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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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