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ABSTRACT

This research is proposed to find out how much the influences of personal selling
(X) to purchase decision (Y) Quaker Oat 3 in 1. Data collection methods used in this
research by giving a questionnaire to 100 respondents Giant Mega Bekasi Hypermall
visitors who visited the booth Quaker Oat 3 in 1 and buy Quaker Oat 3 in 1 by using
purposive sampling to determine the responses of respondents to each variable found
in this research. The technique of analysis in this research is using simple linear

regression analysis.

The result of this research shows that there is a significant influence between
personal selling (X) on the purchase decision (Y) Quaker Oat 3 in 1. The amount of
influence is 0.155 whereas 15.5% purchase decision Quaker Oat 3 in 1 can be explained
or influenced by personal selling and the rest of 84.5% can be explained or influenced

by other variables that are not examined.

Keywords : Personal Selling, Purchase Decision



ABSTRAK

Penelitian ini diajukan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh personal
selling (X) terhadap keputusan pembelian (Y) Quaker Oat 3 in 1. Metode pengumpulan
data yang digunakan dalam penelitian ini dengan cara memberikan kuesioner terhadap
100 responden pengunjungGiant Mega Bekasi Hypermall yang mengunjungi booth
Quaker Oat 3 in 1 dan membeli produk Quaker Oat 3 in 1 dengan menggunakan
purposive sampling untuk mengetahui tanggapan responden terhadap masing-masing
variabel yang terdapat dalam penelitian ini. Teknik analisis dalam penelitian ini

menggunakan analisis regresi linier sederhana.

Hasil penelitian menunjukan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara
personal selling (X) terhadap keputusan pembelian (Y) Quaker Oat 3 in 1. Besarnya
pengaruh adalah 0,155 dimana sebesar 15,5 % keputusan pembelian Quaker Oat 3 in 1
dapat dijelaskan atau dipengaruhi oleh personal selling dan sisanya sebesar 84,5% dapat
dijelaskan atau dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti.

Kata Kunci: Personal Selling, Keputusan Pembelian
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