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ABSTRACT

This research was conducted at PT Agung Automall Pekanbaru in order to
determine the influence of personal selling sales agent for Toyota Etios Brand
Image PT Agung Automall Pekanbaru. Variable in this research are: personal
selling and brand image. The sample in this study is as much as 94 consumers
using proportional random sampling technique. The analytical method used is
simple regression. Based on the results obtained between the influences of
Personal Selling Sales Agent Against Brand Image by using the coefficient of
determination is KD = r 2 x 100% = (0732) 2 x 100% = 0536 means that the
average value amounting to 53.6% of brand image are determined by Personal
Slling Dealers. Furthermore, from the results obtained regression equation Y =
12 236 + 0242 X. The equation shows that if the Personal Selling Agent Sales
increased by 1 unit will affect the brand image of the increase in 0242, as seen
from the value of b is positive. Results of hypothesis testing t = 6937> t table =
2.000 at 95% confidence level. Based on these results that there is influence
between Personal Selling Sales Agent Against Brand Image Toyota Etios
(Business Case PT Agung Automall Car Sales Pekanbar u)

Keywords. Personal Selling, brand image
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PENDAHUL UAN perulangan kejadian atau pemberian
Perkembangan ekonomi dewaspemahaman secara berulang-ulang
ini semakin mengarah pada persaingaehingga secara tidak sadar individu
ketat khususnya untuk perusahaatersebut akan membentuk image suatu
sejenis. Mereka dituntut untukbenda maupun kejadian baik itu yang
memiliki suatu keunikan tersendiripositif maupun yang negative dan
yang dapat memikat konsumen dalampemahaman ini akan terus tertanam.
rangka mempertahankan atau merebMaka dari itu untuk memulai langkah
pangsa pasar yang ada. yang baik dalam mengkomunikasikan
Konsumen saat ini sangatlabsesuatu adalah dengan menanamkan
kritis dalam memilih suatu produk,image yang baik terlebih dahulu
sampai pada keputusan untuk membeéfepada sasaran yang hendak dituju.
produk tersebut. Seperti yang kita Berbagai upaya dilakukan
ketahui bersama bahwa tawaran prodyserusahaan dalam rangka
saat ini sangatlah beragam dan banyakempertahankan Brand Image yang
tak terkecuali untuk mobil yang manamereka miliki di antaranya inovasi
sekarang ini mengalami perkembangareknologi keunggulan yang dimiliki
yang sangat pesat. Pilihan yangroduk tersebut, penetapan harga yang
semakin banyak ini membuat banyakersaing dan promosi yang tepat
konsumen dapat menentukanisasaran. Semakin baik Brand Image
pilihannya akan suatu produk dalanproduk yang dijual maka akan
hal ini adalah mobil yang dapatberdampak pada keputusan pembelian
memikat dan membuat konsumemleh konsumen.
tersebut membeli dan loyal terhadap Keputusan pembelian  oleh
produk tersebut. konsumen adalah keputusan yang
Keputusan untuk membeli suatunelibatkan persepsi terhadap kualitas,
produk sangat dipengaruhi olemilai dan harga. Konsumen tidak hanya
penilaian akan bentuk kualitas produknenggunakan harga sebagai indikator
tersebut. Tuntutan permintaan akahkualitas tetapi juga sebagai indikator
sebuah produk barang yang semakibiaya yang dikorbankan untuk ditukar
berkualitas membuat perusahaan yardgngan produk atau manfaat produk.
bergerak diberbagai bidang usah®isinilah kita melihat sejauh mana
berlomba-lomba meningkatkan kualitasnerek dapat memengaruhi penilaian
produk yang mereka miliki demikonsumen dengan Brand Image (Citra
mepertahankan Brand Image (citrdMerek) dari produk tersebut.
merek) produk yang mereka miliki. Salah satu industri yang tumbuh
Merek mempunyai sifat khas, dan sifapesat sampai saat ini adalah industri
khas inilah yang membedakan produktomotif, perkembangannya ditunjang
yang satu berbeda dengan produk yartgngan bertambah luasnya sarana jalan,
lainnya, walaupun sejenis. peningkatan pendapatan masyarakat
yang meningkat menempatkan mobil
. Image terbentuk  berdasarkamkan lagi untuk golongan menengah
informasi yang Kkita terlm_a (Rakhrr_lat,keatas_ Kenyataan ini merupakan
2004:224). Image dapat juga dlartlkalbemang yang dimanfaatkan oleh
sebagai gambaran yang tertanam secagqusen mobil dengan mengeluarkan
mendalam pada benak seseorang ak't@érbagai jenis dan merek yang
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dikeluarkan di Indonesia. dengan PT. Agung Automall Pekanbaru
sendirinya kendaraan yang dipasarkamdalah sebuah dealer mobil Toyota
mampu menarik minat konsumen. yang merupakan jaringan pemasaran
, , ) dan penjualan local di Pekanbaru. PT.

