ABSTRAKSI

Personal selling merupakan salah satu faktor penting dalam mentkgha
volume penjualan perusahaan. Perusahaan perlu denysgahwa penjualan
memerlukan penanganan yang tepat dan cermat, dinemega penjualan
merupakan ujung tombak perusahaan.

Setiap konsumen baik itu konsumen dalam negetipoma luar negeri
menuntut agar mampu menyediakan produk yang dikagirdengan memiliki
kualitas yang baik dan inovatif. Agar kebutuhan #amginan konsumen dapat
terpenuhi, salah satu cara caranya adalah dengakukan pengembangan pada
produk yang dihasilkan sehingga perusahaan dapaiperpanjang siklus hidup
produknya dan mempertahankan pangsa pasarnyaadampesaing.

Pengembangan produk tersebut dapat didgakulengan membuat produk
yang benar- benar baru atau dapat juga dengan meaoyeakan atau
memodifikasi produk yang sudah ada. Namun, pengegamini tidak mudah
untuk dilaksanakan sebab produk baru amat rentdvadap perubahan selera
konsumen, teknologi baru, siklus hidup produk, daningkatan persaingan. Oleh
karena itu penting bagi suatu perusahaan untuk emsbgngkan produknya
secara terprogram dan terencana dengan baik agat seemuaskan kebutuhan
pasar yang akhirnya dapat meningkatkan laba pemasah

Tujuan utama dalam penelitian ini adalah untuk reefwi sejauh mana
peranarpersonal selling dan pengembangan produk dalam meningkatkan volume
penjualan pada PT Stockindo Kurnia Lestari.

PT Stockindo Kurnia Lestari adalah perusahaan fa&tur yang bergerak
di bidang industri kimia(Chemical Textille Auxilliaries) yang terletak di kota
Bandung, Jawa Barat. Adapun produk-produk yangsdkean adalahsoftener,
silikon softener, resin, anti foam, stabiliser, saburiixing agent, leveling agent.

Metode penelitian yang digunakan oleh penulis edahetode penelitian
deskriptif analisis dan juga verifikatif (uji hubgan). Pengumpulan data primer
yang dilakukan pada PT Stockindo Kurnia Lestaragat dengan cara wawancara
langsung ditambah dengan data-data yang ada dsgiexan yang bersangkutan
dengan skripsi ini. Pengumpulan data-data sekudgmroleh dari penelitian
kepustakaan atas literatur-literatur, laporan-lapoilmiah yang berhubungan
dengan masalah yang sedang diteliti. Data-dataelketskemudian dianalisis
dengan menggunakan alat uji statistik Koefisiendfasi Pearson. Melalui hasil
penelitian ini, terdapat hubungan yang cukup kudara personal selling dan
pengembangan produk terhadap volume penjualan, disngukkan dengan nilai
korelasir adalah positif sebesar 0,9930. Sedangkan untukslere determinasi
sebesar 99,30 %. Untuk sisanya sebesar 0,70 %gdipdn oleh faktor-faktor
lain
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