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ABSTRAK 

 

Berkembangnya informasi dan kemajuan jaman saat ini menuntut para 

pembisnis untuk terus berkembang melalui berbagai alat komunikasi menjadi peluang 

bagi pengusaha untuk dapat memasarkan produknya. Peneliti melakukan penelitian 

pada salah satu kafe yaitu Cara Loe Buat Kopi yang terletak di Jalan Kalianyar no 31b 

Surabaya. Kafe ini mengalami penurunan penjualan produk selama 4 (empat) bulan 

yaitu pada bulan Februari-Mei 2020. Metode yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah motode secara kuantitatif. Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah purposive sampling. Peneliti menyebarkan sejumlah pernyataan 

kepada konsumen dalam bentuk kuisioner kepada 100 responden yaitu konsumen dari 

Cara Loe Buat Kopi Kalianyar Surabaya. Penelitian ini diuji dengan menggunakan uji 

validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik (uji normalitas, uji heteroskedastisitas, uji 

multikolinieritas), uji regresi linear berganda, koefisien determinan, uji F (kelayakan 

model) dan uji t. Hasil uji t pada penelitian ini menghasilkan variabel periklanan (X1) 

= 0.449 < 1.985 dengan taraf signifikan 0.655 > 0.050 yang artinya bahwa periklanan 

tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Cara Loe Buat Kopo Kalianyar 

Surabaya, variabel promosi penjualan (X2) = 0.806 < 1.985 dengan taraf signifikan 

0.422 > 0.050 yang artinya bahwa promosi penjualan tidak berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian di Cara Loe Buat Kopi Kalianyar Surabaya, variabel penjualan 

pribadi (X3) = 4.729 > 1.985 dengan taraf signifikan 0.000 < 0.050 yang artinya 

penjualan pribadi berpengaruh signfikan terhadap keputusan pembelian di Cara Loe 

Buat Kopi Kalianyar Surabaya, variabel kualitas produk (X4) dengan taraf signfikan 

3.308 > 1.985 dengan taraf signifikan 0.001 < 0.050 yang artinya bahwa kualitas 

produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di Cara Loe Buat Kopi 

Kalianyar Surabaya. Hasil penelitian ini dapat disimpulkan bahwa periklanan dan 

promosi penjualan tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di Cara 

Loe Buat Kopi Kalianyar Surabaya, sedangkan penjualan pribadi dan kualitas produk 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di Cara Loe Buat Kopi 

Kalianyar Surabaya. 

 

Kata Kunci : Periklanan, Promosi Penjualan, Penjualan Pribadi, Kualitas 

 Produk, Keputusan Pembelian  
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ABSTRACT  

 

The development of information and the progress of today's era requires 

business people to continue to develop through various means of communication to 

become opportunities for entrepreneurs to be able to market their products. 

Researchers conducted research at one of the cafes, namely Cara Loe Buat Kopi, which 

is located on Jalan Kalianyar no 31b Surabaya. This cafe has experienced a decline in 

product sales for 4 (four) months, namely in February-May 2020. The method used in 

this research is quantitative method. The sampling technique used in this study was 

purposive sampling. The researcher distributed a number of statements to consumers 

in the form of a questionnaire to 100 respondents, namely consumers of Cara Loe Buat 

Kopi Kalianyar, Surabaya. This research was tested using validity test, reliability test, 

classic assumption test (normality test, heteroscedasticity test, multicollinearity test), 

multiple linear regression test, determinant coefficient, F test (model feasibility) and t 

test. The results of the t test in this study resulted in the advertising variable (X1) = 

0.449 < 1.985 with a significant level of 0.655 > 0.050, which means that advertising 

did not have a effect on purchasing decisions at Cara Loe Buat Kopi Kalianyar 

Surabaya, sales promotion variables (X2) = 0.806 < 1.985 with a significant level of  

0.422 > 0.050, which means that sales promotions do not have a effect on purchasing 

decisions at Cara Loe Buat Kopi Kalianyar Surabaya, personal selling variables (X3) 

= 4,729 > 1,985 with a significant level of 0.000 < 0.050 which means that personal 

selling has a significant effect on purchasing decisions in Cara Loe Buat Kopi 

Kalianyar Surabaya, the variable product quality (X4) with a significant level of 3.308 

> 1.985 with a significant level of 0.001 < 0.050, which means that the product quality 

has a significant effect on purchasing decisions at Cara Loe Buat Kopi Kalianyar 

Surabaya. The results of this study can be concluded that advertising and sales 

promotion do not have a significant effect on purchasing decisions at Cara Loe Buat 

Kopi Kalianyar Surabaya, while personal sales and product quality have a significant 

effect on purchasing decisions at Cara Loe Buat Kopi Kalianyar Surabaya. 

 

 

 

Keywords: Advertising, Sales Promotion, Personal Selling, Product Quality, 

Purchasing Decisions 
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