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 ABSTRAKSI 

 

Ana Puspitasari, 1313.1111.516, Pengaruh Produk, Personal 
Selling Terhadap Keputusan Pembelian pada PT.MULTI GARMENT 
JAYA (Cabang Lippo Plaza Kramat Jati). 110 Halaman, 36 tabel, 7 
gambar, Jakarta 2016. 

 
Penelitian ini membahas tentang masalah pengaruh 

Produk,Personal Selling Terhadap Keputusan Pembelian. Tujuan 
penelitian ini adalah untuk mengetahui seberapa besar pengaruh 
Produk,Personal Selling terhadap Keputusan Pembelian pada 
PT.MULTI GARMENT JAYA Cabang Lippo Plaza Kramat Jati. 

 
Penelitian ini dilakukan pada Cardinal Cabang Lippo Plaza Kramat 

Jati, waktu penelitian dilakukan dari bulan Juni hinnga Juli 2016. 
metode ini menggunakan metode kepustakaan dan metote lapangan. 

 
Hasil penelitian menunjukan adanya pengaruh variabel produk 

terhadap keputusan pembelian dari hasil uji T dimana thitung > ttabel 

(5,131 > 1,98447), dan adanya pengaruh variabel Personal Selling 
terhadap keputusan pembelian dari hasil uji T dimana thitung > ttabel 

(2.212 > 1,9447). dari hasil uji koefisien determinasi (KD) variabel 
produk,personal selling mempengaruhi keputusan pembelian sebesar 
49% sisanya 51% dipengaruhi oleh aspek lain. 

 
Dapat disimpulkan terdapat pengaruh yang kuat dari variabel 

produk,personal selling terhadap keputusan pembelian 
Daftar acuan: 9 buku, 7 jurnal, 12 sumber internet, Pembimbing:  

Zurlina Lubis dan Evi Susanti. 
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