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Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh harga, promosi
penjualan dan personal selling terhadap keputusan pembelian Daihatsu Sirion pada PT
Capella Medan. Terjadi penurunan keputusan pembelian yang dicerminkan dari tidak
tercapainya target perusahaan disebabkan harga, promosi penjualan dan personal selling.
Populasi dalam penelitian ini berjumlah 230 konsumen dan sampel berjumlah 146 konsumen.
Teknik sampling yang digunakan adalah sampling random sampling. Analisis data yang
digunakan mengunakan uji validitas dan reliabilitas, uji asumsi klasik, analisis regresi linear
berganda, pengujian hipétesis. Hasil ini menunjukkan bahwa thitung (2,434)> tiabel (1,977) sig
0,016<0,05. Hasil ini menunjukkan bahwa thiung (3,312)> tiabel (1,977) sig 0,001<0,05. Hasil
ini menunjukkan bahwa thitung (3,400)> tiaber (1,977) sig 0,000<0,05. Hasil ini menunjukkan
bahwa Fhitung (12,085)> Fraver (2,67) sig 0,000<0,05. Besar nilai Adjusted R Square sebesar
0,187 hal ini berarti 18,7% dari variasi variabel terikat yaitu harga, promosi penjualan dan
personal selling yang dapat dijelaskan oleh variasi variabel bebas yaitu bebas harga, promosi
penjualan dan personal selling sedangkan sisanya sebesar 81,3% dijelaskan oleh variabel lain
yang tidak diteliti pada penelitian ini, seperti kualitas produk, pelayanan, kepuasan konsumen
dan sebagainya. Kesimpulan dari penelitian menunjukkan bahwa secara simultan dan parsial
adanya pengaruh positif dan signifikan harga, promosi penjualan dan personal selling
terhadap keputusan pembelian Daihatsu Sirion pada PT Capella Medan
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