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ABSTRACT 
This research was conducted at PT. Hero Mitra Abadi. The purpose of this study was to analyze the effect 
of personal selling and selling price on general insurance sales volume of PT. Hero Mitra Abadi. The 
theory used in this study is marketing management theory, especially with regard to personal selling, 
selling prices and their effect on sales volume. The method used in this research is descriptive 
quantitative. Data analysis using multiple linear regression analysis. The population and samples in this 
study were taken from 3month customer data from June to September 2022. The sample size is 108 
people. The conclusion in the study that simultaneously and partially personal selling and selling price 
have a positive and significant impact on the sales volume of PT. Hero Mitra Abadi. 
Keywords: Personal Selling, Selling Price, Sales Volume 
 
ABSTRAK 
Penelitian ini dilakukan di PT. Hero Mitra Abadi. Tujuan penelitian ini untuk menganalisis pengaruh 
personal selling dan harga jual terhadap volume penjualan PT. Hero Mitra Abadi. Teori yang digunakan 
dalam penelitian ini adalah teori manajemen pemasaran terutama yang berkaitan dengan personal 
selling, harga jual dan pengaruhnya terhadap volume penjualan. Metode yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah deskriptif kuantitatif. Analisis data menggunakan analisis regresi linear berganda. 
Populasi dan sampel dalam penelitian ini diambil dari data nasabah 3 bulan dari bulan Juni sampai 
dengan September 2022. Besarnya sampel 108 orang. Kesimpulan dalam penelitian bahwa secara 
simultan dan parsial personal selling dan harga jual mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap 
volume penjualan PT. Hero Mitra Abadi. 
Kaca Kunci: Personal Selling, Harga Jual, Volume Penjualan 
 
1. Pendahuluan 

Perusahaan membutuhkan strategi pemasaran agar dapat memenangkan persaingan 
ataupun untuk mempertahankan kelangsungan hidup usahanya. Keberhasilan perusahaan 
dalam memenangkan persaingan dapat dilihat dari kemampuan perusahaan dalam 
meningkatkan Volume Penjualannya. Untuk merumuskan strategi penjualan, perusahaan 
dapat memanfaatkan elemen ibauran ipemasaran iyang iterdiri idari iharga, iproduk, ipromosi. 
Volume ipenjualan imerupakan ipencapaian ihasil itotal ipenyerahan ibarang idan ijasa ikepada 
pembeli iuntuk imendapatkan ilaba. iSemakin itinggi ivolume ipenjualan iyang idihasilkan 
perusahaan iberarti isemakin itinggi ipula ikeberhasilan idari istrategi ipemasaran iyang 
dijalankan ioleh iperusahaan. 

Salah isatu istrategi iyang idapat idigunakan iperusahaan isebagai istrategi 
pemasarannya iadalah Personal Selling. Personal selling merupakan karyawan perusahaan 
yang berperan dalam berkomunikasi langsung dengan pembeli dan memberikan persuasi agar 
pembeli tertarik untuk membeli produk perusahaan (Restiandi 2020). Personal Selling yang 
mampu memberikan penjelasan yang rinci tentang produk dapat membuat pembeli yakin 
untuk melakukan pembelian produk dari perusahaan (Pristyo, 2019). Sebaliknya, Personal 
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Selling yang tidak menguasai produk yang ditawarkan akan membuat pembeli meragukan 
produk tersebut. 

Strategi pemasaran lain yang dapat dipertimbangkan perusahaan adalah Harga Jual. 
Harga merupakan nilai yang ditetapkan atas barang (Restiandi et al., 2021). Perusahaan dapat 
mempertimbangkan untuk membuat strategi harga yang tepat atas produknya, misalnya 
dengan memberikan diskon, memberikan cash back, ataupun program-program promosi 
lainnya yang sesuai dengan usaha perusahaan. Harga yang ditetapkan akan mempengaruhi 
perusahaan dalam membuat keputusan apakah akan melakukan pembelian produk atau tidak. 
Harga yang terlalu tinggi jika tidak diimbangi dengan kualitas barang yang baik akan membuat 
pembeli berpikir dua kali sebelum melakukan pembelian. 

PT. Hero Mitra Abadi merupakan iperusahaan iyang ibergerak idalam ibidang iasuransi 
umum. iFenomena iyang terjadi pada perusahaan adalah terjadinya penurunan Volume 
Penjualan perusahaan yang dapat dilihat dari banyaknya nasabah yang tidak lagi 
memperpanjang polisnya. Penurunan jumlah nasabah terjadi pada saat nasabah memutuskan 
untuk tidak lagi memperpanjang polis dari perusahaan ataupun mencabut polis yang sudah 
ada sebelum masa berlakunya berakhir. Beberapa penyebab nasabahtidak lagi melakukan 
perpanjangan polis ataupun mencabut polis yang ada adalah karena ketidakpuasan terhadap 
pelayanan yang diberikan oleh Personal Selling perusahaan dan adanya penawaran dari 
perusahaan asuransi lainnya yang memberikan harga yang lebih kompetitif. 