Produk industri otomotif sangatagung Automall Pekanbaru memiliki

kompetitif dalam bentuk, warna, yeherapa macam model-model mobil
kecanggihan teknologi, dan merekmyerek Toyota yaitu

Merek-merek mobil yang ada dipasaran
otomotif di Indonesia sekarang iniTabel 1. Produk Mobil Toyota
berasal dari buatan Eropa dan Asia

seperti  Mitsubishi, KIA, Honda, Nlo ng;guyg
Daihatsu,Suzuki, Ford, Proton, Nissan, 2 Toyota RAV 4
Hyundai, dan Toyota yang banyak 3 Toyota Avanza
S . . 4 Toyota New Rush
diminati oleh masyarakat Indonesia. 5 Toyota Yaris
setiap merek produk menawarkan 6 Toyota New Fortuner
.. 7 Toyota Avanza Veloz
pelanggannya, berupa layanan purna 190 ToyTota*:iJinlghln':jova
. . . oyota ar
jual, servis, suku cadang, sampai 0 Tovea ElosVales
penetapan harga yang cukup bersaing g TToyottagiace
. . . oyota Camr
sesuai dengan jenis dan segmen 14 o0 His Dk
pasarnya. 15 Toyota Hilux S-Cab
16 Toyota Land Cruiser
17 Toyota NAV 1
PT. Agung Automall 18 Toyota Prius
Pekanbaru, sebagai dealer Toyota 19 Toyota 86
20 Toyota ALL New VIOS

mencoba memberikan suatu pelayanan
yang telah digariskan oleh Toyota,
sehingga membentuk suatu produk Dengan banyaknya jumlah
yang berkualitas, bukan hanya dari segiesaing mobil toyota ini juga membuat
pelayanan tetapi secara keseluruhapenjualan mobil khususnya mobil
Produk mobil merek Toyota yangToyota Etios mengalami penurunan,
dipasarkan oleh PT. Hadji Kallayang rnengakibatkan produksi mobil
memiliki kelebihan dan ciri khas Toyota Etios juga terhambat dan juga
tersendiri  dibandingkan  denganerjadi penumpukan barang. Pada tabel
kendaraan jenis lain. Minat masyarakaberikut dapat dilihat target dan realisasi
dalam  menggunakan  kendaraapenjualan produk mobil Toyota Etios
khususnya merek Toyota inilah yangrada PT. Agung Automall Pekanbaru.
memancing para dealer penyedigabel 2. Target dan Realisas

produk  mobil berlomba-lomba penjualan Mobil Toyota Etiosdi PT.

menghasilkan produk berkualitas yang\gung Automall Pekanbaru
diminati konsumen dengan berbagai|Taun| Tage(Unit) | Redisasi(Unit) | - Persentase (%)

keunggulan produknya masing-masing.| 2% 2 22 031
Hal ini telah menjadi kebijaksanaan | %% %0 2 000
pemasaran perusahaan dengan harapaff™ 28 2 10857

