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ABSTRAK 
 

 

MELIANA FITRIA RAHMAYANI. NIM 241.20.08113. Pengaruh 

Personal Selling, Iklan dan Promosi Penjualan terhadap 

Peningkatan Penjualan Pada CV. Waskita Graha Indonesia Cabang 

Bekasi 
 

 

Dunia usaha mengalami perkembangan seiring dengan pemenuhan kebutuhan 

manusia. Fenomena ini telah mengubah lanskap persaingan usaha, dengan 

perusahaan-perusahaan besar bersaing untuk memperoleh pangsa pasar yang lebih 

besar, sementara perusahaan-perusahaan kecil dan menengah berjuang untuk 

bertahan dalam lingkungan yang semakin kompetitif. Di tengah-tengah persaingan 

ini, penting bagi perusahaan untuk mengadopsi strategi promosi yang memainkan 

peran penting dalam meningkatkan penjualan suatu produk atau layanan. Dengan 

menggunakan berbagai alat promosi seperti iklan, promosi penjualan, dan kegiatan 

pemasaran langsung, perusahaan dapat menciptakan kesadaran yang lebih besar di 

antara konsumen potensial dan mendorong mereka untuk melakukan pembelian. 
 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis Pengaruh Personal 

Selling, Iklan dan Promosi Penjualan terhadap Peningkatan Penjualan Pada CV. 

Waskita Graha Indonesia Cabang Bekasi. Jenis penelitian yang digunakan adalah 

penelitian kuantitatif dengan metode penelitian berupa pengumpulan data 

menggunakan kuesioner. Model analisis data yang digunakan adalah analisis regresi 

linier berganda. Pemilihan sampel dilakukan dengan non-probability sampling. 

Adapun sampel tersebut berjumlah 96 responden. 

 

Hasil uji regresi menunjukkan bahwa 84,1% faktor-faktor peningkatan penjualan 

dapat dijelaskan oleh personal selling, iklan dan promosi penjualan sedangkan 

sisanya 15,9% dijelaskan oleh faktor lain. Hasil uji F menunjukkan bahwa secara 

simultan variabel personal selling, iklan dan promosi penjualan secara serempak 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan penjualan dimana hasil nilai 

Fhitung (168,240) > Ftabel (2,704). Hasil uji t menunjukkan bahwa hasil analisis t 

hitung pada variabel personal selling (5,238), variabel iklan (8,041) dan variabel 

promosi penjualan (10,532) lebih besar dari t tabel (1,986) maka secara parsial ketiga 

variabel tersebut berpengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan penjualan. 

Variabel yang paling dominan mempengaruhi peningkatan penjualan pada CV. 

Waskita Graha Indonesia Cabang Bekasi adalah promosi penjualan. 

 
Kata kunci : Personal Selling, Iklan, Promosi Penjualan, Peningkatan Penjualan 
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ABSTRACT 
 

 

MELIANA FITRIA RAHMAYANI. NIM 241.20.08113. The 

Influence of Personal Selling, Advertising and Sales Promotion on 

Increasing Sales on CV. Waskita Graha Indonesia Bekasi Branch. 
 

 

The business world is developing along with the fulfillment of human needs. This 

phenomenon has changed the landscape of business competition, with large 

companies competing for greater market share, while small and medium-sized 

companies are struggling to survive in an increasingly competitive environment. In 

the midst of this competition, it is important for companies to adopt promotional 

strategies that play a crucial role in increasing sales of a product or service. By 

using various promotional tools such as advertising, sales pitches, and direct 

marketing activities, companies can create greater awareness among potential 

consumers and encourage them to make a purchase. 

 

The purpose of this study is to find out and analyze the Influence of Personal Selling, 

Advertising and Sales Promotion on Increasing Sales on CV. Waskita Graha 

Indonesia Bekasi Branch. The type of research used is quantitative research with a 

research method in the form of data collection using questionnaires. The data 

analysis model used is multiple linear regression analysis. Sample selection was 

carried out by non-probability sampling. The number of samples was 96 

respondents. 

 

The regression test results showed that 84.1% of the factors that increased sales 

could be explained by personal selling, advertising and sales promotion while the 

remaining 15.9% could be explained by other factors. Meanwhile, the results of the 

F test show that simultaneously the variables of personal selling, advertising and 

sales promotion simultaneously have a positive and significant effect on the increase 

in sales with the results of the analysis, namely the value of Fcal (168,240) > Ftabel 

(2,704). The results of the t-test showed that the results of the t-analysis calculated 

on the personal selling variables (5,238), the advertising variable (8,041) and the 

sales promotion variable (10,532) were greater than the t-table (1,986), so partially 

these three variables had a positive and significant effect on the increase in sales. 

The most dominant variable affects the increase in sales on CVs. Waskita Graha 

Indonesia Bekasi Branch is a sales promotion. 

 

Keyword : personal selling, advertising, sales promotion, increased sales 
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