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ABSTRAKSI 

 

PENGARUH PUBLIC RELATIONS, PERSONAL SELLING DAN 

ADVERTISING TERHADAP PENINGKATAN PENJUALAN PADA UD. 

AZAFOOD BLITAR 

ISNA NUR KHASANAH – 11211012 

Kata Kunci : Pengaruh Public Relations, Personal Selling dan Advertising, 

Penjualan 

Melaksanakan pemasaran didalam suatu perusahaan atau organisasi tidak 

akan terlepas dari kesulitan-kesulitan serta persaingan-persaingan untuk 

menembus pasar. Dengan melihat permasalahan yang ada di perusahaan kecap 

UD. Aza Food Wlingi Blitar. dalam mengembangkan komunikasi pemasaran 

yang efektif untuk mendukung strategi pemasaran, perlu memperhatikan dan 

mencermati hubungan dengan masyarakat (public relations), penjualan 

perseorangan (personal selling) dan periklanan (advertising) yang ditetapkan oleh 

perusahaan untuk menarik pelanggan dalam memasarkan produknya guna 

meningkatkan penjualan yang diharapkan.  

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui peningkatan penjualan pada 

UD. Azafood Wlingi Blitar dengan public relations, personal selling dan 

advertising, Pengumpulan data dalam penelitian ini meliputi interview dengan 

pihak yang terkait pada perusahaan UD. Azafood Wlingi Blitar, observasi 

pencatatan yang diperoleh dari kegiatan perusahaan, dokumentasi mencatat data 

yang sudah ada atau dibuat perusahaan. Variabel yang digunakan public relations 

(X1), personal selling (X2) dan advertising (X3) terhadap penjualan (Y). 

Pengambilan data dalam penelitian ini pada tahun 2009 sampai 2013. Analisis 

yang digunakan yaitu analisis regresi linear berganda, uji hipotesis (uji Simultan 

dan uji Parsial) dan analisis Deskriptif. 

Dari analisis regresi linier berganda didapatkan hasil bahwa 100% variabel 

public relations, personal selling dan advertising dapat menjelaskan variabel 

penjualan pada perusahaan UD. Azafood Wlingi Blitar, Hasil Uji F tersebut 

menunjukkan Fhitung > Ftabel, yaitu 16995,409 > 215,707 artinya variabel public 

relations, personal selling dan advertising memiliki pengaruh simultan terhadap 

penjualan pada UD. Azafood Wlingi Blitar dan uji t menjelaskan personal selling 

dan advertising berpengaruh nyata terhadap penjualan UD. Azafood Wlingi 

Blitar.  
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