2012 32 28 87.50
2013 30 27 90.00

produk yang dipasarkan dapat
menembus pasar , serta mampu meraih
pangsa pasar yang luas.
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Dari tabel tersebut dapat kita lihatmengenai produk tersebut, memberikan
bahwa penjualan mobil toyota Etiosnformasi yang lengkap mengenai
dari tahun ke- tahun berfluktuatifproduk yang ditawarkan dan memiliki
(berubah-ubah). Hal ini dapat kita lihapengetahuan yang rinci. Personal
pada tahun 2009 penjualan yangelling pun harus dapat menguasai
ditargetkan adalah 20 unit darproduk yang ditawarkan. Oleh karena
terealisasi sebanyak 22 wunit ataitu, perusahaan selalu memberikan
90.91%. Dan pada tahun berikutnydraining atau pelatihan kepada calon
perusahaan  menambahkan  targpegawainya agar dapat melayani
penjualan dengan banyak 30 unit konsumen sebaik-baiknya. Personal
namun mobil yang terealisasi terjuakelling pun tidak hanya berkomunikasi
sebanyak 27 unit atau 90.00%. Tahudengan para pelanggan, tetapi harus
2011 target penjualan diturunkarmenjalin komunikasi pula dengan
menjadi 28 unit dan tereaslisaspengecer, pemasok, masyarakat umum
sebanyak 29 unit atau 103.57%. Tahudan pihak-pihak yang memiliki
2012 target penjualan sebanyak 32 uniepentingan dengen perusahaan
dan tereaslisasi penjualan sebanyak 28
unit atau 87.50%. Tahun 2013 target Sedangkan  menurut  salam
penjualan sebanyak 30 unit dars€orang sales PT. Agung Automall

terealisasi penjualan sebanyak 27 unft€kanbaru  mengatakan bahwa
atau 90.00%. penjualan di PT. Agung Automall
Pekanbaru didominasi oleh kegiatan

PT. Agung Automall Pekanbarupersonal selling disamping  kegiatan
menggunakan berbagai metode baur"i‘ﬂomosi lainnya. Oleh karena itu,

promosi seperti periklananyegiatan personal selling penting dalam
(advertising), penjualan perorangameningkatan penjualan mobil.
(personal selling), promosi penjualan

(sales promotion), publikasi (publicity) Berdasarkan latar belakang
dan pemasaran langsung. diatas maka penulis tertarik untuk
melakukan penelitian di PT. Agung

Menurut Mahmud Machfoedz atomall Pekanbaru dan

(2010:20) ~ perusahaan  lazimnygnenyangkannya  dalam  bentuk
memanfaatkan sarana komunikasi yangenelitian dengan judul:Pengaruh
meliputi : Periklanan (Advertising), pergonal  Selling Agen  Penjualan
Promosi penjualan (Sales promotion)rerhadap Brand Image  Mobil
Publisitas dan Penjualan langsungoyota  Etios  (Kasus  Bisnis
secara pribadi (Personal seling). Untuseniyalan  Mobil PT  Agung

menyampaikan kepada perantara, daqiomall Pekanbaru).
konsumen.

Personal Selling itu  sendiri TINJAUAN PUSTAKA
bertugas untuk memberikan pelayanaﬁengertian Personal Selling
yang terbaik kepada konsumen,

meliputi menangani keluhan dan kritik Definisi  personal selling
yang diberikan konsumen mengenanenurut Willian J. Stanton &
produk yang ditawarkan, dapatCharles Futrel (1994 : 410) adalah
membantu menyelesaikan masalahPersonal selling is the presentation of
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a product to a prospective costumer by berbagai cara yang  diarahkan
a representative of the sdling perusahaan untuk mengidentifikasikan

organization.” dirinya atau memposisikan
. produknya”.
Sedangkan Philip Kotler & Pengertian Brand Image
Gery Armstrong (1994 :  596) (Keller, 2003:166) bahwa:

mendefinisikan personal selling 1 Anggapan tentang merek yang
sebagai berikut : “penjualan personal jirefleksikan ~ konsumen yang

adalah potensi lisan dalam pembicaraan perpegang pada ingatan konsumen.
dengan salah satu atau lebih calon cara orang berpikir tentang sebuah
pembeli untuk tujuan melakukan  merek secara abstrak  dalam
penjualan.” pemikiran mereka, sekalipun pada
saat mereka memikirkannya,

Indikator Personal Selling mereka tidak berhadapan langsung

(Kotler dan Armstrong, 2012:408) dengan produk.

