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ABSTRAK 

 

Sheila Febrinda Murfi, 201510325104 Perbandingan Promosi Online dengan 

Konvensional dan Pengaruhnya Terhadap Keputusan Pembelian Jasa Periklanan di 

Hartika Advertising Bekasi 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Perbandingan Promosi Online dengan 

Konvensional dan Pengaruhnya Terhadap Keputusan Pembelian Jasa Periklanan di 

Hartika Advertising Bekasi. Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif 

kemudian diperkuat dengan menggunakan Penelitian komparatif. Dengan 

menggunakan teknik sampling Probability Sampling, yaitu Random Sampling 

sampel yang didapat sebanyak 60 responden. Berdasarkan hasil uji t , variabel 

direct marketing memiliki nilai t hitung yang lebih rendah dari t tabel yaitu 1,092 

lebih kecil dari 2,002 yang artinya secara parsial direct marketing tidak memiliki 

pengaruh terhadap keputusan pembelian, sedangkan variabel personal selling 

memiliki t hitung lebih besar dari t tabel yaitu 20,201 lebih besar dari 2,002 yang 

artinya personal selling secara parsial memiliki pengaruh terhadap keputusan 

pembelian. Berdasarkan uji F , nilai F hitung lebih besar dari F tabel yaitu 213,473 

lebih besar dari 3,158 yang artinya kedua variabel memiliki pengaruh secara 

simultan terhadap keputusan pembelian, besarnya pengaruh tersebut ditunjukan 

dari hasil R2 (koefisien determinasi) sebesar 0,882 hal ini berarti variabel direct 

marketing dan personal selling memiliki pengaruh 88,2 % terhadap keputusan 

pembelian, dan sisanya dipengaruhi oleh factor lainnya yang tidak diteliti. 

Berdasarkan Independent sample t test nilai Sig(2-tailed) sebesar 0,000 yang lebih 

besar dari 0,05 yang artinya terdapat perbedaan antara kedua variabel. 

 

Kata Kunci : Perbandingan, Pengaruh, Online, Konvensional, Direct Marketing, 

Personal Selling, Keputusan Pembelian 
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ABSTRACT 

 

Sheila Febrinda Murfi, 201510325104 Online Promotion Comparison with 

conventional and its influence on purchasing decisions in advertising services 

Hartika Advertising Bekasi 

This research aims to know the Comparison with conventional Online Promotion 

and its influence on purchasing decisions in advertising services Advertising 

Hartika Bekasi. This research is quantitative research was later reinforced with the 

use of Comparative Research. By using the technique of sampling Probability 

Sampling, i.e. a Random Sampling of samples obtained as many as 60 respondents. 

Based on the test results of the variable t, direct marketing has a value t calculate 

lower than t table that is smaller than 1.092 2.002 meaning partially direct 

marketing has no influence on the decision the purchase, while variable personal 

selling have t count greater than t greater 20.201 IE table of 2.002 meaning 

personal selling partially have an influence on purchasing decisions. Based on the 

F-test, the value of F is greater than the count F tables i.e. 213.473 is greater than 

the second variable meaning 3.158 have simultaneous against influence purchasing 

decisions, the influence of the magnitude indicated from the results of R2 (coefficient 

of determination) of 0.882 this means a variable direct marketing and personal 

selling 88.2% against influence purchasing decisions, and the rest is influenced by 

other factors not examined. Based on Independent sample t test the value of the Sig 

(2-tailed) for 0.000 greater than 0.05 means there is a difference between the two 

variables. 

  

Keywords: Comparative, Influence, Conventional, Online, Direct Marketing, 

Personal Selling, Purchasing Decisions  
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