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MOTTO 

 

“Jika kita benar menginginkan sesuatu, kamu akan menemukan caranya. Namun jika 

tak serius, kita hanya akan menemukan alasan.”-Jim Rohn 

 

“sukses bukanlah final, kegagalan tak terlalu fatal. Keberanian untuk 

melanjutkannya lah yang lebih penting.”-Winston S. Churchill 

 

“Don’t be afraid to dream, because the future starts from there. But don’t just dream. 

You must try to make it happen”, jangan takut untuk bermimpi, karena masa depan 

berawal dari situ. Namun jangan hanya sekedar mimpi. Kamu mesti berusaha untuk 

mewujudkannya.  

 

“Man Jadda Wajada” barang siapa yang bersungguh-sungguh pasti akan 

mendapatkan hasil. 
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ABSTRAK 

 

Tujuan penelitian ini adalah Menganalisis dan membuktikan secara empiris pengaruh 

periklanan terhadap volume penjualan. Menganalisis dan membuktikan secara 

empiris pengaruh promosi penjualan terhadap volume penjualan. Menganalisis dan 

membuktikan secara empiris pengaruh personal selling terhadap volume penjualan. 

Sedangkan data dan sumber data yaitu data triwulanan dari tahun 2010 s/d 2017, 

yaitu biaya iklan cetak, brosur dan papan iklan, hadiah, pameran, cashback dan hasil 

penjualan. Berdasarkan hasil penelitian ini variabel periklanan tidak berpengaruh 

signifikan terhadap volume penjualan. Berarti hipotesis pertama tidak terbukti 

kebenarannya, artinya semakin tinggi biaya periklanan maka semakin tinggi hasil 

yang dicapai. Variabel promosi penjualan berpengaruh  signifikan terhadap volume 

penjualan. Berarti hipotesis kedua terbukti kebenaranya. artinya semakin tinggi nilai 

setiap promosi penjualan terhadap volume penjualan, maka semakin tinggi volume 

penjualan. Variabel personal selling berpengaruh signifikan terhadap Volume 

penjualan. Berarti hipotesis ketiga terbukti kebenarannya, artinya semakin tinggi 

biaya personal selling, maka semakin tinggi hasil yang dicapai. Variasi perubahan 

volume penjualan pada penelitian ini bisa dijelaskan oleh variabel Periklanan, 

Promosi Penjualan, dan Personal Selling sebesar 40,1%. Sedangkan sisanya sebesar 

59,9% dijelaskan oleh variabel lain. 

 

Kata Kunci : Periklanan, Promosi Penjualan, Personal Selling dan Volume Penjualan 
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ABSTRACT 

 

The purpose of this research is to analyze and prove empirically the influence of 

advertising on sales volume. Analyze and prove empirically the effect of sales 

promotion on sales volume. Analyze and prove empirically the effect of personal 

selling on sales volume. While data and data sources are quarterly data from 2010 to 

2017, namely the cost of print advertising, brochures and advertising boards, prizes, 

exhibitions, cashback and sales results. Based on the results of this study, advertising 

variables have no significant effect on sales volume. Means that the first hypothesis is 

not proven true, meaning that the higher the advertising costs, the higher the results 

achieved. Sales promotion variables have a significant effect on sales volume. Means 

the second hypothesis is proven to be true. meaning that the higher the value of each 

sales promotion on sales volume, the higher the sales volume. Personal selling 

variables have a significant effect on sales volume. Means the third hypothesis is 

proven true, meaning that the higher the cost of personal selling, the higher the 

results achieved. Variations in changes in sales volume in this study can be explained 

by the variables of Advertising, Sales Promotion, and Personal Selling by 40.1%. 

While the remaining 59.9% is explained by other variables. 

 

Keywords: Advertising, Sales Promotion, Personal Selling and Sales Volume 
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