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ABSTRAK 

 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui peran Personal Selling, dan Direct 

Marketing dalam Meningkatkan Volume Penjualan di Toko Bangunan Suasana 

Baru. Metode pengumpulan data dilakukan dengan melakukan 

wawancara,observasi, dan dokumentasi pada Toko Suasana Baru untuk 

mengetahui peranan Personal Selling, dan Direct Marketing dalam meningkatkan 

Volume Penjualan di Toko Bangunan Suasana Baru digunakan dan Kendala yang 

dihadapi Toko Suasana Baru dalam meningkatkan Volume Penjualannya. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif. Hasil penelitian mengetahui 

Kendala yang sedang di alami Toko Suasana Baru dan menggunakan Bauran 

Promosi Personal Selling, dan Direct Marketing.  Toko Suasana Baru disarankan 

agar dapat meningkatkan lagi Bauran Promosi yang digunakan guna dapat 

meningkatkan penjualan Toko Suasana Baru  

 

Kata Kunci:  Penjualan, Personal Selling, Direct Marketing, Media Sosial  
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ABSTRACT 

 

The purpose of this study was to determine the role of Personal Selling and Direct 

Marketing in Increasing Sales Volume at the Toko Bangunan Suasana Baru. Data 

collection was carried out by conducting interviews with the owner, observation, 

and documentation at the Toko Bangunan Suasana Baru to determine the role of 

personal selling and direct marketing in increasing Sales Volume at the Toko 

Bangunan Suasana Baru used and the obstacles faced by the Toko Bangunan 

Suasana Baru in increasing its Sales Volume. This study uses a qualitative 

approach. The results of the study determine the constraints that are being 

experienced by the Toko Bangunan Suasana Baru and use the Promotional Mix of 

personal selling and direct marketing. It is recommended that the Toko Bangunan 

Suasana Baru be able to further increase the Promotional Mix used in order to 

increase the sales of the Toko Bangunan Suasana Baru. 

  

Keywords: Promotional Mix, Sales, Personal Selling, Direct Marketing 
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