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MOTTO DAN PERSEMBAHAN 

 

MOTTO 

Hidup adalah proses, Hidup adalah belajar, Tanpa batas umur tanpa ada kata tua,  

Jatuh, berdiri lagi. Kalah, mencoba lagi. Gagal, bangkit kembali...  

“NEVER GIVE UP” 

Sampai Tuhan berkata : “WAKTUNYA PULANG” 

“Restu orang tua adalah restu Allah, maka dari itu teruslah berbakti kepada orang 

tua” 

“Kerjakanlah segala sesuatu dengan iklas tanpa ada embel-embel dibelakangnya 

karena setiap pekerjaan yang dikerjakan dengan ikhlas pasti akan mendapatkan 

hasil yang baik” 

“Seburuk apapun masa lalu mu, jangan pernah menyesalkannya, karena dari masa 

lalu, kamu akan menjadi orang yang lebih kuat dan orang yang lebih hebat” 

“Tidak ada usaha yang sia-sia dalam hidup ini, apabila usaha kamu belum 

mendapatkan hasil seperti apa yang kamu inginkan maka janganlah berputus asa, 

mungkin suatu hari nanti Tuhan akan membalas semua usaha yang telah kamu 

perbuat” 

Rasulullah SAW bersabda : “ Kelebihan orang yang berilmu atas ahli ibadah 

seperti kelebihan rembulan pada pada bulan purnama atas bintang gemintan, 

Sesungguhnya orang-orang yang berilmu itu adalah para pewaris nabi, mereka 

(para nabi) tidak mewariskan dinar dan dirham melainkan hanya mewariskan 

ilmu, barang siapa yang mengambil ilmu itu berarti ia telah mengambil barang 

yang banyak “.(HR. Ibnu Majah dan Hibban). 
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serta memberi dukungan, perjuangan, motivasi dan pengorbanan dalam hidup 
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4. Terimakasih untuk Suamiku (Vera Adi Susanto) dan Anakku (Arvino Faeyza 

Putra Ahda) yang selalu memberikan do'a, dukungan, semangat serta kasih dan 

cinta yang begitu indah buatku, dan selalu mengisi hari-hariku dengan canda 
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yang selalu jadi motivasi dan semangatku selama ini. Terima kasih buat Anak 
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UNIVERSITAS MURIA KUDUS 

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS PROGRAM STUDI MANAJEMEN 

 

ABSTRAKSI 

 

 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh periklanan, promosi 

penjualan, penjualan perorangan, pemasaran langsung dan hubungan masyarakat 

terhadap keputusan pembelian konsumen pada PT. Zirang Honda Kudus. Objek 

dalam penelitian ini adalah PT. Zirang Honda Kudus dengan sampel pada 

konsumen PT. Zirang Honda Kudus. Jenis penelitian ini adalah deskriptif dan 

kuantitatif. Sampel dalam penelitian ini sebanyak 125 responden dengan 

menggunakan teknik accidental sampling. Teknik analisis data menggunakan 

analisis regresi linier berganda disertai dengan uji t (parsial) dan uji F (serempak). 

Proses perhitungan menggunakan bantuan aplikasi SPSS versi 24.0. Hasil dari 

pengujian menunjukkan bahwa seluruh variabel Independen (periklanan, promosi 

penjualan, penjualan perorangan, pemasaran langsung dan hubungan masyarakat) 

secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Hasil pengujian secara berganda menunjukkan bahwa seluruh variabel independen 

secara secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.  

 

Kata kunci : periklanan, promosi penjualan, penjualan perorangan, pemasaran 

langsung, hubungan masyarakat, keputusan pembelian. 
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ABSTRACT 

 

 This study aims to determine the effect of advertising, sales promotion, 

individual sales, direct marketing and public relations on consumer purchasing 

decisions at PT. Zirang Honda Kudus. The object in this study is PT. Zirang 

Honda Kudus with samples from consumers of PT. Zirang Honda Kudus. This 

type of research is descriptive and quantitative. The sample in this study were 125 

respondents using accidental sampling technique. Data analysis techniques using 

multiple linear regression analysis accompanied by t test (partial) and F test 

(simultaneous). The calculation process uses SPSS version 24.0. The results of the 

tests show that all Independent variables (advertising, sales promotion, individual 

sales, direct marketing and public relations) partially have a positive and 

significant effect on purchasing decisions. Multiple test results show that all 

independent variables simultaneously have a significant effect on purchasing 

decisions. 

 

Keywords: advertising, sales promotion, individual sales, direct marketing, public 

relations, purchasing decisions. 
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