= Mencari calon pelanggan Indikator Merek (Brand)

» Pendekatan = Keunggulan Asosiasi Merek
» Presentasi dan demontrasi » Kekuatan Asosiasi Merek

» Mengatasi keberatan = Keunikan Asosiasi Merek

= Penutupan

» Tindak lanjut dan pemeliharaan METODE PENELITIAN

Dalam penelitian menggunakan
Pengertian Merek (Brand) metodologi  penelitian  pendekatan
_ deskriptif kuantitatif. Metode
Aaker dan  Joachimstahleryyantitatif adalah prosedur penelitian
(2000 : 51), mengemukakan bahWyang menghasilkan data deskriptif
“mel‘ek mem|l|k| karaktenSUk yang berupa data_data dan Orang_orang yang
lebih luas dari pada produk yaitu citrimengisi angket (Sugiyono, 2010).

pengguna produk, asosiasi perusahas Populasi dalam penelitian ini
symbol-simbol, ) dan hubungaradalah  seluruh  konsumen yang
merek/pelanggan”. membeli mobil etios di PT Agung

Menurut Palmer (2001 : 184), oytomall Pekanbaru yang terdaftar dari
bahwa merek adalah penting didalaryyjan Januari 2010 - Desember 2014,
memb|mb|ng pembeh ketika mem|||hyang berjum'ah 1520 orang. Teknik
antara pelayanan yang bersaing nam‘samp”ng yang digunakan da'am

kelihatan serupa. penelitian ini adalah proporsional
Pengertian Citra Merek (Brand randornI %lmplmgllyaltu pengambllsnk
I mage) sampelnya, peneliti mencampur subjek-

subjek di dalam populasi sehingga

Kadang kita tidak dapatSemua subjek dianggap sama yaitu 94
membedakan sesuatu secara jelOrang. '
antara identitas dan citra. Untul Adapun data yang digunakan
membedakannya, maka akan kita lih;adalah:
pengertian masing-masing menurt
Kotler (2007:259) : “ Identitas adalat
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a. Data primer responden perempuan berjumlah 31
Data primer diperoleh dari orang (32.98%)
responden dengan mengisi jawaban
tanggapan atas pertanyaan patResponden Berdasarkan  Jenis
kuisoner yang dibagikan kepada pacKeamin

saat mereka melakukan pembelia Responden yang berusia 20
mobil. Pertanyaan dalam kuisonesampai 29 tahun berjumlah 13 orang
meliputi  jenis  kelamin, umur (13.83%), untuk responden berusia

responden, pendidikan responden di:diantara 30 sampai 34 tahun berjumlah

tentang personal selling dan bran28 orang (29.79%), responden berusia

image diantara 35 sampai 39 tahun berjumlah
b. Data sekunder 35 orang (37.23%), responden berusia

Data sekunder adalah Datidiantara 40 sampai 44 tahun berjumlah

sekunder diperoleh dari instansil3 orang (13.83%), responden berusia

lembaga dan organisasi terkait serdiantara 45 sampai 49 tahun berjumlah

literature dan telaah kepustakaan yar5 orang (5.32%)

memiliki hubungan dan mendukung

data penelitan  berupa  sejara Responden Berdasarkan  Jenis

perusahaan, struktur organisasPekerjaan
aktifitas perusahaan dan visi dan mit Untuk responden berdasarkan
perusahaan. jenis pekerjaan, didapatkan bahwa

Teknik pengumpulan data yancresponden yang memiliki kendaraan
digunakan dalam penelitian ini adalaimobil etios lebih banyak pada
dengan menggunakan wawancara dikonsumen memiliki pekerjaan PNS

kuesioner. berjumlah 50 orang atau 53.19%.
Teknik Analisis yang Wiraswasta ada 29 orang atau 30.85%
digunakan adalah regresi sederhana. dan karyawan ada 15 orang atau
15.96%.
PENGARUH PERSONAL

SELLING AGEN PENJUALAN
TERHADAP BRAND IMAGE
MOBIL TOYOTA ETIOS (KASUS
BISNIS PENJUALAN MOBIL PT
AGUNG AUTOMALL
PEKANBARU)

Karakteristik Responden
Responden Berdasarkan  Jenis
Kelamin

Sebagian besar konsume
pembeli mobil etios di PT Agung
Automall Pekanbaru, adalah laki-lak
berjumlah 63 orang (67.02%), untuk

Jom FISIP Volume 2 No.2 - Oktober 2015 Page 6



Analisis Personal Selling Agen BrandImage

Penjualan Terhadap Brand Image Tabe 4.

