

telepon selling lebin sedikit dibandingkan dengan doar to door (X,) can

direct selling (%3) cedangkan penerimaan  yang diperaleh sama.
ire (

Frek i telepon seling jarang ditakukan karena disamping sebagian
rekuensi

rernak belum mernilik telepon, juga karena perhitungan biaya yang
petern

hal dibanﬂiﬂgkan dengan door Lo door serta adanya
a

dianggap lebih M .
o ahaan bahwa promosi secara telepon selling

anggapan dari pihak perus
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kurang dapat mevyakinkan konsumen

b: = 2.443. i i
5 976,1548; artinya kalau X, naik sebesar 1 kali,

diharapkan penerimaan (Y) akan naik sebesar Rp 2.443.976,1548:
dengan asumsi bahwa door to door (X1), telepon selling (X;) serta
gabungan telepon selling dén door to door (X4) konstan. Nilai koefisien
regresi by diperoleh lebih kecil dibanding b; karena frekuensi direct
selling lebih sering dibanding telepon selling, dan lebih besar dibanding
koefisien regresi untuk b, karena frekuensi direct selling lebih kecil
dibanding door to door dalam jumlah penerimaan yang Ssama.
Erekuensi dari direct selling yang jumlahnya 207 selama setahun

tergantung dari konsumen (peternak) yang datang membeli setelah

dilakukannya personal selling.

b, = - 995.653,8453; artinya kalau X, naik sebesar 1 kali, maka

akan menyebabkan nilai ¥ turun sebesar Rp 995.653,8453; atau

dengan kata lain bila gabungan telepon selling dan door to door sering

dilakukan maka tidak akan mempengaruhi penerimaan atau dapat

juga dikatakan hahwa pekerjaan itu bidak menguntungkan atau sia-sia

aar, telepon selling dan direct seliing

dengan asumsi hahwa door o d

hkan karend frekuens dilakukannya kegiatan

g dan door 0 door) sangat jarang

konstan. Hal ini diseba

tersebut (gabungan telepon seliin

i imaan.
sehingga tidak mwnpmgamh penerl
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« a (Intercept) = - 1DB.913,255,3453; artinya kalau X, (door to

door), Xz (telepon selling), X (direct selling), X4 (gabungan door to

door dan telepon selling) = 0, maka nilai ¥ akan turun sebesar Rp

108.918.265,8453; atau dengan kata lain tanpa dilakukannya
parsonal selling maka perﬁsahaan akan mengalami kerugian sebesar
Rp 108.918.265,8453.

« Nilai a, by, by, by, dan by merupakan perubahan rata-rata Y untuk
setiap perubahan dalam variabel X. Ini berarti bahwa setiap koefisien
hanya memberikan gambaran parsil apa yang terjadi pada ¥ untuk

perubahan X yang berhubungan dengan koefisien yang dimaksud.

37



Tabel 5. Analisis Sidik
Ragam P :
Terhadap Variabel TErih?;:gar"h Masing-masing Variabel

variabel - Thitung visha Probability Partial r?
X1 3,286 * 2,132 3,747  0,03034  0,7297
Xz 5,300 =* 0,00609  0,8753
X3 3,889 ** 0,01771  0,7908
Xy -0,407 ™ 0,7046 0,0398
Keterangan : * = Berpengaruh Nyata
** = Berpengaruh Sangat Nyata
ns = Tidak Berpengaruh Nyata

Dari Tabel 5, terlinat bahwa variabel Xy (T = 3,286 > Toost4) =
2132 dan T = 3,286 < Toous) = 3,747). Ini berarti X, diterima pada

tingkat signifikan 5 % Gan ditolak pada tingkat signifikan 1 0% disebut

hiasa atau berpengaruh nyata dan diberi tanda 1 bintang (*). Jadi dapat

dikatakan bahwa X, (door to door) berpengaruh nyata terhadap

penerimaan (¥). Untuk Xz (T = 5,300 > Toesta) = 2,132 dan T = 5,300 >

= 2,132 dan T = 3,889 >
Toous = 3,747) dan X3 (T = 3,889 > Toosi) 2 :

