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RINGKASAN

Pengukuran Personal Selling Terhadap Keputusan Pembelian Melalui Niat
Membeli Yamaha MIO di Kabupaten Jember: Alfian Fahmi Logistya,
060810291030, 2011, 67 halaman, Jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi
Universitas Jember.

Aktivitas personal selling memiliki kelebihan tersendiri jika dibandingkan

dengan beberapa strategi pemasaran yang lainnya seperti periklanan. Promosi

penjualan, humas dan publisitas. Perusahaan dapat memanfaatkan pertemuan tatap

muka antara wiraniaga dengan calon pembeli. Penjelasan yang jelas dan rinci

mengenai produk dan kualitasnya akan membuat calon pembeli lebih paham dan

bisa merekam informasi tersebut dalam memorinya sehingga bisa membandingkan

dengan produk serupa yang pernah mereka ketahui. Berdasarkan hal tersebut akan

muncul keingintahuan yang besar serta harapan akan adanya kepuasan jika

memiliki produk yang ditawarkan dan berlanjut kepada niat untuk membeli produk

tersebut. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis

pengaruh personal selling terhadap niat pembelian Yamaha Mio secara langsung.

Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh personal selling terhadap keputusan

pembelian Yamaha Mio secara langsung. Untuk mengetahui dan menganalisis

pengaruh niat membeli terhadap keputusan pembelian Yamaha Mio secara

langsung.

Populasi pada penelitian ini adalah konsumen Yamaha Mio PT.Central

Yamaha Jember. Sampel yang dalam penelitian ini adalah konsumen Yamaha Mio

PT. Central Yamaha Jember sebelum bulan Mei 2011. Sampel terpilih sebanyak

70 orang. Metode analisis data yang digunakan adalah analisis jalur.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa personal selling berpengaruh

signifikan terhadap niat membeli Yamaha Mio di Wilayah Jember. Hal itu
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berdasarkan hasil pengujian koefisien jalur yang menunjukkan bahwa hipotesis

pertama yang menyatakan bahwa personal selling berpengaruh signifikan

terhadap niat membeli terbukti. Personal selling berpengaruh signfikan terhadap

keputusan pembelian Yamaha Mio di Wilayah Jember. Hal ini berdasarkan hasil

pengujian koefisien jalur yang menunjukkan bahwa hipotesis kedua yang

menyatakan bahwa personal selling berpengaruh signifikan terhadap keputusan

pembelian terbukti. Niat membeli berpengaruh signifikan terhadap keputusan

pembelian Yamaha Mio di Wilayah Jember. Hal itu berdasarkan hasil pengujian

koefisien jalur yang menunjukkan bahwa hipotesis ketiga yang menyatakan

bahwa niat membeli berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian

terbukti.

Kesimpulan penelitian ini adalah personal selling berpengaruh signifikan

terhadap niat membeli Yamaha Mio di Wilayah Jember. Personal selling

berpengaruh signfikan terhadap keputusan pembelian Yamaha Mio di Wilayah

Jember. Niat membeli berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian

Yamaha Mio di Wilayah Jember.
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SUMMARY

Personal Selling Measurement on Buying Intention Through Yamaha Mio
Purchasing Decision in Jember Regency: Alfian Fahmi Logistya, 060810291030,
2011, 67 page, the Management Departement, the faculty of Economic, Jember
University.

Personal selling activity had separate excess if it is compared to some other

marketing strategies like advertising. Sales promotion, public relations and

publicity. Company can exploit meeting to look in the face between salesmens

with prospect. Clear and specific explanation about its the product and quality

will make prospect is more understandingly and can record the information in the

memory so that can compare to similar product which they known. Based on the

thing will emerge keingintahuan which is big and hope would existence of

satisfaction if having product that is on the market and continues to intention to

buy the product. This aim of research are to know and analyses influence

personal selling to intention of purchasing of Yamaha Mio directly. To know and

analyses influence personal selling to purchasing decision of Yamaha Mio

directly. To know and analyses intention influence to buy to purchasing decision

of Yamaha Mio directly.

Result of research indicates that personal selling have significant effect on

intention buys Yamaha Mio in Jember regency. That thing is based on result of

testing of line coefficient indicating that first hypothesis expressing that personal

selling have significant effect to intention buys proven. Personal selling have

significant effect to purchasing decision of Yamaha Mio in Jember regency. This

thing is based on result of testing of line coefficient indicating that second

hypothesis expressing that personal selling have significant effect to proven

purchasing decision. Intention buys have significant effect to purchasing decision

of Yamaha Mio in Jember regency. That thing is based on result of testing of line
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coefficient indicating that third hypothesis expressing that intention buys have

significant effect to proven purchasing decision.

This research conclusion are personal selling have significant effect to

intention buys Yamaha Mio in Jember regency. Personal selling have significant

effect to purchasing decision of Yamaha Mio in Jember regency. Intention buys

have significant effect to purchasing decision of Yamaha Mio in Jember regency.
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