
 i

ABSTRAK 

 

 

 

 

Pada masa sekarang ini, perusahaan mengalami persaingan yang ketat dari 

perusahaan yang sejenis dalam menjual produknya kepada konsumen. Oleh karena 

itu, kegiatan pemasaran merupakan salah satu kegiatan yang sangat penting bagi 

perusahaan dalam mempertahankan kelangsungan hidupnya dan juga untuk 

mengembangkan perusahaan, salah satunya adalah personal selling. 

Personal selling merupakan salah satu faktor penting dalam meningkatkan 

volume penjualan penjualan perusahaan. Tujuan utama dalam penelitian ini adalah 

untuk mengetahui sejauh mana peranan personal selling dalam meningkatkan volume 

penjualan pada Toko Vinessa. Toko Vinessa adalah toko yang menjual berbagai 

furniture untuk keperluan interior di dalam rumah yang terletak di kota Bandung. 

Penelitian ini menggunakan metode deskriptif analisis dan juga verifikatif (uji 

hubungan). Pengumpulan data primer dilakukan dengan wawancara langsung 

ditambah dengan data-data yang ada dalam perusahaan yang bersangkutan dengan 

skripsi ini. Pengumpulan data sekunder diperoleh melalui penelitian kepustakaan, 

literatur-literatur dan juga laporan-laporan ilmiah yang berkaitan dengan masalah 

yang sedang diteliti. 

Data-data tersebut kemudian dianalisis dengan menggunakan alat uji statistika 

koefisien korelasi Pearson dan diperoleh nilai r (korelasi) sebesar 0,735660646 yang 

menunjukkan bahwa terdapat hubungan yang cukup kuat antara personal selling 

dengan volume penjualan. Sedangkan untuk koefisien determinasinya diperoleh nilai 

sebesar 54,76% yang menunjukkan bahwa adanya hubungan antara biaya personal 

selling dengan volume penjualan dan sisanya sebesar 45,24% dipengaruhi oleh faktor-

faktor lain. 
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