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ABSTRAK 

 
Muhammad Iqbal Fadillah, 201710325044. Penelitian ini bertujuan untuk 

menganalisa Pengaruh Salesmanship dan Promosi Terhadap Volume Penjualan 

Kopi Golda pada PT. Bekasi Distribusindo Raya. Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui pengaruh salesmanship terhadap volume penjualan, pengaruh promosi 

terhadap volume penjualan, pengaruh salesmanship dan promosi terhadap volume 

penjualan. Metodologi penelitian yang digunakan adalah penelitian kuantitatif 

dengan menggunakan metode survei. Populasi dari penelitian ini adalah konsumen 

PT. Bekasi Distribusindo Raya area Babelan dan sekitarnya sebanyak 95 

konsumen. Penarikan sampel menggunakan rumus slovin sehingga jumlah sampel 

yang didapatkan adalah 77 konsumen. Teknik pengumpulan data menggunakan 

kuesioner yang diolah menggunakan SPSS versi 25. Hasil dari penelitian ini 

menunjukan bahwa salesmanship berpengaruh secara parsial terhadap volume 

penjualan kopi golda pada PT. Bekasi Distribusindo Raya dibuktikan dengan nilai 

signifikasi sebesar 0,014. Promosi berpengaruh secara parsial terhadap volume 

penjualan kopi golda pada PT. Bekasi Distribusindo Raya dibuktikan dengan nilai 

signifikasi sebesar 0,000. Sedangkan dari hasil perhitungan statistic uji simultan 

menunjukan bahwa salesmanship dan promosi berpengaruh secara simultan 

terhadap volume penjualan kopi golda pada PT. Bekasi Distribusindo Raya 

dibuktikan dengan nilai signifikasi sebesar 0,000.  

 

Kata Kunci: Salesmanship, Promosi, Volume Penjualan 
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ABSTRACT 

 
Muhammad Iqbal Fadillah, 201710325044 The Effect of Salesmanship and 

Promotion on the Sales Volume of Golda Coffee at PT. Bekasi Distribusindo Raya. 

This study aims to determine the effect of Salesmanship on Sales Volume, the effect 

of promotions on Sales Volume, the effect of Salesmanship and promotions on Sales 

Volume. The research methodology used is quantitative research using survey 

methods. The population of this research is the consumers of PT. Bekasi 

Distribusindo Raya Babelan and surrounding areas as many as 95 consumers. 

Sampling uses slovin formula so that the number of samples obtained is 77 

consumers. Data collection techniques using a questionnaire that was processed 

using SPSS version 25. The results of this study indicate that the Salesmanship has 

a partial effect on Golda coffee Sales Volume at PT. Bekasi Distribusindo Raya is 

proven by the significance value of 0.014. Promotion has a partial effect on Golda 

coffee Sales Volume at PT. Bekasi Distribusindo Raya is proven by the significance 

value of 0,000. While the results of the calculation of the simultaneous test statistics 

show that the Salesmanship and promotion simultaneously influence the Sales 

Volume of Golda coffee at PT. Bekasi Distribusindo Raya is proven by the 

significance value of 0,000. 

 

Keywords: Salesmanship, Promotion, Sales Volume 
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