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ABSTRAK 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh personal selling dan saluran. 

Distribusi terhadap keputusan pembelian pada CV. Tanjung Emas Semarang. 

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitan ini adalah menggunakan 

metode kuantitatif. Populasi penelitian ini adalah Seluruh konsumen CV. Tanjung 

Emas Semarang tahun 2020 sebanyak 120 toko, kemudian diambil sampel 

sebanyak 40 responden. Teknik Sampling penelitian ini menggunakan teknik non 

probability sampling dengan teknik purposive sampling . Pengumpulan data 

dilakukan dengan menggunakan kuesioner yang disebar secara langsung kepada 

sampel yang telah ditentukan. Alat analisis yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah analisis regresi linier berganda. Dalam penelitian ini didapati hasil bahwa 

personal selling berpengaruh terhadap keputusan pembelian dan saluran distribusi 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada CV. Tanjung Emas Semarang. 

Kesimpulan dalam penelitian ini adalah secara personal selling dan saluran 

distribusi berpengaruh secara parsial dan simultan terhadap keputusan pembelian 

pada CV. Tanjung Emas Semarang. 

 

Kata Kunci: personal selling, saluran distribusi, keputusan pembelian 
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ABSTRACT 

This study aims to determine the effect of personal selling and channels. 

Distribution of purchasing decisions on CV. Tanjung Emas Semarang. The 

research method used in this research is using quantitative methods. The 

population of this research is all consumers of CV. Tanjung Emas Semarang in 

2020 as many as 120 stores, then a sample of 40 respondents was taken. Sampling 

technique This research uses non-probability sampling technique with purposive 

sampling technique. Data was collected using a questionnaire that was distributed 

directly to a predetermined sample. The analytical tool used in this research is 

multiple linear regression analysis. In this study, it was found that personal selling 

had an effect on purchasing decisions and distribution channels had an effect on 

purchasing decisions on CV. Tanjung Emas Semarang. The conclusion in this study 

is that personal selling and distribution channels have a partial and simultaneous 

effect on purchasing decisions on CV. Tanjung Emas Semarang. 

 

Keywords: personal selling, distribution channels, purchasing decisions 
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