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ABSTRAK 

Perusahaan sebagai suatu unit kerja selalu berusaha untuk mengorganisir 

segala sumber daya yang ada agar dalam aktifitasnya dapat tercapai hasil yang 

maksimal, yang akhirnya diharapkan dapat meningkatkan volume penjualan. Salah 

satu strategi untuk meningkatkan volume penjualan dengan melakukan promotion. 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui advertising dan promosi penjualan 

secara simultan maupun parsial berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan 

pada jam tangan Matoa, serta untuk mengetahui manakah diantara advertising dan 

promosi penjualan yang berpengaruh dominan terhadap volume penjualan pada jam 

tangan Matoa. Jenis penelitian menggunakan kuantitatif dengan metode eksplanatori 

kausal. 

 

Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa hasil pengujian secara 

simultan advertising dan promosi penjualan mempunyai pengaruh yang signifikan 

terhadap volume penjualan pada jam tangan Matoa, karena sig. 0,000 < α = 0.05. 

Sedangkan hasil pengujian parsial nilai sig variabel advertising 0,000 < α = 0.05 dan 

nilai sig variabel promosi penjualan 0,000 < α = 0.05, sehingga kedua variabel 

tersebut secara parsial berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan pada jam 

tangan Matoa. Variabel yang mempunyai pengaruh dominan terhadap volume 

penjualan pada jam tangan Matoa adalah promosi penjualan karena mempunyai 

koefisien determinasi parsialnya paling besar yaitu sebesar 0,816. 

 

 

Kata Kunci: pemasaran, advertising, promosi penjualan dan volume penjualan. 
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ABSTRACT 

A company as a work unit is always trying to organize all the available 

recourse so that in their activity it can achieve the maximum result, which eventually 

is expected to increase the sales volume. One of the strategies to increase the sales 

volume is by doing promotion. The purpose of this research is to find out the 

significant influence of both advertising and sales promotion either simultaneously or 

partial to the sales volume at Matoa Watch, and also to find out which one has the 

dominant influence between advertising and sales promotion to the sales volume at 

Matoa Watch. Research type applies is quantitative with method causal explanatory 

research. 

 

Based on the result of the research it can be concluded that the simultaneous 

test of the advertising and sales promotion has significant influence to the sales 

volume at Matoa Watch because sig. 0,000 < α = 0,05. And the result of the partial 

test has the sig value for advertising variable of 0,000 < α = 0,05 and the sig value of 

sales promotion variable of 0,000 < α = 0,05, so that partially both variables have 

significant influence to the sales volume at Matoa Watch. Variable that has dominant 

influence to the sales volume at Matoa Watch is sales promotion because it has the 

greater partial coefficient determination is 0,816. 

 

 

Key words: marketing, advertising, sales promotion and sales volume. 
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