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Abstract 

This study aims to determine what factors influence the sale of basic necessities at 
the CV Berdikari wholesaler in Mimika Regency. The hypothesis test of this study 
states that it is suspected that price, personal selling, and distribution factors have 
a positive and significant effect on the sale of basic necessities at the CV Berdikari 
wholesaler. This study uses a descriptive method. Data collection using a 
questionnaire with a population used in the study consisting of 80 CV Berdikari 
wholesale customers. The data analysis technique uses the Partial Last Squeezer 
(PLS) analysis method on the Smart PLS 4 application. The measurement results 
show that price and personal selling factors have a positive and insignificant effect 
on sales. Meanwhile, the distribution factor has a positive and significant effect on 
the sale of basic necessities at the CV Berdikari wholesaler in Mimika Regency. 

Keywords: Sales, price, personal selling, distribution 
 

Abstrak 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui faktor-faktor apa saja yang menjadi 
pengaruh terhadap penjualan sembako di grosir CV Berdikari Kabupaten 
Mimika. Pengujian hipotesis penelitian ini menyatakan diduga faktor harga, 
personal selling, dan distribusi berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
penjualan sembako di grosir CV Berdikari. Penelitian ini menggunakan metode 
deskriptif. Pengumpulan data menggunakan koesioner dengan populasi yang 
digunakan pada penelitian terdiri dari 80 pelanggan grosir CV Berdikari. Teknik 
analisis data menggunakan metode analisis Partial Last Squer (PLS) pada 
aplikasi Smart PLS 4. Hasil pengukuran menunjukkan faktor harga dan personal 
selling, berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap penjualan. sedangkan, 
faktor distribusi berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan 
sembako di grosir CV Berdikari Kabupaten Mimika.  

Kata Kunci: Penjualan, harga, personal selling, distribusi 

 

Pendahuluan 

Karena semakin meningkatnya kebutuhan dan keperluan masyarakat 

begitupun tingginya jumlah para pelaku usaha yang bergerak dalam bidang 

perdagangan. Aspek penting suatu perusahaan adalah memperoleh laba atau 
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keuntungan. Untuk dapat mempertahankan kelangsungan hidup usahanya di era 

persaingan antar perusahaan yang semakin tajam sebagai tempat memproduksikan 

kebutuhan masyarakat untuk meraih penghasilan didapat dari  kegiatan penjualan 

berupa barang atau jasa. Penjualan merupakan sumber pendapatan, apabila tingkat 

penjualan tinggi akan memudahkan perusahaan untuk berkembang pesat. 

Sedangkan, apabila tingkat penjualan rendah akan berdampak pada laba dan dapat 

mengurangi pendapatan. 

Kebutuhan utama yang diperlukan masyarakat setiap saat yaitu sembako. 

Berdasarkan Keputusan Menteri Perindustrian dan Perdagangan Republik Indonesia 

Nomor: 115/MPP/Kep/1998 Tentang Jenis Barang Kebutuhan Pokok Masyarakat 

tanggal 27 februari, menyatakan daftar nama-nama bahan pokok sembako terdiri dari 

beras dan sagu, jagung, sayur-sayuran dan buah-buahan, daging, susu, gula pasir, 

garam yang mengendung yodium/iodium, minyak goreng dan margarin, dan minyak 

tanah dan gas elpiji. Keseluruhan produk tersebut mengadung jenis barang mentah, 

setengah jadi, maupun jadi yang dapat diolah sesuai keinginan konsumen 

berdasarkan manfaatnya baik dikonsumsi maupun di perdagangkan.  

Pekerjaan menjual tidak berakhir ketika konsumen melakukan pembelian. 

Tetapi, penjual perlu memastikan bahwa penjualan dapat terlaksana dengan baik 

mulai dari memperoleh konsumen, proses pemesanan, dan sampai produk tersebut 

diterima. Penjualan merupakan aspek yang perlu diperhatikan prosesnya dalam suatu 

perusahaan. Jika hasil yang didapatkan kurang baik dapat berpengaruh pada laba dan 

akan mengurangi pendapatan.  

Seperti salah satu grosir di kota Timika yang menjual produk sembako 

bernama  CV Berdikari. Permasalahan yang dialami adalah penjualan tidak 

terealisasikan sesuai tujuan pada periode tertentu grosir dapat dilihat pada tabel 1.1 

berikut: 

Tabel 1.1 

Data Penjualan Sembako Grosir CV Berdikari 

Tahun 2021 

Sumber : Grosir Cv Berdikari Kabupaten Mimika Tahun 2022 

 

Triwulan Pencapaian (Rp) Penjualan (Rp) Persentase(%) 

I Rp 5.000.000.000 Rp 3.650.521.000 73% 

II Rp 5.000.000.000 Rp 5.306.200.000 106% 

III Rp 5.000.000.000 Rp 4.898.700.000 97% 

IV Rp 5.000.000.000 Rp 5.172.188.000 103% 

Jumlah 
Rp. 