Salah isatu ifaktor iyang imenyebabkan iterjadinya ipenurunan iVolume iPenjualan 
pada iperusahaan iadalah kurangnya kemampuan Personal Selling dalam melakukan prospek 
terhadap nasabah. Personal Selling pada perusahaan tidak melakukan follow up terhadap 
calon nasabah untuk menanyakan apakah nasabah jadi menggunakan produk asuransi dari 
perusahaan atau tidak (Sahir et al., 2021). Selain itu, Personal Selling perusahaan juga tidak 
melakukan follow up terhadap nasabah lama yang jangka waktu polisnya sudah akan berakhir. 
Akibatnya nasabah merasa ikecewa idengan ipelayanan iyang idiberikan ioleh iperusahaan dan 
akhirnya tidak lagi memperpanjang polis asuransinya (Fauziah et al., 2019). 

Tenaga Personal Selling yang dimiliki oleh perusahaan juga kurang dapat memberikan 
pelayanan yang memuaskan pada saat nasabah melakukan claim asuransi. Proses claim yang 
lambat serta pemberian informasi kepada nasabah yang kurang rinci menyebabkan pengajuan 
claim menjadi sulit (Dewi 2017; Yuhensia et al., 2017). Personal Selling tidak memberikan 
informasi dengan segera kepada nasabah tentang jalannya proses claim dan akhirnya nasabah 
sendiri yang harus melakukan follow up atas claim-nya. Nasabah menjadi tidak puas dengan 
pelayanan yang diberikan oleh Personal Selling karena tidak dapat membantu secara maksimal 
pada saat pengajuan klaim. 

Faktor lain yang turut mempengaruhi terjadinya penurunan Volume Penjualan pada 
perusahaan adalah Harga Jual. Perusahaan memberikan harga fixed terhadap nilai polis 
asuransi. Penjualan polis asuransi perusahaan mengikuti ketentuan harga baku yang ada pada 
pricelist dan tidak ada tindakan promosi dalam hal harga. Nasabah menjadi lebih tertarik 
dengan penawaran dari perusahaan lain yang memberikan diskon. Perusahaan tidak 
memberikan harga khusus pada saat sebuah perusahaan membeli beberapa polis sekaligus 
untuk beberapa properti miliknya. Selain itu, perusahaan juga tidak memberikan potongan 
harga untuk perpanjangan polis walaupun nasabah sudah melakukan beberapa kali 
perpanjangan polis untuk jangka waktu tertentu. 

 
2. Tinjauan Pustaka 
Personal Selling 

Menurut Ismayanti (2016) menyebutkan bahwa, “Personal Selling merupakan 
komunikasi ipersuasif idari iseseorang isecara iindividual ikepada iseseorang iatau ilebih calon 
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pembeli ipotensial idengan itujuan iuntuk imenimbulkan ipermintaan i(penjualan).” iPenjualan 
perseorangan i(Personal iSelling) imeripakan ikomunikasi ipersonal ibayaran iyang imencoba 
menginformasikan ikepada ikonsumen itentang isuatu iproduk idan imembujuknya iuntuk 
membeli iproduk itersebut. iSasaran ipara iwiraniaga imencakup ipencarian ipembeli ibaru, 
komunikasi ipenjualan idanpelayanan, ipengumpulan iinformasi, idan ialokasi. iSasaran 
penjualan iakan imenentukan ijenis iwiraniaga iyang idibutuhkan iuntuk idirect. iKetrampilan 
wiraniaga imencari ipembeli ibaru iberbeda idengan iketerampilan iwiraniaga iuntuk 
melayaniikonsumen iyang isudah iada. 
 
Harga Jual 

Menurut (Sunyoto, 2014) menyebutkan bahwa, Harga iadalah isejumlah iuang iyang 
dibutuhkan iuntuk imendapatkan isejumlah iproduk itertentu iatau ikombinasi iantara ibarang 
dan ijasa.” iHarga isebenarnya ibukan ihanya idi iperuntukkan ibagi isuatuproduk iyang isedang 
diperjual ibelikan idi ipasar isaja, itetapi ijuga iberlaku iuntuk iproduk ilainnya. iMisalnya iuntuk 
rumah iyang idisewakan, ikonsultan, iakuntan ipublik, ipengacara, idokter, imelalui itarif iyang 
ditentukan. 

