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MOTTO 

 

 

“Diberkatilah orang yang mengandalkan Tuhan, yang menaruh harapannya pada 

Tuhan!” (Yeremia 17:7) 
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RINGKASAN 

 

Pengaruh Sensual Marketing Pada Sales Promotion Girl Rokok Djarum 

Clavo Freelance Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pria Saat 

Mobile Road Trip Di Kabupaten Jember; Prayoga Amukti Nugraha; 

100810201093; 2014; 49 Halaman; Jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi 

Universitas Jember. 

 Perusahaan rokok mempunyai record yang sangat baik dalam 

perkembangannya di negara Indonesia. Salah satu perusahan rokok besar di 

Indonesia adalah PT. Djarum yang baru saja mengeluarkan sebuah produk rokok 

baru yaitu djarum clavo. Bagi Masyarakat Jember produk rokok dari PT. Djarum 

sudah sangat dikenal. Dalam peluncuran produk baru tentu dibutuhkan strategi 

promosi dan penjualan yang efektif untuk pemperkenalkan djarum clavo kepada 

masyarakat jember. Oleh karena itu PT.Djarum melibatkan sales promotion girl 

freelance dalam strategi penjualan mereka. Sales promotion girl freelance tidak 

terikat kontrak dengan perusahaan. Pada faktanya Sales promotion girl freelance 

lebih cenderung untuk menggunakan sensual marketing daripada product 

knowledge untuk  mempengaruhi konsumen pria dalam keputusan pembelian 

rokok pada event mobile road trip yang diadakan pihak PT.Djarum di kabupaten 

Jember. Sensual marketing mempunyai tiga variabel yaitu penampilan, gaya 

komunikasi, dan bahasa tubuh. Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui apakah sensual marketing pada sales promotion girl freelance 

mempengaruhi konsumen pria dalam memutuskan membeli rokok saat event 

mobile road trip djarum clavo di kabupaten Jember. 

 Penelitian ini merupakan penelitian penjelasan (explanatory research). 

Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah accidental sampling. 

Sampelnya yaitu konsumen pria yang membeli produk djarum clavo pada sales 

promotion girl freelance saat event mobile road trip di kabupaten Jember. Jumlah 

pengambilan sampel adalah sebesar 100 responden. Metode analisis data yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah regresi linier berganda pendekatan 

confirmatory yang dapat menunjukkan besar pengaruh beberapa variabel. Metode 

penelitian kuantitatif ini menggunakan program AMOS. 

 Hasil dari penelitian ini diperoleh bahwa variabel dalam sensual marketing 

memberikan pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen 

pria. Variabel yang paling dominan dalam menentukan keputusan pembelian pada 

konsumen pria adalah body language dari sales promotion girl freelance. Maka 

dari itu dapat disimpulkan bahwa sensual marketing dapat dijadikan suatu strategi 

penjualan yang baik bagi perusahan maupun produsen.  

 

 

Kata Kunci: Sales Promotion Girl, Sensual Marketing, Keputusan Pembelian, 

Mobile Road Trip 
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SUMMARY 

 

The Influence of Sensual Marketing on Freelance Sales Promotion Girl of 

Djarum Clavo Cigarettes in Purchasing Decision of Male Consumers During 

Mobile Road Trip in Jember; Prayoga Amukti Nugraha; 100810201093; 2014; 

49 pages; Management Department Faculty of Economy Jember University.  

 Cigarettes companies actually have good record in Indonesia. One of the 

biggest Cigarettes Company in Indonesia is PT. Djarum that controls 19% of 

cigarettes market share in all region of Indonesia. PT. Djarum has launched a new 

product named as “djarum clavo”. This product is already well known in Jember 

societies. In launching the new product, it is certainly need an effective promotion 

and selling strategy to introduce djarum clavo in Jember societies. That is why 

PT. Djarum need freelance sales promotion girls for their selling strategy. 

Freelance sales promotion girl do not have permanent contract to the company. In 

fact, freelance sales promotion girls tend to use sensual marketing than product 

knowledge to influence the male consumers in cigarettes purchasing decisions 

during mobile road trip held by PT.Djarum in Jember. Sensual marketing have 

three variables those are performance, communication style, and body language. 

Because of that, the aim of this research is to find out whether sensual marketing 

on freelance sales promotion girls influence male consumers in purchasing 

decisions during mobile road trip in Jember. 

 This research is explanatory research. The sampling technique that is used 

is  accidental sampling. The sampling is the male consumers buying djarum clavo 

from freelance sales promotion girl during mobile road event in Jember. The 

amount of sampling is 100 respondents. The method of analysis data that is used 

in this research is multiple linear regression confirmatory approach that can show 

the influences of some variables. This quantitative research method uses AMOS 

program. 

 The results of this research show that variable in the sensual marketing 

gives significant influences to the male consumers in purchasing decision. The 

most dominant variable that determines the male consumers in purchasing 

cigarettes is the body language of freelance sales promotion girls. It can be 

concluded that sensual marketing can be used as good selling strategy for 

company and producer.    

 

Keywords: Sales Promotion Girl, Sensual Marketing, Purchasing Decision, 

Mobile Road Trip  
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