20.000.000.000 
Rp 18.987.339.000 94% 
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Berdasarkan data penjualan produk, menyatakan keseluruhan nilai persentase 

dinyatakan tidak mencapai hasil yang diinginkan seharusnya mencapai Rp 

20.000.000.000 tetapi hanya terealisasikan senilai Rp 18.987.339.000 pada tahun 

2021. Dengan demikian, perusahaan harus berupaya mengatasi masalah tersebut 

agar mencapai penjualan. Penjualan adalah kunci keberhasilan suatu perusahan, 

apabila terealisasi dengan baik tujuan memperoleh keuntungan akan tercapai. Oleh 

karena itu, segala usaha  yang berhubungan dengan penjualan harus dilaksanakan 

dengan tepat sasaran. Sebagai salah satu sumber pendapatan apabila hasil tercapai 

guna memudahkan perusahaan untuk berkembang dengan pesat.  

Dalam proses penjualan terdapat komponen harga yang ditetapkan 

perusahaan berkaitan dengan laba karena berpengaruh terhadap jumlah produk 

yang terjual. Dengan tujuan membantu proses transaksi mewujudkan penjualan di 

perusahaan, sedangkan bagi konsumen ialah kemudahan mengambil keputusan 

memilih dan membeli produk sesuai kebutuhan dan keinginan. Jika dilihat dari sudut 

pandang para konsumen menyatakan bahwa harga sebagai nilai yang bisa diukur dari 

tingkat harga produk mudah dijangkau oleh pembeli, harga sesuai dengan kualitas 

dan manfaat produk, serta harga memiliki daya saing karena produk sifatnya sejenis 

atau sama dengan perusahaan lain. 

Harga adalah jumlah uang yang akan dibayar oleh konsumen untuk 

mendapatkan sesuatu atas keinginannya berupa barang atau jasa. Pada umumnya, 

perusahaan menetapkan harga bertujuan untuk meningkatkan dan memaksimalkan 

keuntungan dari penjualan tersebut. Berbagai pertimbangan yang dilakukan tidak 

cukup hanya mendapatkan pangsa pasar yang luas tetapi sangat penting untuk 

menjaga loyalitas konsumen agar terus membeli. Grosir CV Berdikari menetapkan 

harga bersaing pada produk sembako yang dijualnya karena tergolong serupa 

dengan lainnya. Sebelumnya diketahui bahwa, permintaan masyarakat terhadap 

produk tersebut cukup tinggi serta dengan kepemilikan banyak penjual yang 

menjadikan usaha dagang mulai dari rumah tangga sampai layaknya perusahaan. 

Oleh sebab itu, apabila pelanggan tidak menemukan atau mendapatkan 

kesesuaian kualitas serta manfaat terhadap produk sehingga tidak terpenuhi 

kebutuhan dan keinginan mereka akan beralih pada tempat atau jenis produk lainnya. 

Jumlah harga telah dinyatakan sebagai acuan bagi konsumen berdasarkan pada 

jenisnya untuk dikonsumsi, ataupun untuk dijual kembali guna mendapatkan 

keuntungan. Oleh karena itu, harga berperan penting dalam mempengaruhi 

keputusan konsumen melakukan pembelian terhadap penjualan produk.  

Tercapainya tujuan serta sasaran grosir memasarkan produk disertai segala 

upaya agar produk terjual. Diperlukan kegiatan promosi dengan segera mencari, 

membujuk, dan melayani pembeli maupun calon pembeli untuk membeli. Grosir CV 

Berdikari dalam perencanaan melaksanakan kegiatan promosi merekrut dua 

karyawan yang berprofesi sebagai tenaga penjual. Karena memerlukan tenaga 
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penjualan dalam pemasarannya, salah satu alat promosi yang tepat digunakan untuk 

memperkenal produk kepada konsumen adalah malalui penjualan personal (personal 

selling).  Penjualan personal yaitu strategi yang membutuhkan tenaga penjual untuk 

menjual produk atau jasa secara langsung bertemu dan berkomunikasi dengan 

pembeli maupun calon pembeli, sehingga mereka menjadi tertarik terhadap produk 

yang ditawarkan. 

Kemampuan tenaga penjual sangat dibutuhkan untuk menghasilkan 

penjualan membuat konsumen menjadi tertarik terhadap produk yang ditawarkan 

bisa diukur dari kemampuan penjual saat sedang melakukan pemasaran.  Seperti 

berpenampilan menarik dan kelengkapan atribut, pelayanan sesuai yang dijanjikan, 

tanggap atas permintaan pelanggan, dan kualitas produk dan layanan. 

Agar tujuan pemasaran terlaksana sesuai rencana grosir CV Berdikari perlu 

melakukan kegiatan distibusi sehingga produk dapat dengan mudah diterima oleh 

pelanggan. Berfungsi sebagai aktivitas penghubung antara produksi dan konsumsi 

dalam pelaksanaannya dapat memberikan nilai tambah terhadap produk. Saluran 

distribusi merupakan alternatif  yang digunakan untuk melancarkan proses 

pemasaran melalui distribusi langsung maupun tidak langsung. Konsumen akan 

merasa puas apabila kegiatan terebut berdasarkan pada kriteria diantaranya tempat 

nyaman dan lokasi terjangkau, ketepatan waktu pengantaran, dan jumlah sesuai 

pesanan dan kondisi baik. 