 
Volume Penjualan 

Menurut (Rangkuti, 2009) menyebutkan ibahwa, iVolume ipenjualan iadalah 
pencapaian ipenjualan iyang idinyatakan isecara ikuantitatif idari isegi ifisikatau ivolume iatau 
unit isuatu iproduk. iVolume ipenjualan imerupakan isesuatu iyang imenandakan inaik 
turunnya ipenjualan idan idapat idinyatakan idalam ibentuk iunit, ikilo, iton iatau iliter. Volume 
Penjualan imerupakan ijumlah itotal iyang idihasilkan idari ikegiatan ipenjualan ibarang. 
 
3. Metode Penelitian 

Metode ipenelitian ideskriptif ikuantitatif iadalah isalah isatu iyang idigunakan idalam 
penelitian iini. iTujuan idari ipenelitian ikuantitatif iadalah iuntuk imenguji ihipotesis iyang 
telah iditentukan isebelumnya. iIni ididasarkan ipada ifilosofi ipositivme idan idigunakan iuntuk 
memeriksa ipopulasi iatau isampel itertentu. iData idikumpulkan idengan imenggunakan 
instrumen ipenelitian, idan ianalisis ibersifat ikuantitatif iatau istatistic. 
 
4. Hasil dan Pembahasan 
Uji Normalitas 

Hasil pengujian normalitas yang dapat dilihat pada berikut ini: 
Tabel 1. Hasil Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized Residual 
N 100 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 3.62716231 

Most Extreme Differences Absolute .080 

Positive .058 

Negative -.080 
Test Statistic .080 

Asymp. Sig. (2-tailed) .113c 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 

Sumber: Hasil Penelitian, 2022 (data diolah) 
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Hasil iuji inormalitas iKolmogorov iSmirnov idengan isignitifikan isebesar i0,200 i> i0,05, 
maka idari ihasil iuji iKolmogorov iSmirnov imenunjukkan idata iberdistribusi inormal. 

 
Multikoliniearitas 

Hasil pengujian multikolinieritas berikut ini: 
Tabel 2. Uji Multikoliniearitas 

Sumber: Hasil Penelitian, 2021 (Data diolah) 
 Tabel i2 iDiatas imenunjukan inilai itolerance i> i0,10 idan inilai iVIF i< i10. iDengan 
demikian ipada iuji imultikiloniearitas itidak iterjadi ikorelasi iantar ivariabel ibebas. 
 
Uji Heteroskedastisitas 

Uji iheteroskedastisitas ibertujuan imenguji iperbedaan ivariance iresidual isuatu 
periode ipengamatan ike iperiode ipengamatan iyang ilain. iHasil iuji iheteroskedastisitas  
dapat idilihat ipada iGambar i1 iBerikut iini: 

 
Gambar 1. Uji Heteroskedastisitas 

Sumber: Hasil Penelitian, 2021 (Data diolah) 
Berdasarkan gambar idiatas iterlihat ibahwa ititik-titik imenyebar idengan ipola iyang 

tidak ijelas ibaik idiatas imaupun idibawah iangka inol i(0) ipada isumbu iY idan itidak 
berkumpul idi isatu itempat. iDengan idemikian idapat idisimpulkam ibahwa itidak iterjadi 
heteroskedastisitas ipada imodel iregresi. 

Tabel 3. Uji Glesjer 

Sumber: Hasil Penelitian, 2022 (Data diolah) 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 
Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 
1 (Constant) 1.320 1.735  .761 .449   

PersonalSelling .263 .106 .201 2.476 .015 .779 1.284 

HargaJual .797 .110 .590 7.264 .000 .779 1.284 
a. Dependent Variable: VolumePenjualan 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 1.426 1.033  1.381 .170 

Personal Selling .033 .063 .056 .521 .604 
Harga Jual .071 .065 .119 1.093 .277 

a. Dependent Variable: Abs_Res 
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 Tabel i3 iDiatas imenunjukkan inilai isignifikan ipersonal iselling i(X1) isebesar i0,604 i> 
0,05, inilai isignifikan iharga ijual i(X2) isebesar i0,277 i> i0,05. iDapat idisimpulkan ibahwa 
tidak iterjadi iheteroskedastisitas idalam ipenelitian iini. 
 
