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ABSTRAK 

Salbiah (41183402190132) 

Pengaruh Personal Selling dan Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian 

Produk Oriflame dari PT Orindo Alam Ayu Kota Jakarta Barat  

xvii + 115 halaman + 27 tabel + 3 gambar + 2 grafik + 1 diagram + 2024 + 15 lampiran 

Kata Kunci : Keputusan Pembelian, Kualitas Produk, Personal Selling 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh personal selling terhadap 

keputusan pembelian  produk oriflame dari PT Orindo Alam Ayu Kota Jakarta Barat. 

Jenis penelitian ini menggunakan jenis penelitian kuantitatif deskriptif. Untuk teknik 

pengambilan sampel menggunakan teknik non-probability sampling jenis purpose 

sampling. Sampel berjumlah 100 responden dengan kriteria sudah pernah melakukan 

1 kali pembelian terhadap produk Oriflame. 

Hasil penelitian menujukkan variabel personal selling berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian dibuktikan dengan nilai koefisien regresi personal 

selling β1 positif yaitu 4,227 dengan tingkat signifikan 0,000 di bawah level of 

significant yaitu 0,05. Variabel kualitas produk berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian dibuktikan dengan nilai koefisien regresi kualitas produk β2 positif yaitu 

3,209 dengan tingkat signifikan 0,002 di bawah level of significant yaitu 0,05. Nilai 

koefisien determinasi keputusan pembelian produk Oriflame yang dipengaruhi oleh 

variabel personal selling, dan kualitas produk dengan nilai R square sebesar 0,791 atau 

dengan persentase 79,1% sedangkan sisanya 20,9% dipengaruhi oleh faktor lain yang 

tidak dimasukan ke dalam model penelitian. 
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