Berdasarkan hasil observasi, grosir CV Berdikari beralamat di Jl. Yosudarso 

Timur (area Nawaripi distrik Wania kecamatan Mimika Baru), letak lokasi mudah 

terlihat dengan jelas dari tepi jalan. Kegiatan penyampaian produk sembako kepada 

konsumen melalui distribusi langsung Mengingat grosir CV Berdikari merupakan 

perantara saluran yang bergerak sebagai penyalur produk sembako, maka pola 

saluran distribusi dapat dilihat pada gambar 1.1. 

Gambar 1.1 

Pola Distribusi Cv Berdikari 

Kabupaten Mimika 

 

 

 

 

 Sumber: Data diolah 2023 

Berdasarkan gambar 1.1 diatas menggambarkan pola distribusi produk 

sembako di grosir CV Berdikari yang melibatkan pihak ketiga yaitu pengecer adalah 

pedagang perorangan yang selanjutnya melakukan penjualan kepada konsumen 

akhir. Peranan grosir tersebut adalah sebagai perantara saluran yang terlibat dalam 

penanganan produk dalam jumlah besar dengan berbagai fungsi pengangkutan, 

penyimpanan, hingga pada penjualan dan pembelian. 

Grosir Cv 

Berdikari 
Pengecer Konsumen 

akhir 
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Berikut merupakan hasil penelitian terdahulu yang berasal dari berbagai 

sumber tentang pernyataan mengenai pengaruh faktor harga, personal selling, dan 

distribusi terhadap penjualan: 

Menurut Ginting, faktor harga yaitu unsur yang sangat strategis terhadap 

peningkatan penjualan yang digunakan sebagai indikator nilai bagi konsumen 

bilamana dihubungkan dengan harga terjangkau, sesuai dengan manfaat yang 

dirasakan, dan harga bersaing khususnya untuk menghadapi persaingan antar 

perusahaan yang menjual produk sejenis. Dengan demikian, dapat disimpulkan 

bahwa pada tingkat harga tertentu, apabila sesuai dengan keputusan konsumen 

meningkat maka nilainya akan meningkat (Halin et al., 2017:50-51). Pernyataan 

tersebut telah dibuktikan oleh beberapa penelitian diantaranya Qadarsih (2017), 

Neisia et al (2018), Segati (2018) dan Dania & Ikhsan (2022) yang menyatakan bahwa 

harga berpengaruh positif dan signifikat terhadap penjualan. 

Menurut Kotler, faktor penjualan personal (personal selling) yaitu strategi 

penjualan produk yang dilakukan secara langsung oleh penjual kepada konsumen 

dengan kriteria penampilan dan kelengkapan atribut, pelayanan sesuai yang 

dijanjikan, tanggap atas permintaan pelanggan, dan kualitas produk dan layanan. Jika 

kegiatan tersebut berjalan tepat sasaran, maka akan meningkatkan penjualan 

(Monith et al., 2020:227). Pernyataan tersebut telah dibuktikan oleh beberapa 

penelitian diantaranya Monith et al (2020), (Yanto & Prabowo, 2020) dan Purnawan 

(2020) yang menyatakan bahwa penjualan personal (personal selling) berpengaruh 

positif serta signifikan terhadap penjualan.  

Menurut Assauri, faktor distribusi yaitu kegiatan yang diperlukan oleh setiap 

perusahaan karena melakukan penjualan produk dengan memberikan  tempat 

nyaman dan lokasi terjangkau, ketepatan waktu pengantaran, dan jumlah sesuai 

pesanan dan kondisi baik  (Nasution et al., 2017:4). Pernyataan tersebut telah 

dibuktikan oleh beberapa penelitian diantaranya (Mokalu & Tumbel, 2015), Nasution 

et al (2017), (Sari et al., 2018), dan (Ghofur et al., 2020) menyatakan bahwa distribusi 

berpengaruh positif serta signifikan terhadap penjualan.  

Berdasarkan latar belakang masalah di atas maka penulis tertarik untuk 

meneliti tentang “Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Penjualan Sembako 

Di Grosir CV Berdikari Kabupaten Mimika”. 

 
Metode penelitian 

Metode penelitian yang digunakan adalah metode deskriptif. Menurut 

(Siregar, 2013:8), metode deskriptif yaitu hipotesis yang dirumuskan dengan cara 

menggambarkan objek penelitian pada saat keadaan sekarang berdasarkan fakta-

fakta sebagaimana adanya, kemudian dianalisa dan diinterpretasikan dengan tujuan 

untuk mengetahui faktor-faktor apa saja yang menjadi pengaruh terhadap penjualan 

sembako di grosir CV Berdikari.  
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Hasil dan Pembahasan 

Analisis deskriptif digunakan untuk menilai hasil jawaban responden 

berdasarkan kategori dan interval penilaian analisis deskriptif. pada penelitian ini 

diukur berdasarkan 80 sampel dan terdiri dari tiga variabel laten yaitu harga, personal 

selling, dan distribusi. 

Nilai deskriptif pada variabel harga dapat dilihat pada tabel 5.1 berikut: 

Tabel 5.1 

Variabel Harga 

Descriptive Statistics 

Indikator N Minimum Maximum Mean 
Std. 