Hasil Analisi Regresi Linear Berganda 
Model analisis regresi linear berganda, dapat dilihat pada Tabel 4. yaitu: 

Tabel 4. Hasil Analisis Regresi Linear Berganda 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 1.469 1.741  .844 .401 

Personal Selling .284 .107 .214 2.668 .009 
Harga Jual .757 .109 .558 6.957 .000 

a. Dependent Variable: Volume Penjualan 
Sumber: Hasil Penelitian 2022 (Data diolah) 

Y = 22,074 -0,220 X1+ 0,457 X2+ 0,466 X3+ e 
Volume Penjualan = 1,469 + 0,284 Personal Selling + 0,757 Harga Jual + e 
1. Nilai Konstanta = 1,469 menunjukkan bahwa volume penjualan bernilai 1,469, apabila 

personal selling dan harga jual bernilai 0. Artinya walaupun perusahaan tidak memiliki 
personal selling yang memadai dan tidak menerapkan strategi harga pada penjualan, 
perusahaan tetap dapat melakukan penjualan. 

2. Koefisien Personal Selling = 0,284 menunjukkan hubungan positif antara variabel personal 
selling dan volume penjualan, dengan demikian apabila iterjadi ipeningkatan ipada ivariabel 
personal iselling isebesar isatu-satuan, imaka iakan imeningkatkan ivariabel ivolume 
penjualan isebesar i0,284 isatuan. 

3. Koefisien Harga Jual = 0,757 menunjukkan hubungan positif antara variabel harga dan 
volume penjualan, dengan demikian apabila iterjadi ipeningkatan ipada ivariabel iharga 
sebesar isatu-satuan, imaka iakan iterjadi ipeningkatan ipada ivariabel ivolume ipenjualan 
sebesar i0,757 isatuan. 

 
Koefisien Determinasi 
Hasil pengujuian koefisien determinasi dapat dilihat pada tabel 5. di bawah ini: 

Tabel 5. Pengujian Koefisien Determinasi 
Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 
1 .683a .467 .456 3.745 
a. Predictors: (Constant), Harga Jual, Personal Selling 

Sumber: Hasil Penelitian 2022 (Data diolah) 
 Nilai iadjusted iR iSquare iadalah isebesar i0,456 iberarti iPersonal iSelling idan iharga 
jual idapat idijelaskan ivolume ipenjualan imempunyai isebesar i45,6% isedangkan isisanya 
54,4% idipengaruhi ioleh ivariabel ilain iyang itidak isebutkan iidalam ipenelitian iini iseperti 
kualitas, ipromosi idan istrategi ipemasaran ilainnya. 
 
Uji Hipotesis secara Simultan (Uji F) 

Berikut tabel hasil pengujian hipotesis secara simultan yaitu: 
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Tabel 6. Hasil Pengujian Secara Simultan (Uji F) 
ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 1288.195 2 644.097 45.927 .000b 

Residual 1472.546 105 14.024   
Total 2760.741 107    

a. Dependent Variable: Volume Penjualan 
b. Predictors: (Constant), Harga Jual, Personal Selling 
Sumber: Hasil Penelitian 2022 (Data diolah) 

Berdasarkan itable idi iatas idiketahui ibahwa inilai iFhitung i(45,927) i> iFtabel i(2,62) 
dengan inilai isignifikansi isebesar i0,000 i< i0,05 imaka idapat idisimpulkan ibahwa isecar 
simultan ivariable ipersonal iselling idan iharga ijual iberpengaruh ipositif idan isignifikan 
terhadap ivolume ipenjualan ipenjualan iPT. iHero iMitra iAbadi. 
 
Pengujian Hipotesis secara Parsial (Uji t) 

Berikut tabel hasil pengujian hipotesis secara persial yaitu:  
Tabel 7. Hasil Pengujian Secara Parsial (Uji t) 

Coefficientsa 

Model 
Unstandardized Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 1.469 1.741  .844 .401 

Personal Selling .284 .107 .214 2.668 .009 
Harga Jual .757 .109 .558 6.957 .000 

a. Dependent Variable: Volume Penjualan 
Sumber: Hasil Penelitian 2022 (Data diolah) 

Pada variabel personal selling (X1) memperoleh nilai thitung (2,668) > ttabel (1,98282) 
dan inilai isignifikan isebesar i0,009 i< i0,05, imaka idapat idisimpulkan ibahwa isecara ipersial 
variabel ipersonal iselling iberpengaruh ipositif idan isignifikan terhdapat volume penjualan PT. 
Hero Mitra Abadi. Pada variabel harga jual (X2) memperoleh nalai thitung (6,95) > ttabel 
(1,98282) dan inilai isignifikan isebesar i0,000 i< i0,05, imaka idapat idisimpulkan ibahwa 
secara ipersial ivariabel iharga ijual iberpengaruh ipositif idan isignifikan iterhdapat ivolume 
penjualan iPT. iHero iMitra iAbadi. 
 
