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MOTTO 

 

 

 

Bacalah apa yang telah diwahyukan kepadamu, yaitu Al-kitab (Al-

Qur’an) dan dirikanlah shalat. Sesungguhnya shalat itu mencegah dari (perbuatan-

perbuatan) keji dan mungkar. Dan sesungguhnya mengingat Allah (shalat) adalah 

lebih besar (keutamaannya dari ibadah- ibadah yang lain). Dan Allah mengetahui 

apa yang kamu kerjakan. 

(QS Al-Ankabuut : 45) 

 

Barangsiapa mencari jalan dan mencari ilmu maka Allah akan 

memudahkan jalan baginya ke surga. 

(Al-Hadist) 

 

Orang yang paling celaka / merugi di hari kiamat nanti adalah orang 

yang ada kesempatan menuntut ilmu didunia ini, tetapi tidak menuntutnya dan 

orang yang mengajarkan ilmu yang memberi manfaat bagi orang yang 

mendengarnya tetapi dia sendiri tidak dapat mengambil manfaat dari ilmu itu. 

(HR Ibnu Ash-Syakir dari Anas) 

 

Janganlah kamu mengerjakan seseuatu yang belum tahu ilmunya. 

(QS Al-Baqarah) 

 

………, niscaya Allah akan meninggikan orang-orang yang beriman 

diantaramu dan orang-orang yang diberi ilmu pengetahuan beberapa derajat....... 

(QS Al – Mujaadillah : 11) 
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ABSTRAKSI 

 

 

Tujuan dilaksanakan penelitian ini adalah 1) untuk mengetahui seberapa 

besar pengaruh biaya promosi yang terdiri dari periklanan, promosoi penjualan, 

tenaga penjualan dan publisitas terhadap volume penjualan. 2) Untuk mengetahui 

variabel yang mempunyai pengaruh dominan untuk meningkatkan volume 

penjualan. 

Penelitian dilakukan pada Dealer Motor Suzuki “Adiputra Motor” di 

Sragen, khususnya menyangkut masalah biaya promosi (biaya periklanan, biaya 

promosi penjualan, biaya tenaga penjualan dan biaya publisitas) yang berpengaruh 

terhadap volume penjualan. Pengambilan data dilakukan dengan menggunakan 

alat analisis dengan regresi linier berganda, korelasi parsial, Uji t, Uji F. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa 1) biaya periklanan berpengaruh 

terhadap volume penjualan. Hal ini didukung dari hasil koefisien regresi sebesar 

4,440 dan hasil thitung sebesar 2,982 dengan tingkat signifikan sebesar 0,031, maka 

hipotesis pertama dapat dibuktikan. 2) biaya promosi penjualan berpengaruh 

terhadap volume penjualan. Hal ini didukung dari hasil koefisien regresi sebesar 

52,859 dan nilai thitung sebesar 5,678 dengan tingkat signifikan sebesar 0,002, 

maka hipotesis pertama dapat dibuktikan. 3) biaya tenaga penjualan berpengaruh 

terhadap volume penjualan. Hal ini didukung dari hasil koefisien regresi sebesar 

26,558 dan nilai thitung sebesar 2,777 dengan tingkat signifikan sebesar 0,039, 

maka hipotesis pertama dapat dibuktikan. 4) biaya publisitas berpengaruh 

terhadap volume penjualan. Hal ini didukung dari hasil koefisien regresi sebesar 

12,623 dan nilai thitung sebesar 2,374 dengan tingkat signifikan sebesar 0,064, 

maka hipotesis pertama dapat dibuktikan. 5) secara  bersama-sama, terdapat 

pengaruh yang signifikan variabel biaya periklanan, biaya promosi penjualan, 

biaya personal selling dan biaya publisitas berpengaruh signifikan terhadap 

volume penjualan. Hal ini dapat diketahui dari fhitung > ftabel untuk nilai koefisien 

korelasi untuk biaya periklanan sebesar 0,857, biaya promosi penjualan sebesar 

0,992, biaya personal selling sebesar 0,964 dan biaya publisitas sebesar 0,974. 



 xiv 

Sedangkan nilai rtabel sebesar 0,632. dengan demikian dapat disimpulkan bahwa 

dengan biaya periklanan, biaya promosi penjualan, biaya personal selling, dan 

biaya publisitas mempunyai hubungan yang kuat dan popsitif dengan volume 

penjualan.     