Deviation 

Harga 

terjangkau 
80 3,00 5,00 4,0625 ,45960 

Harag sesuai 

kualitas dan 

manfaat 

80 3,00 5,00 4,0000 ,47733 

Harga bersaing 80 3,00 5,00 3,9500 ,54888 

Valid N (listwise) 
80     

Sumber: data diolah SPSS 22, 2023 

Dari tabel deskripsi variabel harga terdiri dari tiga indikator dengan skala 

minimum 3,00 dan maxsimum 5,00. Memiliki  nilai rata-rata (mean) tertinggi 4,06 

ditunjukkan pada indikator pertama yaitu harga terjangkau. Sedangkan nilai rata-rata 

(mean) terendah 3,95 ditunjukkan pada indikator ketiga yaitu harga dapat bersaing. 

Pada standar deviasi memiiki nilai lebih kecil daripada nilai mean ketiga indikator dari 

variabel harga tersebut menyatakan bahwa sebaran data kurang bervariasi. 

Nilai deskripsi pada variabel personal selling dapat dilihat pada tabel 5.2 

berikut: 

Tabel 5.2 

Variabel Penjualan Langsung (Personal Selling) 

Descriptive Statistics 

Indikator N Minimum Maximum Mean 
Std. 

Deviation 

Penampilan dan 

kelengkapan atribut 

penjualan 

80 3,00 5,00 4,1625 ,51420 

Pelayanan sesuai 

yang dijanjikan 
80 3,00 5,00 4,1750 ,54599 



252 
 

Tanggap atas 

permintaan 

pelanggan 

80 3,00 5,00 4,1375 ,54526 

Kualitas produk dan 

pelayanan 
80 3,00 5,00 4,1125 ,50300 

Valid N (listwise) 80         

Sumber: data diolah SPSS 22, 2023 

Dari tabel  deskripsi variabel personal selling terdiri dari empat indikator 

dengan skala minimum 3,00 dan maximum 5,00. Kemudian pada nilai rata-rata 

(mean) tertinggi 4,17 terdapat pada indikator kedua yaitu pelayanan sesuai yang 

dijanjikan. Sedangkan nilai rata-rata (mean) terendah 4,11 yaitu pada indikator ke 

empat yaitu kualitas produk dan pelayanan. Pada standar deviasi memiiki nilai lebih 

kecil daripada nilai mean dari keempat indikator personal selling tersebut menyatakan 

bahwa sebaran data kurang bervariasi. 

Nilai deskriptif pada variabel distribusi dapat dilihat pada tabel 5.3 berikut: 

Tabel 5.3 

 Variabel Distribusi 

Descriptive Statistics 

Variabel 
N Minimum Maximum Mean 

Std. 

Deviation 

Tempat yang 

nyaman serta 

lokasi terjangkau 

80 3,00 5,00 4,1250 ,51250 

Ketepatan 

waktu 

pengantaran 

80 3,00 5,00 4,0750 ,52229 

Sesuai jumlah 

pesanan dan 

dalam kondisi 

baik 

80 3,00 5,00 4,0625 ,53590 

Valid N (listwise) 
80         

 Sumber: Data diolah SPSS 22, 2023  

Dari tabel hasil deskripsi variabel distribusi yang terdiri dari tiga indikator 

memiliki skala minimum 3,00 dan maximum 5,00. Dengan  nilai rata-rata (mean) 

tertinggi 4,12 pada indikator pertama yaitu tempat yang nyaman serta lokasi 

terjangkau. Sedangkan nilai rata-rata (mean) terendah 4,06 pada indikator ke tiga 

yaitu sesuai jumlah pesanan dan dalam kondisi baik. Pada standar deviasi memiiki nilai 
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lebih kecil daripada nilai mean ketiga indikator dari variabel distribtersebut 

menyatakan bahwa sebaran data kurang bervariasi. 

 
Analisis Partial Last Squer (PLS) 

Analisis data pada penelitian ini menggunakan analisis partial least squers 

(PLS), yaitu penggunaan alat analsis untuk mengukur dan memprediksi seberapa baik 

hubungan antar konstruk atau dari masing-masing faktor yang dapat diamati. Hasil 

analisa model struktural pada partial least squers (PLS) diperoleh dari beberapa tahap 

sebagai berikut: 

1. Uji Outer Model 

Pengujian outer model bertujuan untuk menguji kelayakan data yang 

selanjutnya akan digunakan sebagai pengukuran dengan beberapa pengujian 

berikut. 

a) Convergent Validity 

Tingkat validitas data pada nilai outer loadings jika loading factor > 0,70 

(valid), apabila nilai loading faktor dibawah atau kurang dari 0,70 maka akan 

dihapus dari model. Berikut merupakan hasil pengukuran loading factor (LF) 

dapat dilihat pada tabel 5.4 berikut: 

 

Tabel 5.4 

Loading Factor 

Variabel 

Pemuatan 

luar 

(Outer 

loadings) 

X11 (Harga terjangkau) <- Harga 0.832 

X12 (Harga sesuai kualitas dan manfaat) <- Harga 0.966 

X13 (Harga yang bersaing) <- Harga 0.978 

X21 (Penampilan dan kelengkapan atribut) <- 

Personal Selling 
0.738 

X22 (Pelayanan sesuai yang dijanjikan) <- Personal 

Selling 
0.856 

X23 (Tanggap atas permintaan pelanggan) <- 

Personal Selling 
0.946 

X24 (Kualitas produk dan pelayanan) <- Personal 

Selling 
0.886 

X31 (Tempat nyaman dan lokasi terjangkau) <- 

Distribusi 
0.904 
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X32 (Ketepatan waktu pengantaran)   <- Distribusi 0.959 