Pengaruh Personal Selling terhadap Volume Penjualan PT. Hero Mitra Abadi 
 Hasil ipengujian ianalisis iregresi ilinear iberganda imenunjukkan ibahwa ikoefisien iX1 
0,284 imenunjukkan ihubungan ipositif iantara ivariabel ipersonal iselling idan ivolume 
penjualan, idengan idemikian iapabila iterjadi ipeningkatan ipada ivariabel ipersonal iselling 
sebesar isatu-satuan, imaka iakan imeningkatkan ivariabel ivolume ipenjualan isebesar i0,284 
satuan. iHasil ipengujian ihipotesis isecara ipersial imenggunakan iuji it, iuntuk ivariabel 
personal iselling imemperoleh inilai ithitung i(2,668) i> ittabel i(1,98282) idan inilai isignifikansi 
sebesar i0,09 i< i0,05, imaka idapat idisimpulkan ibahwa isecara ipersial ivariabel ipersonal 
selling iberpengaruh ipositif idan isignifikan iterhdapat ivolume ipenjualan iPT. iHero iMitra 
Abadi. iHasil iini isejalan idengan ipenelitian ioleh iHusnul & Pratiwii(2018) iyang 
imengungkapkan bahwa iPersonal iSelling iberpengaruh iterhadap ihasil ipenjualan iproduk 
idouble ipan. 
 
Pengaruh Harga Jual terhadap Volume Penjualan 

Hasil ipengujian ianalisis iregresi ilinear iberganda imenunjukkan ibahwa ikoefisien iX2 
sebesar i0,757 imenunjukkan ihubungan ipositif iantara ivariabel iharga idan ivolume 
penjualan, idengan idemikian iapabila iterjadi ipeningkatan ipada ivariabel iharga isebesar 
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Satu-satuan, imaka iakan iterjadi ipeningkatan ipada ivariabel ivolume ipenjualan isebesar 
0,757 satuan. iHasil ipenguji ihipotesis iparsial imenggunakan iuji it, iuntuk ivariabel iharga ijual 
memperoleh inilai ithitung i(6,957) i> ittabel i(1,98282) idan inilai isignifikansi i0,000 i< i0,05, 
maka iartinya ibahwa isecara ipersial ivariabel iharga ijual iberpengaruh ipositif iterhadap 
volume ipenjualan ipada iPT. iHero iMitra iAbadi. iHasil iini isejalan idengan ipenelitian ioleh 
(Ismayanti, i2016) iyang imengungkapkan ibahwa isecara ipersial iharga iberpengaruh 
terhadap ivolume ipenjualan. 
 
Pengaruh Personal Selling dan Harga Jual terhadap Volume Penjualan 
 Hasil ipenguji ihipotesis isecara isimultan imenggunakan iuji iF, idiperoleh inilai Fhitung 
sebesar i45,927. iKarena inilai iFhitung i(45,927) i> iFtabel i(3,08), imaka idapat idisimpulkan 
bahwa isecara isimultan, ikedua ivariabel ipersonal iselling idan iharga ijual iberpengaruh 
signifikan iterhadap isignifikan iterhadap ivolume ipenjualan ipenjualan iPT. iHero iMitra Abadi.  
 
5. Penutup  

Kesimpulan iyang idapat idi itarik iberdasarkan ipembahasan idalam ipenelitian iini 
yakni ipersonal iselling iberpengaruh ipostif idan isignifikan iterhadap ivolume ipenjualan 
asuransi iumum ipada iPT. iHero iMitra iAbadi. iHarga ijual iberpengaruh ipositif idan isignifikan 
terhadap ivolume ipenjualan iasuransi iumum ipada iPT. iHero iMitra iAbadi. iPersonal iselling 
dan iharga ijual iberpengaruh ipositif idan isignifikan iterhadap ivolume ipenjualan iasuransi 
umum ipada iPT. iHero iMitra iAbadi. 
 Saran dalam penelitian ini yakni meningkatkan tenaga personal selling yang ada 
diperusahaan agar lebih aktif dalam melakukan follow up terhadap calon nasabah sehingga 
lebih mampu menyakinkan nasabah agar menggunakan jasa perusahaan. Memberikan 
pelatihan personal selling agar dapat lebih aktif dalam membantu nasabah menangani claim. 
Meningkatkan bentuk strategi harga seperti memberikan ketentuan harga tertentu yang lain 
daripada yang pada pricelist bagi nasabah royal dalam menggunakan jasa perusahaan sebagai 
bentuk reward bagi nasabah.  
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