SALURAN DISTRIBUSI SELLING IN TENTANG PEMASARAN KAYU KALIMANTAN SPESIFIK BENGKIRAI
Studi pada CV AS Tunggal Mandiri
[image: image1.png]



TESIS

Diajukan sebagai salah satu syarat

untuk menyelesaikan Program Pasca Sarjana

Pada Program Magister Manajemen

Universitas Diponegoro
Disusun oleh :

M Ali Sahab, SE
C4A006459
PROGRAM STUDI MAGISTER MANAJEMEN

UNIVERSITAS DIPONEGORO 

[image: image2.png]


SEMARANG

2010

Sertifikasi

Saya, M Ali Sahab, SE yang bertanda tangan dibawah ini menyatakan bahwa tesis yang saya ajukan ini adalah hasil karya saya sendiri yang belum pernah disampaikan untuk mendapatkan gelar pada program Magister Manajemen ini ataupun pada program lainnya. Karya ini adalah milik saya, karena itu pertanggungjawabannya sepenuhnya berada di pundak saya 

M Ali Sahab, SE
PENGESAHAN TESIS

Yang bertanda tangan dibawah ini menyatakan bahwa 

tesis berjudul:
SALURAN DISTRIBUSI SELLING IN TENTANG PEMASARAN KAYU KALIMANTAN SPESIFIK BENGKIRAI
Studi pada CV AS Tunggal Mandiri
yang disusun oleh M Ali Sahab, NIM C4A006459
telah disetujui dan dipertahankan di depan Dewan Penguji 

pada tanggal 18 Desember 2010
Pembimbing Pertama

        Pembimbing Kedua                                               

Dra. Hj Yoestini, Msi

         Drs Sutopo, MS
Semarang, 18 Desember 2010
Universitas Diponegoro

Program Pasca Sarjana
Program Studi Magister Manajemen

Ketua Program

Prof. Dr. Augusty Tae Ferdinand, MBA
ABSTRACT

The purpose of this research is to test the influences of promotion support by principal company, business quality relationship with outlet, salesman capability, and outlet service strategy on selling in performance. 

The samples size of this research is 100 outlets of CV. AS Tunggal mandiri. Using the Statistical Package Social Science (SPSS), the results show that the promotion support by principal company, business quality relationship with outlet, salesman capability, and outlet service strategy on selling in performance. 
The effect of promotion support by principal company on selling in performance is significant, the effect business quality relationship with outlet on selling in performance is significant, the effect salesman capability on selling in performance is significant; and the effect outlet service strategy on selling in performance is significant.
Keywords: promotion support by principal company, business quality relationship with outlet, salesman capability, outlet service strategy, and selling in performance.
ABSTRAK

Penelitian ini ditujukan untuk menguji pengaruh dukungan promosi perusahaan prinsipal. Kualitas hubungan bisnis dengan outlet, kemampuan tenaga penjualan, dan strategi pelayanan outlet terhadap kinerja selling in. 
Sampel penelitian ini adalah outlet-outlet CV AS Tunggal Mandiri, sejumlah 100 responden. Analisis Regressi yang dijalankan dengan perangkat lunak SPSS, digunakan untuk menganalisis data, Hasil analisis menunjukkan bahwa dukungan promosi perusahaan prinsipal. Kualitas hubungan bisnis dengan outlet, kemampuan tenaga penjualan, dan strategi pelayanan outlet berpengaruh terhadap kinerja selling in.
Temuan empiris tersebut mengindikasikan bahwa dukungan promosi perusahaan prinsipal berpengaruh signifikan terhadap kinerja selling in, Kualitas hubungan bisnis dengan outlet berpengaruh signifikan terhadap kinerja selling in; kemampuan tenaga penjualan berpengaruh signifikan terhadap kinerja selling in; strategi pelayanan outlet berpengaruh signifikan terhadap kinerja selling in.
Kata Kunci: dukungan promosi perusahaan prinsipal. kualitas hubungan bisnis dengan outlet, kemampuan tenaga penjualan, strategi pelayanan outlet, kinerja selling in.
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