X33 (Jumlah sesuai pesanan dan dalam kondisi baik) 

<- Distribusi 
0.905 

Y1 (Menciptakan permintaan) <- Penjualan 0.968 

Y2 (Mencari pembeli) <- Penjualan 0.979 

Y3 (Pelaksanaan Pelayanan) <- Penjualan 0.980 

Y4 (Memindahkan hak milik) <- Penjualan 0.973 

Sumber: Data diolah Smart PLS 4, 2023 

 

Dari tabel secara keseluruhan outer loading menunjukkan setiap 

indikator yang menyatakan variabel harga, personal selling, distribusi, dan 

penjualan telah diuji pada tingkat validitas dengan nilai  loading factor > 0,70, 

maka hasil pengukuran dinyatakan valid. 

 

b) Discriminant Validity 

Discriminant validity digunakan untuk mengetahui sejauh mana konstruk 

laten berbeda dengan konstruk lainnya dengan indikasi bahwa suatu konstruk 

mampu untuk menjelaskan fenomena yang akan diukur.  Tingkat discriminant 

validity pada cros loadings dapat dilihat pada tabel 5.5 berikut: 

Tabel 5.5 

Cross loading 

               

(X1)  

Harga 

(X2)  

Personal Selling 

(X3) 

Distribusi 

(Y) 

Penjualan 

X11 0.832 0.255 -0.103 0.006 

X12 0.966 0.236 -0.161 -0.070 

X13 0.978 0.338 -0.180 -0.081 

X21 0.501 0.738 -0.047 0.085 

X22 0.390 0.856 0.030 0.226 

X23 0.218 0.946 0.239 0.252 

X24 0.145 0.886 0.304 0.316 

X31 -0.101 0.365 0.904 0.510 

X32 -0.182 0.205 0.959 0.587 

X33 -0.197 0.037 0.905 0.651 

Y1 -0.080 0.229 0.627 0.968 

Y2 -0.065 0.270 0.628 0.979 

Y3 -0.068 0.308 0.629 0.980 

Y4 -0.102 0.308 0.603 0.973 

 Sumber: Data diolah smart PLS 4, 2023 
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Dari tabel secara keseluruhan menyatakan bahwa indikator berkorelasi 

lebih tinggi dengan variabelnya dibandingkan berkorelasi dengan variabel 

lainnya. Artinya, setiap indikator fokus untuk mengukur variabel latennya dan 

mampu untuk menjelaskan fenomena yang akan diukur maka tingkat 

discriminant validity terpenuhi. 

 
c) Composite Reliability 

Untuk mengukur konsistensi data yang merupakan indikator dari 

konstruk menunjukkan hasil yang reliable pada composite reliability dapat diihat 

pada tabel 5.6 berikut: 

Tabel 5.6 

Composite Reliability 

Variabel 
Cronbach's 

alpha 

Keandalan 

komposit 

(rho_a) 

Keandalan 

komposit 

(rho_c) 

Rata-rata 

varians 

diekstraksi 

(AVE) 

(X1) 

Harga 
0.943 0.873 0.948 0.860 

(X2) 

Personal 

Selling 

0.892 0.954 0.918 0.739 

(X3) 

Distribusi 
0.913 0.924 0.945 0.851 

(Y) 

Penjualan 
0.983 0.983 0.987 0.950 

 Sumber: Data diolah Smart PLS 4, 2023 

 
Dari tabel variabel harga, personal selling, distribusi, dan penjualan 

menunjukkan > 0,70, maka hasil pengukuran dinyatakan reliable dengan nilai 

corbanch alpha > 0,60. Sedangkan setiap hubungan antara indikator dengan 

variabel latennya AVE ≥ 0,50 dinyatakan baik. 
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2. Diagram Jalur 

Gambar 5.1 

Model Persamaan Struktural 

 
Sumber: gambar diolah Smart PLS 4, 2023 

 

Dari diagram jalur dalam penelitian ini menggambarkan,  pengukuran 

model indikator reflektif dimana variabel endogen (penjualan)  diukur dengan 

variabel eksogen (harga terdiri dari tiga indikator, personal selling memiliki empat 

indikator, dan distribusi memiliki tiga indikator).  Dengan harapan bahwa 

perubahan yang terjadi pada konstruk laten akan mempengaruhi perubahan pada 

indikator yang dapat dilihat pada beberapa anak panah dari konstruk ke indikator. 

3. Uji Inner Model 

Analisis inner model bertujuan untuk mengetahui hubungan sebab akibat 

antar variabel yang diukur secara langsung. 

a) Uji R Squer 

Hasil uji koefisien determinasi pada Adjusted R squer dapat dilihat pada 

tabel 5.8 berikut. 

Tabel 5.8 

R Square 

               R-square Adjusted R-square 

Y (Penjualan) 0.432 0.410 

 Sumber: Data diolah smart PLS 4, 2023 

Dari tabel, pada adjusted R-square menunjukkan bahwa pengaruh 

variabel harga, personal selling, dan distribusi terhadap penjualan adalah 0,410. 

