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ABSTRAK

Asep hariyana, Pengaruh Pelaksanaan Personal Selling Terhadap Proses Keputusan Pembelian Konsumen Pada PT.Luxindo Raya Cabang Bandung. Dibawah Bimbingan : Ibu Dra.Tutty S Martadiredja, M.Si dan ibu Raeny Dwisanty, SE.,M.Si.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Pelaksanaan Personal Selling terhadap proses keputusan pembelian konsumen pada PT.Luxindo Raya cabang Bandung. Objek penelitian ini adalah konsumen PT.Luxindo Raya yang menggunakan mesin cuci Lux.

Metode penelitian yang digunakan adalah metode survei, sifat penelitian ini adalah deskriftif dan verifikatif, sedangkan populasi dalam penelitian ini adalah 55 rsponden.

Untuk menganalisis hipotesis pengaruh pelaksanaan Personal Selling terhadap proses keputusan pembelian konsumen, data penelitian ini meliputi data primer yang diambil melalui kuesioner berskala ordinal serta wawancara langsung dengan konsumen, data sekunder yang diperoleh dari pustaka atau literaratur. Data ordinal kemudian dianalisis dengan menggunakan korelasi Rank Spearman, setelah itu dihitung koefisien determinasinya dan terakhir pengujian hipotesis, dimana untuk memudahkan dalam proses perhitungan penulis menggunakan Software SPSS 11.0 for windows.
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa korelasi variable X kepada Y sebesar dengan koefisien determinasinya adalah 7,29%. Hal tersebut menunjukkan bahwa variable independen memang berpengaruh secara signifikan terhadap variable Y. dengan kata lain, bahwa penerapan Personal Selling berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. Dan ( = 0,05, dk = n – 2 (55-2 = 53) maka diperoleh t hitung 30,54 > t table 1,684.   

ABSTRACT

Asep Hariyana, The influence of Personal selling with decision customer buying on PT.Luxindo Raya Bandung under guidance of Dra. Tutty S Martadiredja, M.Si and Raeny Dwisanti, SE.,M.Si. 

This study aims to explore the influence of Personal Selling with decision customer buying on PT.Luxindo Raya Bandung. Object from this study is customer PT.Luxindo Raya with use Washing Machine.

This stuffy methode is used to call survey methode, while the caracteristic is descriftif and verifikatif. The population of this survey more 55 responden.

To analitycal the influence of Personal selling with decision customer buying hipotesis, so we used the primer study that taje from scale ordinal qoesionare and with interview to the customer. The secunder study is from library and literature-literature. After to be ordinal scale so change the ordinal and than get software SPSS 11.0 for windows.

The outcome of this research is that the same we also get the correlation between X to Y, by koeficien determination is 7,29%. It shows that the independent variable. With another word, the application of the Influence Personal Selling with decision customer buying. And by ( = 0,05 dk = n –2 (55-2 = 53), so we have the value of the t hitung 30,54 > t table 1,684.   
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