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ABSTRAK 

Seiring dengan lajunya perkembangan zaman dan kemajuan teknologi, serta pertumbuhan 

industri yang semakin pesat banyak perusahaan yang saling bersaing didalam penjualan. 

Suatu strategi yang digunakan untuk meningkatkan minat beli kansumen adalah dengan 

memperkerjakan para tenaga penjual melalui personal selling. 

Maka dari itu didalam penelitian ini penulis mengambil judul ” Pengaruh Personal 

Selling terhadap keputusan pembelian produk minuman You-C1000  vitamin (Survei pada 

mahasiswa Maranatha Fakultas Ekonomi angkatan 2010 yang mengkonsumsi minuman You-

C1000 vitamin”  

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Personal Selling  

untuk menentukan keputusan pembelian terhadap  suatu produk. 

Produk yang diteliti adalah produk You-C1000 vitamin. 

Untuk mengukur dan menganalisa hubungan antara kedua variabel diatas, penulis 

menyebarkan kuesioner kepada 50 responden yang pernah membeli produk You-C1000 vitamin 

dan kuesioner tersebut disebarkan di lingkungan Universitas Kristen Maranatha khususnya 

mahasiswa Fakultas Ekonomi Maranatha angkatan 2010. Dalam penelitian ini metode 

pengumpulan sampel yang digunakan adalah metode non probability sampling. 

Dari kesimpulan di atas, maka penulis mencoba untuk memberikan saran yaitu sebaiknya 

perusahaan tidak asal memperkerjakan tenaga penjual atau sales promotion girl. Tidak asal 

dalam artian disini adalah tidak asal cantik tetapi juga harus mempunyai karakteristik yang 

sesuai dengan produk yang ditawarkan. Selain itu tenaga penjual juga harus memiliki 

kemampuan untuk mempengaruhi produk yang kita tawarkan,semua itu ditujukan agar tujuan 

iklan yaitu membuat minat beli konsumen terhadap produk dapat tercapai. 
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