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INTISARI 
 

Penelitian ini merupakan replikasi dari penelitian Enggar Setianingsih (2008) dengan judul 
Pengaruh Promotional Mix Terhadap Peningkatan Volume Penjualan Teh Mahkota Dewa pada 
Perusahaan Salama Nusantara. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh biaya 
personal selling, biaya promosi penjualan, biaya periklanan terhadap volume penjualan secara 
parsial maupun simultan. Objek  dalam penelitian ini adalah PT. Kharisma Mataram Jaya 
Gemilang. Metode pengambilan sampel dilakukan dengan menggunakan purposive sampling. Data 
diperoleh dengan cara observasi, wawancara serta dokumentasi. Analisis data dilakukan dengan 
menggunakan analisis regresi berganda, uji hipotesis parsial (uji t), dan koefisien determinasi. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel biaya personal selling, biaya promosi 
penjualan dan biaya periklanan berpengaruh positif dan signifikan secara parsial terhadap volume 
penjualan. Variabel biaya personal selling, biaya promosi penjualan dan biaya periklanan secara 
simultan berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan.Variabel yang paling dominan 
berpengaruh terhadap volume penjualan adalah variabel biaya personal selling. 
 
Kata kunci: volume penjualan, biaya personal selling, biaya promosi penjualan, biaya 

periklanan 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 



ABSTRACT 
 

This research is replication from Mrs. Enggar Setianingsih (2008) research with the title is 
The Influence of Promotional Mix to Increasing of Mahkota Dewa Tea Selling Volume on Salama 
Nusantara Company. This research has a purpose to analysis influences personal selling cost, 
selling promotion cost, and advertisement cost to selling volume. Object in this research are PT. 
Kharisma Mataram Jaya Gemilang. Technique sampling method in this research using purposive 
sampling. Data obtained through observation, interview and documentation. To analyze the data 
is using double analysis regression, partial hypothesis test (t-test), simultaneous hypothesis and 
coefficient determinacy. 

Result of the research showing that the variable of personal selling cost, selling promotion 
cost and advertisement cost have positive and significant effect partially to selling volume. The 
variable of personal selling cost, selling promotion cost and advertisement cost have significant 
effect simultaneously to selling volume variable. The variable which have dominantly effect to 
selling volume variable is personal selling cost variable. 

 
Keywords:  selling volume, personal selling cost, promotion selling cost, 

advertisement cost   
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