Artinya bahwa ketiga variabel tersebut secara moderat bersama-sama 

mempengaruhi penjualan sembako di Grosir CV Berdikari. Dengan besarnya 
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pengaruh 41% sedangkan sisanya 59% dipengaruhi oleh variabel lain diluar 

penelitian. 

b) Uji t Statistik 

Hasil pengukuran t statistik dapat dilihat pata tabel 5.9   berikut: 

Tabel 5.9 

Uji T Statistik 

              

Variabel 

Sampel 

asli (O)  

Rata-

rata 

sampel 

(M)  

Standar 

deviasi 

(STDEV) 

T statistik 

(|O/STDEV

|) 

Nilai 

P (P 

value

s) 

(X1) Harga -> 

(Y) Penjualan 
-0.025 -0.014 0.093 0.271 0.786 

(X2) 

Personal 

Selling -> (Y) 

Penjualan 

0.171 0.178 0.102 1.679 0.093 

(X3) 

Distribusi -> 

(Y) Penjualan 

0.598 0.595 0.073 8.209 0.000 

  Sumber: data diolah Smart PLS 4, 2023 

Dari tabel menunjukkan pada variabel harga dan personal sellng memiliki 

nilai t statistik 0,271 dan 1.271 lebih kecil dari 1,96 dengan taraf signifikansi lebih 

besar dari 0,05. Berarti bahwa variabel harga dan personal selling berpengaruh 

positif dan tidak signifikan terhadap pencapaian penjualan sembako di grosir CV 

Berdikari. Sedangkan, variabel distribusi memiliki nilai t statistic 8,202 lebih 

besar dari 1,96 dengan taraf signifikansi lebih kecil dari 0,05. Berarti bahwa, 

variabel distribusi berpengaruh positif dan signifikan terhadap pencapaian 

penjualan sembako di grosir CV Berdikari. 

Variabel harga, personal selling, dan distribusi mempunyai nilai > 1,96 

dengan p value < 0,05. Artinya bahwa ketiga variabel tersebut berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap penjualan sembako di grosir CV Berdikari 

Kabupaten Mimika. 

 
Pengujian Hipotesis Penelitian 

Berdasarkan hasil analisis pada penelitian ini menggunakan metode partial last 

squer (PLS) dengan pengujian hipotesis nilai alpha 5% dan t statistik > 1,96. Diperoleh 

nilai signifikansi untuk variabel harga, personal selling, dan distribusi memiliki nilai 

signifikansi yang lebih kecil dari 0,05. Dengan demikian, hipotesis penelitian ini 

menyatakan bahwa diduga faktor harga, personal selling, dan distribusi berpengaruh 
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positif dan signifikan terhadap pencapaian penjualan sembako di Grosir CV Berdikari 

Kabupaten Mimika. Ditolak 

 
Pembahasan 

Pengaruh Faktor Harga Terhadap Penjualan 

Berdasarkan hasil penelitian diantaranya (Neisia et al 2018), (Qadarsih, 2017), 

dan (Segati, 2018) menyatakan bahwa harga berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap penjualan. Tetapi, hasil analisis menggunakan model partial least squer 

(PLS) dalam penelitian ini menginterpretasikan bahwa faktor harga berpengaruh 

positif dan tidak signifikan terhadap penjualan sembako di grosir CV Berdikari 

Kabupaten Mimika.  

Harga sangat berpengaruh terhadap pencapaian penjualan apabila harga yang 

ditetapkan rendah, maka penjualan akan meningkat. Sebaliknya, jika harga yang 

ditawarkan tinggi maka kurangnya daya beli konsumen sehingga mengalami 

penurunan pada volume penjualan.  

Menurut persepsi konsumen terhadap harga yang ditetapkan grosir CV 

Berdikari pada produk sembako yang ditawarkan memiliki harga terjangkau. Harga 

merupakan jumlah yang harus dibayarkan ketika ingin memperoleh suatu produk, 

nilainya menjadi pilihan utama bagi konsumen dalam berbelanja. Dengan demikian, 

akan mempengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan pembelian. Harapan 

mereka akan terus mencari dan menemukan harga yang lebih terjangkau. Karena 

harga memiliki sifat berubah-ubah grosir CV Berdikari telah menetapkan harga 

berdasarkan kemampuan konsumen dengan harapan pasar akan peka terhadap 

harga.  

Selain harga terjangkau, harga dengan kualitas dan manfaat penting 

ditentukan sebelum melakukan pembelian merupakan pernyataan konsumen grosir 

CV Berdikari pada indikator kedua. Baik buruknya produk dilihat dari tingkat mutu 

atau kualitas, apabila dinilai baik dari segi harapan konsumen maka fungsinya 

berpengaruh terhadap tingkat harga. Dan biasanya tidak ada penolakan jika 

dilakukan penawaran harga yang relatife tinggi. Tetapi, mereka lebih menginginkan 

produk berkualitas baik dengan harga terjangkau. Sedangkan manfaat produk dinilai 

keuntungannya bagi pembeli. Mengingat fungsi grosir CV Berdikari memasarkan 

produk sembako untuk memenuhi kebutuhan pokok sehari-hari masyarakat. Memiliki 

dua jenis konsumen dengan tujuan yang berbeda, konsumen individual membeli 

produk sembako untuk keperluan pribadi sehingga penilaian tentang manfaat sesuai 

kebutuhan pribadi. Sedangkan, konsumen organisasi memanfaatkan produk dengan 

menjual kembali untuk kepentingan usaha bertujuan memperoleh keuntungan. 

