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The Influence Of Personal Selling And Distribution
Costs On Sales Volume Which Is Moderate
By Packaging

Putri Naurah Nazhifah!
Agustini Tanjung?

Abstract

Beverage business in cup packaging is an increasing phenomenon in Indonesia due
to its tropical climate. The beverage packaging served in cup packaging is very
suitable for today's practical culture, the quality of safety is guaranteed because
the drinks in the cup packaging are spill-proof. Tea is one type of beverage that is
served in cup packaging because it is very easy to make compared to other types of
drinks. Tea drink outlets are easy to find on the side of the road or mall. The purpose
of this study was to determine the effect of personal selling and distribution costs
on the sales volume of Iced Tea Cup. Analysis in this research data is a quantitative
analysis, namely analysis expressed in numerical form. With a total population in
this study of 300 respondents of UMKM Es Teh Cup, the data was collected and
tested for feasibility. The method used uses SEM (regression) with the help of the
SmartPLS version 3.0 program. Based on the results of the analysis and discussion,
it can be concluded that 1. Personal selling carried out by the perpetrators of
Micro, Small and Medium-sized Iced Tea Cup Businesses in Bekasi Regency can
encourage Sales Volume. 2. Distribution costs carried out by the perpetrators of
Micro, Small and Medium-sized Iced Tea Cup Businesses in Bekasi Regency can
drive Sales Volume. 3. Personal Selling moderated by Packaging of Micro, Small
and Medium-sized Iced Tea Cup Businesses in Bekasi Regency can drive Sales
Volume, although it is relatively weak. 4. Distribution costs moderated by
packaging of Micro, Small and Medium-sized Iced Tea Cup Enterprises in Bekasi
Regency cannot drive Sales Volume.

Keywords: Sales Volume, Personal Selling, Distribution Cost, Packaging
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ABSTRAK

Bisnis minuman dalam kemasan cup merupakan fenomena yang sedang
marak di Indonesia karena memiliki iklim tropis. Kemasan minuman yang disajikan
dalam kemasan cup sangat cocok dengan budaya masa kini yang serba praktis,
kualitas keamanan pun terjamin karena minuman dalam kemasan cup anti tumpah.
Teh merupakan salah satu jenis minuman yang disajikan dalam kemasan cup karena
cara pembuatannya yang sangat mudah dibandingkan jenis minuman yang lain.
Gerai minuman teh mudah dijumpai pada pinggir jalan ataupun mall. Tujuan dari
penelitian ini untuk mengetahui pengaruh personal selling dan biaya distribusi
terhadap volume penjualan Es Teh Cup. Analisa dalam data penelitian ini
merupakan analisa kuantitatif yaitu analisa yang dinyatakan dalam bentuk angka.
Dengan jumlah populasi dalam penelitian ini sebanyak 300 responden UMKM Es
Teh Cup yang kemudian data dikumpulkan dan diuji kelayakannya. Metode yang
digunakan menggunakan SEM (regresi) dengan bantuan program SmartPLS versi
3.0. Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan maka dapat disimpulkan bahwa 1.
Personal selling yang dilakukan oleh pelaku Usaha Mikro Kecil dan Menengah Es
Teh Cup di Kecamatan Cikarang Utara dapat mendorong Volume Penjualan. 2.
Biaya distribusi yang dilakukan oleh pelaku Usaha Mikro Kecil dan Menengah Es
Teh Cup di Kecamatan Cikarang Utara dapat mendorong Volume Penjualan. 3.
Personal Selling yang dimoderasi oleh Kemasan Usaha Mikro Kecil dan Menengah
Es Teh Cup di Kecamatan Cikarang Utara dapat mendorong Volume Penjualan,
walaupun relatif lemah. 4. Biaya distribusi yang dimoderasi oleh kemasan Usaha
Mikro Kecil dan Menengah Es Teh Cup di Kecamatan Cikarang Utara tidak dapat
mendorong Volume Penjualan.

Kata Kunci : Volume Penjualan, Personal Selling, Biaya Distribusi, Kemasan
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