Mobil Toyota Etios Reakpitulasi Tanggapan Responden

Personal Selling Agen Penjualan Terhadap Brand Image Mobil
Tabel 3 Toyota Etios (Kasus Bisnis

Reakpitulasi Tanggapan Responden
Terhadap Personal Selling Agen
Penjualan Maobil Toyota Etios

Penjualan Mobil PT Agung
Automall Pekanbaru)

(Kasus Bisnis Penjualan Mobil PT K o
Agung Automall Pekanbar u) Tdak |
Kaegw No Pemyataan ) } %
Mol Pemydean Senga Sy S Kueng Sty Tk Setiy[Sange ek Sty | ol | %6 Sanga[ . Kurang Tlda_k SEIUIU e
N I A I I A Setujy | Setuu | Seuu | Setj
I T
¢ L e [ e [ e [w[elw
T s s Produk yang itawarkay
1 n B0 3 [ BN B | 8K 6 63 0 00 910 PT Agung Au[oma”
i;m” "‘Peka*‘gu Pekanbary el
——" kualitas model dan tip
e 3 | 5o | w wr|afan] ¢ | o |w| o m 1 | yang variaf 19 1202] 58 [6L7] 16 | 170 1] 11]0]00] 941100
KﬂWT” il k*‘z Mobilefios - memifki
el ety 2| et henyamaren | 21 | 223 38 | 404 28 | 298] 6 |64 11] 11| 94] 100
mekkan  pendekeian
epada petgan dergan Mobil efios me_nqmbaln
lepet waku 2 | B0 |4 |sam| B |ug) 1 W 1| i Y 1 fasa percaya di pada
izﬂ'?” "Tpk*\g 3 | konsumenyangtinggi | 14 | 149 | 45 [ 479 28 [ 298] 7 | 741 0{00( 941100
ml eXanal r . . ]
e ek N:OEH efios hd|produk5|
penticaiaan  dengan O perusanaan  yarg
nerek 2 | no |8 |sn] 2 a0 5 | em |1 || o mw memiiki - kredibiltas
Kﬂ“fdwlﬂ” m k*‘w 4| fingoi 18 191] 38 | 404341362 4 [43]0]00] 941100
m MP:;"“ . Mol o merupaka
—— mobil  teknologi  da
bodidne  epaa 5 | inovasiyang canggih | 22 | 234 36 | 383| 27 {287 8 [85[1[L1] 94]100
pehﬂggan i 27 R R 2 23 3 39 9 10 PT Agung Au[oma”
E::W”‘:fy;’f”'::“m Pekanban - mengenalkan
ol Pkt dar 6 | produk etios melaluiikary 22 | 234 48 [5L1] 20 [203] 2 [21|2]21] 94|10
mentuan da & Suku cadang mobil efios
i OB N O 5 O 0 O 0 B 7 | yang mudah diperoleh | 35 [37.2( 33 [351( 24 [255] 2 [21/0]00] 94|10
imm Mol Toyota ~ Efos
[ — memilli clra  merek
Tpeniebntenargpodkl 2 | we | w wo | o Jow| 1 s ol | o m 8 | yang bak 19 [202] 45 1479 25 [266]5]53/0(00] 94]100
Kayauen T Agrg Mobil - Toyota ~ Efios
purl ettt menilki Image  mob
meranjakan kelhen
et e | s | o lsol s sl ¢ o |olw| o m 9| keluarga yang tanggun | 20 | 203 | 47 [500( 23 [ 245] 4 [43]0{00( 941100
Kanen PT Aqng Mobil - Toyota  Efios
futonelPeerbiy memiliki harga puma ju
T T 10 yang sab 18 [194] 4 | 89| 2 |255] 6 |64]{0]00] 9|10
Javeban terhadap - -
feteenpemgn | s | aw | 9 |we| u || ¢ | | 0w | Wom Wobil Toyta  Etos
Kanavan PT Ay memilki banyak pilihan
futonelPeerbiy 11 | wama 22340 [26]2% 2077 74/0]00] 94]100
mmmm Mobl Toyota Efos
prodkk N S 0 3 N T O ?imllm kemudaba
Kanauan PT  Agu diam
fuorel - Pearbay perawatanipemeliharaan
erl - lecripin 12 | dan perbaikan 14 [149] 4 [ 447] 36 [383] 2/ 21]0]00] 94]100
(dabm  menindalenlt
s e 2 | s |0 les| alun] 1 | s | o w]| o m Jumlah W3 516 311 54 4 1128
Kanawen PT A
ol Pt Rata-fata 03 %9 14] |15] (20

