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RINGKASAN

Dalam memasarkan hasil produksinya, suatu perusa-
haan membutuhkan saluran distribusi. Saluran distribusi
merupakan satu dari empat variasbel yang ada dalam mar-
keting mix selain produk, harga dan éromosi. Saluran
distribusi merupakan kegiatan penyampaian barang dari
produsen sampai ke tangan konsumen.

Konsumen biasanya tidak peduli bagaimana barang
tersebut» dapat sampai ke tangannya, padahal proses
penyampaian barang merupakan hal yang sangat penting.
Ada beberapa macam bentuk saluran distribusi. N.V. The
Indonesian Knitting Factory menggunakan saluran distri-
busi dari produsen - pedagang besar - pengecer - konsu-
men . Pedagang besar digunakan sebagail perantara karena
pedagang besar inilah yang akan menyebarkan produknya ke
pengecer maupun kepada konsumen. Perusahaan juga senan-
tiasa meningkatkan frekuensi kunjungan salesman ke
pedagang besar setiap tahunnya karena dengan demikian
permintaan atau pesanan dapat segera dipenuhi.

Dalam penelitian 1ini penulis akan menyelidiki
bagaimana pengaruh jumlah pedagang besar dan frekuensi
kunjungan salesman secara parsial terhadap volume penju;
alan perusahaan. Untuk mengetahul bagaimana pengaruh
tersebut digunakan regresi linier sederhana yang kemu-

dian diuji signifikansinya dengan rumus t hitung.
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Hasil dari +t hitung dibandingkan dengan t tabel
vang dapat dilihat pada tabel distribusi t dengan meng-
gunakan tingkat kepercayaan ( & ) sebesar 5 %, pengujian
Z sisi dan df = § - 2 =3.

Sedangkan untuk mengetahui pengaruh antara Jjumlah
pedagang besar dan frekuensi kunjungan salesman secara
bersama- sama terhadap volume penjualan digunakan regre-
si linier berganda yang kemudian diuji signifikansinya
dengan rﬁmus ¥ hitung.

Hasil dari F hitung dibandingkan dengan F tabel
vang dapat dilihat pada tabel distribusi F dengan meng-
gunakan tingkat kepercayaan (J.) sebesar 5 %, peﬁgujian
Z sisi dan df = 5 - 2 -1 = 2

Ternyata dari hasil analisa data, menunjukkan bahwa
antara jumlah pedagang besar maupun frekuensi kunjungan
salesman baik secara parsial maupun secara bersama -
sama mempunyai pengaruh yvang positif, artinya semakin
banyak Jjumlah pedagang besar dan frekuensi kunjungan
salesman ke pedagang besar, volume’penjualan akan sema-

kin meningkat.
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