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Jangan ubah mimpimu ketika kamu gagal meraihnya,  
akan tetapi ubahlah cara meraihnya.  

Dan bukan sejauh mana kita mampu bermimpi,  
akan tetapi sejauh mana kita berusaha mewujudkannya.  

(Kata Bijak) 
 
 

Setiap orang punya jatah gagal.  
Habiskan jatah gagal mu ketika kamu masih muda. 
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ABSTRAK 
 
 
 Tujuan penelitian untuk mengetahui: Pengaruh biaya promosi yang terdiri 
dari biaya periklanan, promosi penjualan, personal selling dan publisitas 
terhadap peningkatan volume penjualan. Pengaruh promosi yang terdiri dari 
biaya periklanan, promosi penjualan, personal selling dan publisitas secara 
parsial terhadap peningkatan volume penjualan. Pengaruh promosi yang terdiri 
dari biaya periklanan, promosi penjualan, personal selling dan publisitas secara 
simultan terhadap peningkatan volume penjualan. Diantara variabel-variabel 
promosi, yang terdiri dari biaya periklanan, promosi penjualan, personal selling 
dan publisitas manakah yang berpengaruh dominan terhadap peningkatan 
volume penjualan pada CV. Rown Division. Penelitian dilakukan di CV. Rown 
Division Surakarta di Jl. Adi Soecipto No. 1 Manahan, Banjarsari. Data 
diperoleh data sekunder, yaitu data laporan keuangan bagian promosi periode 
tahun 2010. Sampel adalah data laporan keuangan yang berjumlah 12 data mulai 
Januari – Desember 2012. Metode analisis menggunakan: Uji regresi linear 
berganda, Uji hipotesis, yaitu uji t, uji F dan uji koefisien determinasi. Hasil 
penelitian menunjukkan: Hasil uji regresi linear berganda diperoleh nilai koefisien 
regresi positif, sehingga disimpulkan jika biaya periklanan, promosi penjualan, 
personal selling dan publisitas dinaikkan maka menaikkan volume penjualan. 
Hasil uji t menunjukkan: Terdapat pengaruh yang signifikan secara parsial biaya 
periklanan terhadap volume penjualan, dibuktikan nilai thitung sebesar 3,003 dan 
signifikansi sebesar 0,020. Terdapat pengaruh yang signifikan secara parsial biaya 
promosi penjualan terhadap volume penjualan, dibuktikan nilai thitung sebesar 
2,615 dan signifikansi sebesar 0,035. Terdapat pengaruh yang signifikan secara 
parsial biaya personal selling terhadap volume penjualan, dibuktikan nilai thitung 
sebesar 6,022 dan signifikansi sebesar 0,001. Terdapat pengaruh yang signifikan 
secara parsial biaya publisitas terhadap volume penjualan, dibuktikan nilai thitung 
sebesar 3,511 dan signifikansi sebesar 0,010. Hasil uji F diperoleh bahwa biaya 
periklanan, promosi penjualan, personal selling dan publisitas secara simultan 
berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan, dibuktikan diperolehnya nilai 
Fhitung = 222,094 dan signifikansi 0,000. Variabel biaya personal selling 
merupakan variabel yang paling dominan berpengaruh terhadap volume 
penjualan. 
 
Kata Kunci:  biaya promosi, periklanan, promosi penjualan, personal selling, 

volume penjualan. 
 
 
 
 
 
 




