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ABSTRAKSI

PT. Karya Zirang Utama Daihatsu J1. Jend Sudirman 182 Semarang adatah
sebuah perusahaan yang khusus menangani penjualan kedaraan-kendaraan merk
Dathatsu. Perusahaan ini merupakan suatu perusahaan yang cukup maju
perkembangannya, tapi karena pengaruh dan faktor keadaan ekonomi yang tidak
menentu, membuat volume penjualan menjadi naik turun.

Pemasaran merupakan proses yang berkesinambungan. Menghasilkan penjualan
bukanlah suatu hubungan akhir dengan konsumen, namun semua itu merupakan
awal hubungan dari proses berkesinambungan dan untuk mempertahankan
konsumen jangka panjang, serta untuk menjaga kelangsungan hidup perusahaan.
Oleh karena itu perusahaan membekali diri dengan berbagai macam kebijakan
yang berhubungan dengan pemasaran, yang salah satunya dilakukan melalui
kegiatan promost.

Tujuan dari dilakukannya kegiatan promosi yang efektif dari perusahaan adalah
agar konsumen tertarik pada produk yang ditawarkan perusahaan dan melakukan
pembelian. Tujuan lain adalah agar produk yang ditawarkan perusahaan akan
selalu diingat dalam benak konsumen. Namun semua.tujuan tersebut dapat
berhasil jika dilakukan suatu pengelolaan yang baik dan benar.

Bauran promosi atau Promotional Mix ada empat yaitu meliputi :
Periklanan, Penjualan Pribadi ( Personal Selling ), Promosi Penjualan dan
Publisitas. Dalam penelitian ini, peneliti lebih memfokuskan kegiatan promosi
pada penmjualan pribadi (Personal Selling) karena PT. Karya Zirang Utama
Daihatsu JL. Jend Sudirman 182 Semarang memprioritaskan Personal Selling
dalam menawarkan produknya, sehubungan dengan posist perusahaan adalah
sebagai penyalur. Disamping itu produk PT. Karya Zirang Utama Dathatsu J1.
Jend Sudirman 182 Semarang itu sendini (kendaraan merk Dathatsu) sudah
dikenal masyarakat.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahur apakah terdapat pengaruh yang
signifikan antara penjualan pribadi (Personal Selling) terhadap volume penjualan.
Untuk mengetahui pengaruh Personal Selling, digunakan uji regrest linier.
Selanjutnya dari tabel coeffisients (output SPSS) diperoleh persamaan regresi
sebagai berikut : Y = 36.099 +0,084X1 dimanay = Volume Penjualan dan X1
adalah Personal Selling dimana untuk nilai konstanta sebesar 36.099 yang
menyatakan bahwa jika tanpa ada variabel Personal Selling (secara matematika
X1 = 0)maka Volume Penjualan sebesar 36.099 unit. Untuk koefisien regresi
sebesar 0,084 menyatakan bahwa penambahan (karena tanda + ) akan
meningkatkan Volume Penjualan sebesar 0,84 unit. Dalam penelitian ini dapat
diambil kesimpulan bahwa ada pengaruh signifikan antara Personal Selling
terhadap volume penjualan. Dengan melihat hasil dari penelitian yang telah
dilakukan, maka penulis mencoba untuk memberikan saran yang mungkin dapat
memberikan manfaat khususnya bagi perusahaan adapun saran-saran tersebut
adalah sebagai berikut :

Perusahaan hendaknya memberikan training customer satisfaction
kepada salesman, agar praktek personal selling salesman dapat menjadi lebith



Perpustakaan Unik

baik lagi, sehingga volume penjualan perusahaan dapat bertambah. Praktek
personal selling yang perlu diperhatikan yaitu :

a) Persiapan sebelum penjualan, kegiatan-kegiatan yang dilakukan pada
tahap pertama ini adalah mempersiapkan tenaga penjualan dengan
memberikan pengertian tentang barang yang dijualnya, pasar yang
dituju dan teknik penjualannya.

b) Penentuan lokasi pembeli potensial, tahap kedua ini menentukan
lokasi dari segmen pasar yang menjadi sasarannya. Dan lokasi inilah
dapat disusun sebuah daftar tentang calon pembeli atau pembeli
potensial.

c) Pendekatan pendahuluan, sebelum melakukan penjualan, penjual
harus mempelajari semua masalah tentang calon pembelinya. Selain
itu perlu juga mengetahui tentang produk atau merek apa yang sedang
digunakan dan bagaimana reaksinya

d) Melakukan penjualan, penjualan yang dilakukan, bermula dari svatu
usaha untuk memikat perhatian calon konsumen, kemudian
diusahakan mengetahui daya tarik mereka Dan akhirnya penjual
melakukan penjualan kepada pembeli.

e) Pelayanan sesudah penjualan, biasanya kegiatan ini dilakukan untuk
penjualan | barang-barang industri -seperti instalasi atau barang
konsumsi tahan lama seperti almari es, televisi dan sebagainya.
Kegiatan sesudah penjualan ini antara lain adalah . garansi, reparasi
dan penghantaran barang.
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