mampu  memebera

i ED| ‘ W | T E iz

Raaida [ &0 I o] [
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Uji Kualitas Data

Hasil Uji Validitas

Tabd 5.

HasilUji Validitas Variabel Personal
Sdling Agen Penjualan

Hasil Uji Reliabilitas

Tabd 7.
Hasil Uji Reabilitas
Variabel Conbcty - Kiea | Keterangan
Alpha Nilai Batas :
Brand Image (Y) 0859 0444 | Relidhe
pestrd - Selng MY | g | peie
Penjualan (X)

Butir CorrectgdltemTotaJ Kritgria / Keterangn
Pertanyag  Correlation Nilai Batas
1 0,603 0,444 Valid
2 (,686 0,444 Valid
3 0,667 0,444 Valid
4 0,486 0,444 Valid
5 0,608 0,444 Valid
6 0,720 0,444 Valid
1 0,516 0,444 Valid
8 0,612 0,444 Valid
9 0,598 0,444 Valid
10 0,610 0,444 Valid
1 0,580 0,444 Valid
2 0,49 0,444 Valid
Tabd 6.
Hasil Uji Validitas Variabel brand
image
: Corrected "
B ltem-Total Kntgna / Keterangany
Pertanyad - | NilaiBatas
Correlation

| 0,561 0,444 Valid

2 053 0,444 Valid

3 0,734 0,444 Valid

4 0,639 0,444 Valid

5 0,551 0,444 Valid

b 0,609 0,444 Valid

1 0501 0,444 Valid

8 0,616 0,444 Valid

9 0455 0,444 Valid

10 0482 0,444 Valid

1 0,720 0,444 Valid

12 0,681 0,444 Valid

Uji Asums Klasik
Uji Normalitas

Gambar 1
Uji Normal Probability Plot

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Y

Expected Cum Prob
o o

0.

Observed Cum

Prob

Pengujian Regresi Linear Sederhana

Tabe 8

Rekapitulass Hasil AnalisisRegresi
linier Sederhana

Model

Unstandardized Coefficients

B

Std. Error

1

(Constant)

X

12.23

242

2121

039

a. Dependent Variable; Y

Berdasarkan data
diketahui,

berikut

di

atas dapat

persamaan garis regresi
antara budaya organisasi terhadap
komitmen karyawan didapat persamaan

Y =12.236 + 0.242 X
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Persamaan regresi diatas dapaialam table di atas sebesar 0.489 atau
digunakan untuk melakukan prediksdengan perhitungan sebagai berikut :
pengaruh Variabel independen (X) 5
yaitu Personal Sdlling Agen Penjualan KD =1 x 100% = (0.732)x 100% =
terhadap variabel dependen (Y) yaitl9'536

brand image. Dari hasil perhitungan tinya adalah bahwa sumbangan

tersebut diperoleh nilai a = 12.23 engaruh variable independen

yang menunjukkan bahwa apabila n”aﬂPersonaI dlin :
) g Agen Penjualan)
brand image adalah konstan makaterhadap variable dependen (brand

tingkat brand image sama dengaﬂnage) adalah  sebesar  53.6%,

12.236 satuan. Sedangkan jika nil . o A ,
untuk koefisien dari variabdPersonal aéedangkan_ S|sanya_46.4A) dlpen_garuhl
Sdlling Agen Penjualan X) oleh variable lain yang tidak

adalah 0.242  berarti menunjukkarglmaSUkkan dalam penelitian ini.

