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 Perkembangan dunia teknologi dan industri saat ini membawa dampak 

yang cukup besar dalam kehidupan manusia, terutama dalam pengembangan jenis 

usaha kecil menengah. Pengembangan jenis Usaha Kecil Menengah (UKM) 

merupakan salah satu jenis usaha yang paling banyak dikembangkan pada saat ini. 

Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) adalah sektor usaha yang telah 

mampu membuktikan kelangsungan usahanya dan dapat bertahan dari terpaan 

krisis ekonomi, sehingga mampu menyelamatkan perekonomian Indonesia. 

Keberadaan UMKM menjadi tulang punggung perekonomian masyarakat yang 

berperan penting dalam menumbuhkan ekonomi suatu daerah.   Perkembangan 

jenis UKM yang ada di Kabupaten Jember juga mulai tumbuh secara perlahan, 

seiring berkembangnya teknologi yang semakin mempermudah setiap masyarakat 

dalam mengembangkan jenis usaha yang ingin dikembangkan. Salah satu jenis 

UKM yang berkembang yaitu Donat - Roti Ciliwung yang berada di Jl. Ciliwung 

yang bergerak di bidang pengolahan tepung menjadi roti. Donat - Roti Ciliwung 

mulai berdiri sejak tahun 1998 yang dimulai dengan jenis roti oven dan kini sudah 

mulai mengembangkan berbagai jenis roti yang lain. Pada penelitian ini bertujuan 

mengetahui dan menganalisis apakah personal selling, sales promotion, public 

relation, word of mouth berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

 Penelitian ini merupakan penelitian yang menguji pengaruh terhadap 

keputusan pembelian donat roti Ciliwung di Jember. Populasi penelitian ini adalah 

masyarakat kecamatan Patrang, Sumbersari, Kaliwates. Sampel penelitian 

sebanyak 112 responden konsumen roti Ciliwung dan masyarakat yang berasal 

dari kecamatan Patrang, Sumbersari, Kaliwates. Metode pengambilan sampel 

menggunakan purposive sampling. 

 Penelitian ini memperoleh hasil dan kesimpulan bahwa personal selling, 

public relation, word of mouth berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian donat roti ciliwung. Oleh karena itu, pihak donat roti ciliwung perlu 

memperhatikan dan mengembangkan personal selling, public relation, word of 

mouth untuk mempertahankan dan membangun keputusan pembelian yang dapat 

meberikan dampak positif bagi perusahaan. 

 

 

 



SUMMARY 

" Influence Purchasing Decisions Promotional Mix Of Donuts Bread Ciliwung In 

Jember " ; Oky Cendika Wicaksono ; 090810201115 ; 2014 ; 104 ; Department of 

Management Faculty of Economics, University of Jember . 

 

The development of technology and industry today carries considerable impact in 

people's lives , especially in the development of types of small and medium 

businesses. Development of Small and Medium Enterprises (SMEs) is one of the 

most developed business at this time. Micro, Small and Medium Enterprises 

(SMEs) is a business sector that has been able to prove the continuity of their 

business and can withstand exposure to the economic crisis , so as to save the 

Indonesian economy. MSMEs become the economic backbone of the community 

who play an important role in growing the economy of a region. The development 

of the type of SMEs in Jember also started to grow slowly, as the development of 

technologies that make it easier for people in developing any type of business that 

wants to develop. One type is a growing SME Donuts-Bread Ciliwung located on 

Jl. Ciliwung engaged in the processing of flour into bread. Donuts-Bread 

Ciliwung started up since 1998 that began with a kind of bread ovens and now 

have started to develop a variety of other types of bread. In this study aims to 

identify and analyze whether personal selling, sales promotion, public relations, 

word of mouth influence on purchasing decisions. This study is a study that 

examines the effect on purchasing decisions Ciliwung donut bakery in Jember . 

The population was Patrang district community, Sumbersari, Kaliwates. Samples 

were 112 respondents consumer research Ciliwung bread and people from 

districts Patrang, Sumbersari, Kaliwates. The sampling method using purposive 

sampling . 

This study results and conclusions gained that personal selling, public relations, 

word of mouth significantly influence purchasing decisions Ciliwung donuts 

bread. Therefore, the donut bread Ciliwung need to pay attention and develop 

personal selling, public relations, word of mouth to sustain and build a purchasing 

decision can not give a positive impact for the company . 
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