Apabila produk yang diberikan kepada konsumen berkualitas dan memiliki manfaat 

baik sesuai harga, maka terpenuhinya kepuasan yang akan memberikan keuntungan 

bagi perusahaan.  
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Selanjutnya indikator harga terakhir yang turut mempengaruhi penjualan 

yaitu harga bersaing. Umumnya terjadi di era persaingan antar perusahaan sehingga 

perlu mempertimbangkan harga jual produk agar dapat bersaing di pasar. Sehinggah 

dapat secara langsung menarik konsumen untuk berbelanja. Apabila harga yang 

diberikan grosir CV Berdikari dapat bersaing dengan produk lainnya maka produk 

sembako akan dengan mudah dan cepat terjual. 

 
Pengaruh Faktor Penjualan Langsung (Personal Selling) Terhadap Penjualan 

Berdasarkan hasil penelitian diantaranya (Monith et al., 2020), (Yanto & 

Prabowo, 2020), dan (Purnawan, 2020) yang menyatakan bahwa penjualan personal 

(personal selling) berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan. Tetapi, hasil 

analisis model partial least squer (PLS), menginterpretasikan bahwa faktor personal 

selling berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap penjualan sembako di grosir 

CV Berdikari Kabupaten Mimika. 

Pengaruh personal selling terhadap penjualan berdasarkan pernyataan 

konsumen berasumsi bahwa pelaksanaan personal selling yang efektif dalam 

membangun keyakinan dan tindakan dapat meningkatkan hasil penjualan. Kegiatan 

ini sangat penting diterapkan dalam penjualan, sebab apabila konsumen tidak 

mengetahui informasi tentang produk mereka tidak akan pernah membelinya. 

Personal selling adalah salah satu jenis kegiatan promosi digunakan grosir CV Berdikari 

untuk mempromosikan produknya dengan cara memperkenalkan produk secara 

langsung kepada konsumen. Terdapat dua tenaga penjual memegang peranan 

penting didalamnya bertugas mempengaruhi pelanggan, dengan cara menawarkan 

dan memberikan informasi mengenai produk kepada calon pelanggan. Adanya 

penjualan tergantung bagaimana usaha yang dilakukan sehingga dapat 

mempengaruhi pelanggan untuk membeli. 

 Oleh karena itu, berdasarkan persepsi konsumen menjadi seorang penjual 

harus memiliki keterampilan baik dari segi pemahaman infomasi produk yang akan 

dijual, dan memiliki penampilan berkomunikasi menjelaskan yang mudah dipahami 

oleh pelanggan. Disertai kelengkapan atribut penjualan seperti tanda pengenal yang 

menandakan sebagai wiraniaga grosir CV Berdikari, daftar keseluruhan harga produk 

sembako, dan nota kontan untuk mencatat bukti tertulis atas transaksi belanja secara 

tunai.  

Selain memiliki tugas mempengaruhi pembeli membangun hubungan baik 

perlu dilakukan untuk mempertahankan penjualan produk. Untuk terus menjalin 

hubungan baik antar penjual dan pembeli, tenaga penjual grosir CV Berdikari 

melayani pembeli mulai dari tahap awal pembelian sampai pada penerimaan produk 

dilaksanakan sesuai janji, untuk mempertahankan kepercayaan konsumen 

kepadanya. Ketika keadaan tersebut dinilai konsumen secara akurat dan terpercaya 

berarti kebutuhan dan keinginan konsumen telah terpenuhi. 
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Kemudian, tentang daya tanggap tenaga penjual untuk memenuhi keperluan 

konsumen. Tenaga penjual harus membantu pelanggan ketika sedang mengalami 

kesulitan menemukan produk, atau menaggapi segala pertanyaan pelanggan 

mengenai harga ataupun fungsi produk. Oleh karena itu, tenaga penjual harus 

mendengarkan dengan baik segala permintaan pelanggan sehingga dapat langsung 

menanggapi dengan cepat apa yang mereka perlukan.  

Terakhir yaitu memiliki produk berkualitas adalah harapan bagi para 

pelanggan. Dilihat dari kondisi fisik serta fungsinya sesuai dengan kebutuhan yang 

diinginkan. Selain produk, grosir CV Berdikari juga menawarkan jasa untuk 

menyiapkan segala keperluan pembeli merupakan hal untuk terus diperhatikan oleh 

tenaga penjual. Sebab, Konsumen akan merasa puas dan menjadi loyalitas apabila 

produk dan jasa yang tersedia memiliki tingkat mutu yang baik.  

 
Pengaruh Faktor Distribusi Terhadap Penjualan 

Pengujian hipotesa model partial least squer (PLS), menginterpretasikan 

bahwa faktor distribusi berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan. 

Pernyataan tersebut telah dibuktikan oleh beberapa penelitian diantaranya 

(Nasution et al 2017), (Ghofur et al 2020), dan (Mokalu & Tumbel, 2015) menyatakan 

bahwa distribusi berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan. Pengaruh 

distribusi terhadap penjualan berdasarkan pernyataan konsumen berasumsi bahwa 

ketika konsumen dengan mudah dan cepat mendapatkan produk, maka dapat 

meningkatkan penjualan karena menyangkut kepercayaan konsumen kepada tenaga 

penjual.  

