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PENGARUH PERSONAL SELLING TERHADAP KEPUTUSAN 

PEMBELIAN K-LIQUID CHLOROPHYLL 

 

Mutiara Dewi Kurnia 

 

ABSTRAK 

 

Penelitian ini untuk mengetahui seberapa besar efektivitas pengaruh personal 

selling terhadap keputusan pembelian K-Liquid Chloropyll. Data penelitian 

didapatkan dari 150 responden penelitian yang merupakan konsumen K-Liquid 

Chlorophyll. Metode analisis yang digunakan adalah analisis regresi linier 

sederhana untuk mengetahui pengaruh antara variabel bebas dan terikat. 

Variabel bebas yang digunakan dalam penelitian ini adalah personal selling (X) 

dan variabel terikat yang digunakan adalah keputusan pembelian (Y). Hasil 

analisis  data menunjukkan bahwa variabel bebas yang digunakan yaitu personal 

selling memiliki pengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian sebagai variabel terikat sebesar 72,4 %. Artinya bahwa produk K-

Liquid Chlorophyll yang dipromosikan melalui personal selling dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Sisanya dijelaskan oleh 

variabel-variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini yakni sebesar 

27,6%. Penelitian berikutnya diharapkan menambah variabel lain yang 

mempengaruhi terbentuknya keputusan pembelian seperti periklanan dan 

promosi penjualan. 

 

 

Kata kunci : Promosi, Personal Selling, Keputusan Pembelian. 
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EFFECT OF PERSONAL SELLING ON PURCHASE DECISION OF 

K-LIQUID CHLOROPHYLL 

 

Mutiara Dewi Kurnia 

 

ABSTRACT 

 

This research is to find out how big the effectiveness of personal selling that 

could effect to purchase decision of K-Liquid Chloropyll. Data obtained from 

150  survey respondents  which is consumer of K-Liquid Chlorophyll. The 

analytichal method used is simple linear regression analysis to determine the 

effect of independent and dependent variables. The independent variable used in 

this study is personal selling (X) and the dependent variable used is the purchase 

decision (Y). The result of data analysis shows that the independent variable 

used is personal selling has a positive and significant effect on the purchase 

decision as the dependent variable of 72.4%. This means that K-Liquid 

Chlorophyll product promoted through personal selling can effect consumer 

purchase decision. The remainder is explained by other variables not examined 

in this research that is equal to 27,6%. The next study is expected to add other 

variables that affect the formation of purchasing decisions such as advertising 

and sales promotion. 
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