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ABSTRAK 

 

Linda Safitri Oktafiani (212463) “Pengaruh Personal Selling Dan Store 

Atmosphere Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Pada CM Jaya 

Motor Kudus”. Skripsi, Kudus : Jurusan Syariah dan Ekonomi Islam Prodi 

Manajemen Bisnis Syariah STAIN Kudus 2017 

Tanggung jawab untuk strategi promosi penjualan seringkali 

memunculkan fungsi-fungsi pemasaran, seperti periklanan, penawaran produk, 

perencanaan produk dan penjualan. Dalam penelitian ini, peneliti akan 

memfokuskan pada personal selling dua arah yang terjadi antara karyawan dan 

bagian pelayanan dengan konsumen yang bertujuan untuk mempengaruhi proses 

pembelian konsumen tersebut. Selain peran personal selling, store atmosphere 

(suasana toko) juga turut andil dalam menciptakan psikis konsumen. Atmosphere 

berperan penting pada dealer motor CM Jaya Motor Kudus karena mempengaruhi 

suasana pada diri konsumen ketika menikmati layanan yang diberikan. 

Metode penelitian ini menggunakan teknik Accidental sampling yaitu 

pengambilan sampel secara aksidental (accidental) dengan mengambil kasus atau 

responden yang kebetulan ada atau tersedia di suatu tempat sesuai dengan konteks 

penelitian. Adapun Sampel dalam penelitian ini  sebanyak 79 orang. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa ada pengaruh antara personal selling 

terhadap keputusan pembelian. Ada pengaruh antara store atmosphere terhadap 

keputusan pembelian. 
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