bahwa jika Personal Selling Agen  pengujian Hipotesis

Penjualan meningkat satu satuan maka Tabd 10
brand image (Y) akan naik sebesar
0.242. Hasil Uji t
Koefisien Determinasi (R Square) -
Tabel 9.
_ - N o Standaraized
Hasil Pengujian Untuk Uji K oefisien Unstandarcized Coeficients | Coeffcients

Determinasi (R Square)
Mode! B Std. Error Bela t Sig

ModelSummry L (Constan) 6 4 10 o

Adjusted R~ { Std. Error of the X 2 049 S 45000

Model | R | RSquare [  Souare Estimate o Deperen VY

I B 053 50 2118

a Pt (Oonser X Berdasarkan hasil perhitungan

b.Dependent Varibe: Y dan data olahan SPSS di atas, diperoleh
nilai t hitung sebesar 4.57 (SPSS =
Nilai R menunjukkan korelasi 4.576). sedangkan nilaitabel untuk a
sederhana antara variable independen0.05 (5%) dengan derajat kebebasan
dengan variable dependen. Dalam tabf3 (n — 2 = 55 — 2) diperoleh 2.021. Ini
di atas diketahui nilai R sebesar 0.732erartit hitung >t tabel (4.57 > 2.021)
artinya adalah bahwa  korelasimaka dengan demikian Ho ditolak dan
sederhana antara variable independéti diterima. Dapat disimpulkan bahwa
(Personal Selling Agen Penjualan) terdapatnya pengaruh yang signifikan
dengan variable dependenbrgnd antara Personal Selling Agen Penjualan
image) memiliki pengaruh yang kuat. Terhadap Brand Image Mobil Toyota
Etios (Kasus Bisnis Penjualan Mobil

Hasil koefisien  determinasi pT Agung Automall Pekanbaru).
nilai R* merupakan nilai R Square
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KESIMPULAN untuk satu macam produk dapat
Berdasarkan hasil penelitianmeningkatkan produk mobil etios.

yang telah dilakukan mengenai ) _ _ o

Penjualan Terhadap Brand Imag&ePaiknya juga didukung dengan

Mobil Toyota Etios (Kasus BisnisPromosi melalui media non televisi,

Penjualan Mobil PT Agung Automall 4éngan maksud agar dapat terjangkau

Pekanbaru)maka berikut ini penulis Pasar yang lebih luas.

dapat mengambil kesimpulan yaitu : Personal sdlling  ditingkatkan

Personal Selling Agen Penjualarf9ar memiliki pengetahuan yang lebih
Terhadap Brand Image dengarﬁinCi dan lebih dalam lagi mengenai
menggunakan Koefisien DeterminasProduk. Selain itu,personal selling
yaitu KD = # x 100% = (0.73%) x harus menjaga penampilan agar lebih
100% = 0.536 artinya bahwa nilai ratamenarik di mata konsumerrersonal
rata brand image sebesar 53.69%1ing juga harus bersikap ramah
ditentukan oleh Personal Selling Agerfépada pelanggan dalam menjelaskan
Penjualan. Selanjutnya dari hasiProduk — maupun  memperkenalkan
persamaan regresi diperoleh Y ddentitas diri.

12.236 + 0.242 X. persamaan tersebut

: ) Perusahaan lebih aktif
menunjukkan bahW? apabila .Pe.rsor]%erpartisipasi dalam kegiatan
Selling Agen Penjualan d'na'kkankesejahteraan masyarakat agar

sebesar 1 satuan maka aka

, ) . erusahaan memiliki CSR yang baik
mempengaruhi kenaikan brand 'Ma%Han citra yang baik di mata konsumen.

Selain itu juga, perusahaan harus tetap
mempertahankan citra merek dan
kualitas produknya yang sudah bagus.
engan memiliki kualitas produk yang
ik maka pelanggan akan tetap
embeli kembali walaupun harga yang
itawarkan oleh pesaing lain berbeda
dengan perusahaan.

b yang positif. Hasil uji hipotesis$
hitung = 6.937 >t tabel = 2.000 pada
tingkat keyakinan 95% . berdasarka
hasil tersebut bahwa terdapat pengar
antara Personal Selling Agen Penjualap]
Terhadap Brand Image Mobil Toyotad
Etios (Kasus Bisnis Penjualan Mobil
PT Agung Automall Pekanbaru).
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