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Motto:

Rita tahu sekarang, bahwa Allah
turut bekerja dalam segala sesuan-—
ter untuk mendatangkan kebaikan
bagli mereka vang mengasihi Dia,
vaitu bagi mereka vang terpanggil
sesual dengan rencana Allah.
(Roma 8:28)

Janganlah hendaknya kamn kuatir
tentang apapun Jjuga, tetapil
nyvatakanlah dalam segala hal
keinginanma kepada Allah dalam
doa dan permohonan dengan ucsapan
syukur.( Filipi 4:6)

Koupersembahkan hkepada mama,

kakak, adik ., teman—-teman

kekasihku tercinta.
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ABSTRAK

Dewasa inl dunia usaha menunjukkan perkembangan vyang
semakin cepat, hal ini mengakibatkan semakin ketatnya per-
saingan diantara peruszhaan-perusahaan vang ada untuk saling
meralh pangsa pasar yang besar. Kondisi 1klim persaingsan vang
semakin tinggi mengharuskan para pengusaha untuk melihat,
mengatasi situasi dan kondisl pasar yang ada sehingga akan
lebih wudah menentukan strategi pemasaran vang tepat untuk
memasuki dan mempertahankan produknya di pasar. Dalam wmema-
sarkan produk. perusahaan perlu pemperhatikan faktor-faktor
vang dikenal dengan bauran pemasaran yang meliputi: produk,
distribusi, harga dan promosi.

Penjunalan mempunyai pengertian yang lebih sempit dari
pemasaran. Dalam operasi penjualan, biasanya menggunakan
tenaga penjualan vang biasanva disebut dengan salesman.
Salesman-salesman tersebut dapat secara langsung mengetahui
keinginan, motif dan perilaku konsnmen dan sekaligus dapat
melihat reaksi konsumen sehingga mereka langsung dapat menga-—
dakan penyesualian seperlunya.

Faktor-faktor vang dapat menunjang keberhasilan seorang
salesman adalah tingkat ketrampilan, kejelian untuk melihat
karakter calon konsumen, keuletan dan jumlah salesman vang
secara langsung menyvangkut biaya wvang dikeluarkan oleh peru-
sahaan.

UD. SEJAHTERA ABADT merupakan salah satu perusahaan
vang ada di Semarang yang bergerak daslam penjualan spare part
kendaraan bermotor. Akhir-akhir ini perusashaan menghadapi
banvak pesaing vyang berderak dalam bidang vang sama sSerta
adanvya keanekaragaman produk baik dari perusahaan sendiri
maupunl dari pesaing. Perusahaan vang bergerak dalam bidang
spare part ini menggunakan sarana salesman dalam menjusal
produknya. Kebijakssanaan dini dipandang peruszhaan cuzkup
efektif daolam memasarkan produknya karena produk spare part
tersebut bermacam—macam. Perusahaan ini menghadapi masalah
mengenai biaya vang dikeluarkan untuk salesmannva. Bilaya-
biava tersebut berupa biaya gaji dan  komisi serta biaya
perjalanan. Pengeluaran biaya tersebut apakah sesuai dengan
keinginan para salesmannya atau belum. Hal ini dapat berpen-
garuh terbhadap kelangsungan hidup perusahaan. Dengan adanva
masalah di atas maka peneliti ingin mengetahui pengaruh dari
biaya~biava salesman terhadap peningkatan total penjualan.

Dengan metode regresi linear dapat mengetashuil pengaruh
biaya g2]j1 dan komisi terhadap total penjualan. Dari perhi-
tungan statistik diketahuil bahwa hubungan antara biayva gaji
dan komisi dengan total penjualan cukup kuat valtu sebesar
0.9858 dan memberi sumbazngan padas total penjualan sebesar
97,17%2. Jika dilihat dari uji t maka persamaan regresi 1ini
signitfikan karena t hitung > t tabel waitu 8,29 > 4,3. Selain
ity regresi linear ini dapat mengetahui pengaruh biava perja—
lanan terhadap total penjualan. Dari perhitungan statistik
diketahui bahwa hubungan antara biaya perjalanan dengan total
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penjunalan kuat vaitu sebesar 00,9897 dan memberl sumbangan
pada total penjualan sebesar 97,96%. Jika dilihat dari uji ¢t
maka persamaan regresil tersebut signifikan karena t hitung >
t tabel yaitu 9,797 > 4,3.

Dengan metode regresi berdanda dapat mengetahui pe-
ngaruh biaya gajl , komisi dan biava perjalanan secara bersa-
na-sama terhadap total penjualan. Dari perhitungan statistik
hubungan antara keduanya cukup kuat yaitu sebesar 00,9972 dan
memberikan sumbangan pada total penjualan sebesar 99,437%.
Jika dilihat dari uji F maka persamaan ini signifikan karena
F hitung > F tabel vaitue 87,559 > 18,51.

Dari perhitungan regresi linear dan regresi berganda
naka dapat disimpulkan ada pengaruh antara bhiayva-biaya sales-—
man terhadap total penjualan. Dengan adanya pengaruh tersebut
maka perusahasn dituntut untuk lebih menekankan perbatiannva
pada biayva-biaya salesman khususnva biaya perjalanan karena
biava perjalanan sangat berpengaruth dalam peningkatan total
penjualan. Selaln itu perusahaan diharapkan meninjau kembali
proporsl biava gaji dan hkomisi yang dikeluarkan sehingga
pengaruh biaya gaji dan komisi terhadap peningkstan total
penjualan menjadi lebih besar.
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