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MOTTO

Jika kehidupan adalah serangkaian Personal Selling,

maka keikhlasan adalah landasan utama untuk keberlanjutannya

(Aldona Hasby Rosyita)



LEMBAR PERSEMBAHAN

Dengan rasa syukur Alhamdulillah kepada Allah SWT, atas segala nikmat yang
telah diberikan, hanya kepada-Mu aku bersandar pertama dan yang paling utama
serta meminta. Sholawat serta salam tercurahkan pada nabi besar Muhammad
SAW berkat syafaat dan barokahnya yang telah membawa umat manusia kejalan
yang terang untuk menjalankan kehidupan dengan kedamaian.
Kebesaran dan kasih sayangmu,

Coretan ini ku persembahkan untuk :

Ibuku tercinta (Yuli Astiana) dan Ayahku (Agus Prabowo) terima kasih atas cinta
dan kasih sayang serta perhatian dalam mendidikku.

Suamiku tersayang Nehru Benny Wiyoga yang selalu memberi masukan,
motivasi, dukungan dalam mengerjakan skripsi selama ini yang selalu
memberikan motivasi dan dukungan dalam mengerjakan skripsi selama ini.
Sahabat-sahabatku tercinta (Rianita Fitriani, Galuh Wulansari, Lilik Endang
Lestari, Laily Latifatul Azizah dan Erlina Dwi Septiana) yang selalu memberikan
dukungan dan semangat. You all always | REMEMBER.
Teman-teman seperjuangan Pemasaran A & B angkatan tahun 2010 yang selalu
memberi semangat
Teman-teman kelompok KKL di Pulung (Suryaningtyas Ambarsari, Ihsanudin
Aziz, Hendrik Setyonugroho) serta semua teman-teman kelompok KKN 6 di
Talun, Ngebel yang selalu memberi semangat dan motivasi
Salah satu seseorang teman
Dan semua teman-teman saya diluar teman kampus terimakasih sudah memberi
semangat



ABSTRAK

Komunikasi pemasaran memegang peranan yang sangat penting bagi
eksistensi sebuah perusahaan dan merupakan sarana yang digunakan
perusahaan-perusahaan dalam upaya untuk menginformasikan pesan,
membujuk, dan mengingatkan konsumen secara langsung atau secara tidak
langsung tentang produk yang ditawarkan. Konsep yang digunakan untuk
menyampaikan pesan disebut promosi. Jenis promosi yang sering digunakan
antara lain; iklan dan personal selling.

Penelitian ini bertujuan untuk Untuk mengetahui pengaruh iklan
terhadap Keputusan Pembelian Produk Sophie Martin, pengaruh personal
selling terhadap Keputusan Pembelian Produk Sophie Martin dan variabel
mana yang paling dominan berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian
Produk Sophie Martin.

Berdasarkan hasil penelitian dan Pembahasan maka disimpulkan
beberapa hal sebagai berikut: berdasarkan uji t: 1) Faktor Iklan; diperoleh
nilai t hitung > t tabel (3,865 > 2,005) maka Ho ditolak, artinya secara
parsial, ada pengaruh signifikan Iklan terhadap Keputusan Pembelian. 2)
Faktor Personal Selling; Diperoleh nilai t hitung <t tabel (1,111 > 2,005)
maka Ho diterima, artinya secara parsial, tidak ada pengaruh signifikan
Personal Sellingterhadap  Keputusan Pembelian. Berdasarkan uji F:
didapati:F hitung > F tabel (9,574 > 3,168) maka Ho ditolak, artinya ada
pengaruh secara signifikan antara Iklan dan Personal Selling secara bersama-
sama/simultan terhadap Keputusan Pembelian. Adapun Berdasarkan uji t
diketahui bahwa variabel independen yang paling dominan berpengaruh
terhadap keputusan pembelian konsumen di Outlet Sophie Martin Ponorogo
adalah: Iklan dengan nilai t hitung > t tabel (3,865 > 2,005).

Sehubungan dengan itu, untuk lebih memenuhi keinginan dan selera
konsumen agar mau membuat keputusan pembelian di Outlet Sophie Martin
Ponorogo, manajemen Outlet Sophie Martin Ponorogo harus lebih
memperhatikan kebutuhan konsumen dengan lebih detail, rinci dan
keseluruhan selain itu, seluruh elemen Outlet Sophie Martin Ponorogo perlu
terus meningkatkan kemampuan sumber daya dan pelayanannya.

Key Word: Iklan, Personal Selling, Keputusan Pembelian, Sophie
Martin
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