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PENGARUH IKLAN, PENJUALAN PERSONAL, PROMOSI PENJUALAN 

TERHADAP KEUTUSAN PEMBELIAN PADA KAFE AYOMI GRESIK 

Susanti Radi Kaka 

Program Studi Manajemen, Fakultas Ekonomi, Universitas Gresik 

ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh iklan, 

penjualan personal, dan promosi penjualan terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada Kafe Ayomi Gresik. Jenis penelitian yang digunakan adalah 

kuantitatif dengan pendekatan asosiatif. Populasi dalam penelitian ini adalah 

seluruh konsumen Kafe Ayomi, dengan sampel sebanyak 64 responden yang dipilih 

menggunakan teknik non-probability sampling. Metode pengumpulan data 

dilakukan melalui penyebaran kuesioner yang telah diuji validitas dan 

reliabilitasnya. Data dianalisis menggunakan analisis regresi linear berganda, uji t 

(parsial), uji F (simultan), dan koefisien determinasi (Adjusted R Square) melalui 

program SPSS. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial, variabel iklan, penjualan 

personal, dan promosi penjualan masing-masing berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian konsumen. Secara simultan, ketiga variabel tersebut 

juga terbukti memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian 

pada Kafe Ayomi Gresik. Nilai Adjusted R Square sebesar 0,304 menunjukkan 

bahwa 30,4% variasi keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh variabel iklan, 

penjualan personal, dan promosi penjualan, sementara 69,6% sisanya dipengaruhi 

oleh variabel lain di luar model penelitian ini. 

Kata Kunci: Iklan, Penjualan Personal, Promosi Penjualan, Keputusan Pembelian. 
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THE EFFECT OF ADVERTISING, PERSONAL SELLING, SALES 

PROMOTION ON PURCHASE DECISIONS AT CAFE AYOMI GRESIK 

Susanti Radi Kaka 

Program Studi Manajemen, Fakultas Ekonomi, Universitas Gresik 

ABSTRACT 

This study aims to determine and analyze the effect of advertising, personal selling, 

and sales promotion on consumer purchasing decisions at Kafe Ayomi Gresik. This 

research uses a quantitative method with an associative approach. The population 

consists of all consumers of Kafe Ayomi, with a sample of 64 respondents selected 

through a non-probability sampling technique. Data were collected by distributing 

questionnaires that had been tested for validity and reliability. Data analysis was 

performed using multiple linear regression, t-test (partial), F-test (simultaneous), 

and the coefficient of determination (Adjusted R Square) using the SPSS program. 

The results show that advertising, personal selling, and sales promotion each have 

a positive and significant partial effect on consumer purchasing decisions. 

Simultaneously, these three variables also significantly influence purchasing 

decisions at Kafe Ayomi Gresik. The Adjusted R Square value of 0.304 indicates 

that 30.4% of the variation in purchasing decisions is explained by advertising, 

personal selling, and sales promotion, while the remaining 69.6% is influenced by 

other variables outside this research model. 

Keywords: Advertising, Personal Selling, Sales Promotion, Purchasing Decision. 
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