' i dan X yakni tetepon selling dan
Togusy = 3,747) Ini herarti bahwa Xz gan As

pada tingkat signifikan atau cangat berpengaruh

direct selling diterima
— 2,132 danT =~ 0,407 < To,0ua

(T =~ 0,407 < Togstd)
tidak

nyata. Untuk Xa
herpengaruh nyata terhadap

= 13,747), ini berarll hahwa Xa

ari tanda (ns}).

n door 0 door) san

|ni terjadi karena kegiatan tersebut

. dib
penerimaan dan gat jarang dilakukan, dan

(gabungan telepon selling da
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anya dilakukan apabil
P ol pEtErnﬂk. bidak ceretahiug alamat
atnya atau untuk

nembuat janji pertemuan dengan peternak
Dari Tab=l 5, ju '
, Juga terlihat bahwa tingkat keyakinan untuk variabel

sersonal selling terhada -
P penerimaan, yaitu X
P ;] = ?1,9? %‘_ aﬂ:in?a

sumbangan X. terhadap variasi (naik turunnya penerimaan) sebesar
72,97 %%, X; = B7,53 %, artinya sumbangan X, terhadap variasi (naik
turunnya penerimaan) sebesar 87,53 % dan X3 = 795,08 %, artinya
sumbangan Xs terhadap variasi (naik turunnya penerimaan) sebesar

79,08 %, sedangkan X4 hanya memberikan kontribusi yang sangat kecil

terhadap penerimaan yaitu hanya 3,98 %.
Untuk melihat keberartian hubungan antara variabel X dalam hal ini

door to door (X,), telepon selling (Xa), direct selling (X3} dan gabungan

telepon seliing dan door to door (Xa) dapat dilihat pada Tabel &,

Tabel 6. Analisa Sidik Ragam pengaruh Variabel Bebas (X)

Jerhadap Varia bel T.

Sumber Jumiah T Kuadrat F F tabel
Keragaman | Kuadrat | Tengah Hitung 0,05 0,01
Regres| P 120,62% 324052 S-q09 ¢ 639 160
Sisa 4 4.78146 1,19535
o e 5 SRR
Keterangan : ** = cangat Berpengarul Nyata.

. g = Foos ;¢3=539L'.‘-:".HF=
Dari Tabel 6, teriinat (F = PR U :
ar cari F

i parart paliwd F Hitung lebih bes

27,109 > Fouu tax# = 16,0). I
fikan 5 % may

pun pada signifikan 1 % dan diberi

Tabel baik pada sign
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Sumber : Diolah Dari Data Sekunder, 19494,

Dari Tabel 7, teriihat bahwa ailai R mendekati 1, i bevan b andary viiabe

behas dan variabel tarikat terdapat hubungan yang sanaal hatat, Pty o

i Hha iy prev s bl seerllinngg ondakady
sumbangan/andii yang diberikan pleh kompanen |

0,9644 atau 96,44 % berarti sumbangan personal selling terhbagn ik
J '

turunnya penerimaan sebesar 96,44 % sedangian shanya sl 440

sarmaarn rerest
% disebabkan oleh faktor lainnya, kalau persamadn [

+ g§01101,6315 Xi + 4050530, 1002 X, 4

Y = -108918265,8453

+ E.
2443976,1548 X3 = 995653,8453 Xa



KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Berdasarkan hasil dan pembahasan yang telah diuraikan, dapat
ditarik beberapa kesimpulan sebagai berikut :

« Personal Selling berpengaruh nyata terhadap penerimaan. Ini dapat
dilihat dari nilal F dimana (F = 27,109 > Fgos aysy = 6,39 dan F =
27,109 > Foas (ayy = 16,0).

e Pengaruh personat selling terhadap naik turunnya penerimaan sebesar
96,44 % (R*).

. Personal selling mempunyai hubungan yang sangat kuat dengan

penerimaan (R = 0,9821).

Saran

Melihat pengaruh variabel (door to door, telepon selling, direct
selling serta gabungan telepon selling dan door to door) merupakan
fakior-faktor yang dilketahui mempunyal pengaruh sebesar 96,44 B
rerhadap penerimaan. Sisanya 3,56 % adaiah faktor-faktor yang belum
diketahul, karena itu diharapkan diadakannya penelitian lebih lanjut
mengenai faktar-faktor lain yang juga mempengaruhi penerimaan namun

faktor tersebut masih haluem diketahul.
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