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ABSTRAK 

 

 

 

Selvia. Nim: 1325110. 2018. Pengaruh Dimensi Promosi Terhadap 

Peningkatan Penjualan Di Swalayan Fariz Mart. Pembimbing I: Seprini,SE., 

MM dan Pembimbing II: Hidayat, SE., MM 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui: (1) pengaruh iklan terhadap 

peningkatan penjualan, (2) pengaruh promosi penjualan terhadap peningkatan 

penjualan (3) pengaruh hubungan masyarakat terhadap peningkatan penjualan (4) 

pengaruh pemasaran langsung terhadap peningkatan penjualan. Penelitian ini 

merupakan penelitian kuantitatif. Populasi penelitian ini adalah konsumen yang 

melakukan pembelian di Swalayan Fariz Mart. Teknik penentuan sampel 

menggunakan metode aksidental sampling dengan responden sejumlah 100 

responden. Uji keandalan instrument meliputi uji validitas dan uji realibilitas, uji 

asumsi klasik meliputi uji normalitas, uji multikolonieritas dan uji 

heteroskedastisitas. Analisis data menggunakan analisis regresi linear berganda 

menggunakan program SPSS. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 49,8% jumlah 

penjualan dipengaruhi oleh iklan, promosi penjualan, hubungan masyarakat an 

pemasran langsung, sedangkan sisanya 50,2% dipengaruhi oleh variabel lain yang 

tidak diteliti dalam penelitian ini. Kesimpulan dari penelitian ini berdasarkan hasil 

pengujian secara parsial variabel yang berpengaruh terhadap peningkatan 

penjualan yaitu hubungam masyarakat dan pemasaran langsung sedangkan 

pengujian secara simultan semua variabel independen yang terdiri dariiklan, 

promosi penjualan, hubungan msyarakat dan pemasaran langsung secara bersama-

sama berpengaruh terhadap peningkatan penjualan. 

 

  

Kata Kunci: Iklan, Promosi penjualan, hubungan masyarakat, pemasaran 

langsung, Jumlah penjualan 
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