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ABSTRAK

Very Sandria. NIM: 1525078. 2020. Pengaruh Sales Promotion dan Personal
Selling Terhadap Pengambilan Keputusan Pembelian (Studi pada Prioritas
Pasir Pengaraian). Pembimbing I: Hidayat, SE., MM dan Pembimbing I11:
Arrafigur Rahman, SE.,MM

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui sales promotion dan personal selling
terhadap pengambilan keputusan pembelian baik secara parsial maupun simultan.
Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen dari Prioritas Pasir Pengaraian.
Sampel penelitian menggunakan teknik aksidental sampling dengan jumlah
sebanyak 93 orang. Variabel bebas dalam penelitian ini sales promotion (X1),
personal selling (X2) dan variabel terikat keputusan pembelian (Y). Metode
pengumpulan data menggunakan observasi, kuesioner dan penelitian kepustakaan.
Analisis data menggunakan regresi linier berganda dengan program SPSS. Hasil
analisis regresi linier berganda diperoleh persamaan regresi Y = 18,757 +
0,317X1 + 0,516X2. Secara parsial, diperoleh t-hitung sales promotion 2,734, dan
personal selling 3,351. Secara simultan, diperoleh F-hitung 7,113 menunjukkan
sales promotion dan personal selling secara bersama-sama berpengaruh terhadap
keputusan pembelian. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 13,6% keputusan
pembelian. dipengaruhi oleh sales promotion dan personal selling, sedangkan
sisanya 86,4% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian
ini. Kesimpulan dari penelitian ini baik pada pengujian secara parsial (uji
t)maupun pada pengujian secara simultan (uji F) variabel sales promotion dan
personal selling memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

Kata Kunci: sales promotion, personal selling dan keputusan pembelian
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