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RINGKASAN SKRIPSI

Produk handphone vivo menerapkan tenaga personal selling dengan berbagai status untuk
mennghadapi persaingan yang begitu ketat diantara beberapa produk handphone lainnya. Semua
perusahaan melakukan promosi dengan besar-besaran dengan jenis program personal selling yang
begitu besar untuk memaksimalkan penjualan produk vivo tersebut. Vivo membentuk personal
selling dengan status yang bervariasi, yaitu sales toko dan non toko, sales laki-laki-perempuan juga
ada sales baru dan sales lama. Hal ini dapat menjadi bahan pertimbangan dalam melakukan
program penjualan. Sekaligus dapat diukur sales mana yang potensial meningkatkan volume
penjualan, kemudian perhitungannya menggunakan rata-rata penjualan persales memakai uji
beda.

Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah: (1) Apakah terdapat perbedaan antara
volume penjualan sales lama dan baru terhadap rata-rata penjualan vivo smartphone di Ponorogo ?
(2) Apakah terdapat perbedaan antara volume penjualan sales toko dan non toko terhadap rata-rata
penjualan vivo smartphone di Ponorogo ? (3) Apakah terdapat perbedaan antara volume penjualan
sales laki-laki dan perempuan terhadap rata-rata penjualan vivo smartphone di Ponorogo ?
kemudian yang menjadi tujuan penelitian adalah (1) Untuk mengetahui perbedaan antara volume
penjualan sales lama dan baru terhadap rata-rata penjualan vivo smartphone di Ponorogo. (2)
Untuk mengetahui perbedaan antara volume penjualan sales toko dan non toko terhadap rata-rata
penjualan vivo smartphone di Ponorogo. (3) Untuk mengetahui perbedaan antara volume
penjualan sales laki-laki dan perempuan terhadap rata-rata penjualan vivo smartphone di Ponorogo

Berdasarkan beberapa analisa data dan pembahasan dapat disampaikan hasil bahwa: (1)
nilai F hitung sebesar 30,692 memiliki probabilitas (Sig.) lebih besar dari 0,05 (0,000 < 0,05).
Dengan demikian analisis uji beda (t-test) tidak menggunakan asumsiequal variances not
assumed. Nilai t pada equal variances not assumed diperoleh sebesar 12,750 dengan probabilitas
signifikansi 0,000 (0,000 < 0,05) (two tails). Jadi volume penjualan berdasarkan masa kerja atau
lama kerja yaitu sales lama dan sales baru dapat dikategorikan tidak sama (berbeda secara
signifikan). Sehingga dengan demikian dapat disimpulkan bahwa antara sales lama dan baru
terdapat perbedaan, yang diperkuat hasil independent sampel test (t-test for Equity of Means) tyiyng
untuk sales lama = 6,874 dan untuk sales baru = 12,750, sehingga dapat disimpulkan Ho ditolak,
sehingga Ha diterima. (2) Nilai F hitung sebesar 71,323 memiliki probabilitas (Sig.) lebih besar
dari 0,05 (0,000 < 0,05). Dengan demikian analisis uji beda (t-test) tidak menggunakan
asumsi equal variances not assumed. Nilai t pada equal variances not assumed diperoleh sebesar
10,007 dengan probabilitas signifikansi 0,000 (0,000< 0,05) (two tails). Jadi volume penjualan
berdasarkan tempat kerja atau lokasi kerja yaitu sales toko dan sales non-toko adalah tidak sama
(berbeda secara signifikan), sehingga dapat disimpulkan Ho ditolak, sehingga Ha diterima. (3)
Nilai F hitung sebesar 3,470 memiliki probabilitas (Sig.) lebih besar dari 0,05 (0,063 > 0,05).
Dengan demikian analisis uji beda (t-test) harus menggunakan asumsiequal variance
assumed. Nilai t pada equal variance assumed sebesar -1,557 dengan probabilitas signifikansi
0,063 (0,063 > 0,05) (two tails). Jadi dapat disimpulkan bahwa volume penjualan berdasarkan
jenis kelamin yaitu sales laki-laki dan sales perempuan adalah sama (tidak berbeda secara
signifikan), sehingga dapat disimpulkan Ho diterima dan Ha ditolak.

Kata kunci : Personal Selling; Volume penjualan
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