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ABSTRAKSI 

Penelitian ini mempunyai tujuan untuk meneliti pengaruh periklanan, 

promosi penjualan dan penjualan personal terhadap keputusan memilih bimbingan 

belajar pada Rumah Belajar Emka Pintar. Jenis data yang digunakan peneliti 

adalah data primer dan sekunder. Metode pengumpulan data menggunakan 

kuesioner dan wawancara, populasi pada penelitian ini berjumlah 260, sedangkan 

sampel penelitian ini berjumlah 72 responden. Pengolahan datanya melalui 

editing, scoring, tabulating, dan proses input data ke komputer. Uji instrumen 

data dilakukan dengan uji validitas, dan uji reabilitas. Analisis data menggunakan 

analisis regresi uji t (uji parsial), uji F (uji berganda), dan analisis koefisien 

determinasi (adjusted R square).  

Periklanan berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen. Hal ini 

terlihat dari nilai regresi 0.267 dengan t hitung 2.860 lebih besar dari t tabel 

(1.994),Promosi penjualan berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen. 

Terlihat dari nilai regresi 0.306 dengan t hitung 3.276 lebih besar dari t tabel 

(1.994), Penjualan personal berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen. 

Terlihat dari nilai regresi 0.325 dengan t hitung 3.613 lebih besar dari t tabel 

(1.994), Periklanan, promosi penjualan dan penjualan personal berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan memilih bimbingan belajar di Rumah Belajar Emka 

Pintar. Hal ini terlihat dari nilai signifikansi F hitung sebesar 0,000 yang lebih 

kecil dari 0,05. 

 

Kata Kunci : Periklanan, promosi penjualan, dan penjualan personal 
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ABSTRACT 

The objective of this study was to investigate the influence of advertising, 

sales promotion, and personal selling to the decision to choose tutoring in Rumah 

Belajar Emka Pintar. The data used by researchers is the primary data and 

secondary data. Methods of data collection using questionnaires and interviews, 

the population in this study amounted to 260, while the study sample was 72 

respondents. Processing the data through editing, scoring, tabulating, and 

process input data to the computer. Test instrument data is possible by means the 

validity and reliability testing. Analysis of data using regression analysis t test 

(partial test), F test (multiple testing), and coefficient of determination (adjusted 

R-square). 

Advertising significant effect on customer satisfaction. It is seen from the 

regression of 0267 with 2,860 t is greater than t table (1,994), sales promotion 

significant effect on customer satisfaction. Seen from the regression 0306 with 

3,276 t is greater than t table (1994), Personal selling significant effect on 

customer satisfaction. Seen from the regression 0325 with 3,613 t is greater than t 

table (1,994),Advertising, sales promotion and personal selling significantly 

influence the decision to choose tutoring in Rumah Belajar Emka Pintar. This is 

evident from the significant value F arithmetic of 0.000 is less than 0.05. 

 

Keywords: Advertising, sales promotion, and personal selling. 
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