Distribusi merupakan salah satu kegiatan pemasaran untuk mempermudah 

pelanggan mendapatkan produk yang diinginkan, dan memperlancar arus produk 

ketika dilakukan pengiriman kepada penggunanya. Mengingat grosir CV Berdikari 

merupakan pelaku distributor yang menjalankan usaha sebagai perantara antara 

produsen dan konsumen. Produk sembako dibeli dalam jumlah besar dari produsen 

dan disediakan di tempat penyimpanan barang kemudian disalurkan kembali kepada 

masyarakat. Bagaimanapun proses penyampaian barang yang dilakukan perlu 

dipastikan bahwa telah diterima dengan baik oleh konsumen.  

 Gudang adalah tempat yang digunakan grosir CV Berdikari untuk menyimpan 

produk sembako. Kenyamanan seperti bentuk, keindahan, dan kebersihan perlu 

diperhatikan dengan baik karena menjadi perhatian bagi konsumen yang datang 

berkunjung untuk berbelanja. Selain itu, menentukan letak lokasi sangat penting 

sebelum membuka usaha. Lokasi yang tepat dan mudah diakses dapat memudahkan 

masyarakat mencari lokasi tersebut.  

Kemudian merupakan ketepatan waktu pengantaran produk. Pengantaran 

barang sesuai estimasi waktu sangat penting dalam keberhasilan suatu perusahaan. 

Ketepatan waktu merupakan keandalan utama menjadi perhatian bagi pelanggan 
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saat melakukan proses pemesanan hingga barang sampai kepada penerima. Menurut 

pelanggan kemampuan pengiriman yang baik yaitu dilakukan dengan tepat pada 

tanggal dan perkiraan waktu sesuai kesepakatan. Barang sampai kepada konsumen 

membutuhkan alat transportasi, seperti mobil box, truk, dan pik up adalah kendaraan 

pengangkut produk sembako yang digunakan oleh grosir CV Berdikari.  

Terakhir, tentang jumlah pesanan dan dalam kondisi yang baik. Sebelum 

melakukan pengiriman, proses pengemasan perlu diperhatikan jumlahnya atau 

banyaknya barang agar sesuai dengan ketentuan yang diinginkan konsumen. 

Begitupun juga kondisinya seperti kemasan merupakan hal penting agar keadaanya 

tidak rusak ketika sampai kepada konsumen. 

 
Kesimpulan 

Dari data hasil analisis dapat ditarik kesimpulan faktor harga dan personal 

selling berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap penjualan. Sedangkan faktor 

distribusi berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan produk sembako di 

grosir CV Berdikari kabupaten Mimika. Berdasarkan hasil analisis variabel deskriptif 

menurut persepsi konsumen menyatakan bahwa: 

a. Indikator harga terjangkau dan kesuaian harga dengan kuaitas memiliki 

pengaruh tinggi terhadap variabel harga. Sedangkan  pada indikator terakhir 

yaitu harga bersaing memiliki nilai rendah. Persepsi konsumen menyatakan 

harga produk sembako yang ditetapkan grosir CV Berdikari masih kurang 

bersaing. 

b. Indikator pelayanan sesuai yang dijanjikan memiliki nilai tinggi terhadap 

variabel personal selling. Sedangkan pada indikator kualitas produk dan 

pelayanan diperoleh nilai rendah. Konsumen merasa masih kurang puas 

terhadap kualitas produk sembako dan pelayanan yang diberikan tenaga 

penjual grosir CV Berdikari. 

c. Indikator ketepatan waktu pengantaran memiliki nilai tinggi terhadap 

variabel distribusi. Sedangkan, nilai terendah terdapat pada indikator yang 

dirasa konsumen masih kurang tepat pada grosir CV Berdikari yaitu jumlah 

sesuai pesanan dan dalam kondisi baik. 

 

Saran 

Berdasarkan kesimpulan di atas, agar tujuan penjualan sembako grosir CV 

Berdikari tercapai maka peneliti memberikan saran sebagai berikut: 

d. Grosir CV Berdikari untuk lebih mempertimbangakan penetapan harga dari 

para pesaingnya agar dapat menarik perhatian calon konsumen. Apabila 

diterapkan dengan baik akan lebih cepat dan mudah menarik calon 

konsumen sehingga mampu bersaing antar perusahaan.  
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e. Grosir CV Berdikari perlu memperhatikan kondisi fisik suatu produk sembako 

serta fungsinya sesuai dengan kebutuhan yang diinginkan. Selain produk, 

grosir CV Berdikari juga perlu meningkatkan kulitas pelayanan pada tenaga 

penjual untuk menyiapkan segala keperluan pembeli merupakan hal untuk 

terus diperhatikan. Sebab, Konsumen akan merasa puas dan menjadi 

loyalitas apabila produk dan jasa yang tersedia memiliki tingkat mutu yang 

baik. 

f. Grosir CV Berdikari sebelum melakukan pengiriman, proses pengemasan 

perlu diperhatikan jumlahnya atau banyaknya barang agar sesuai dengan 

ketentuan yang diinginkan konsumen. Begitupun juga kondisinya seperti 

kemasan merupakan hal penting agar keadaanya tidak rusak ketika sampai 

kepada konsumen. 
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