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ABSTRAK

Chris Chelsea Cornelia Alwi / 66180114 / 2022 / Pengaruh Advertising, Personal selling dan
Sales promotion terhadap Purchase intention Perawatan Kulit Laneige / Dosen Pembimbing
Prof. Dr. Ir. Bilson Simamora, M.M.

Skincare merupakan perawatan kulit yang wajib hukumnya untuk dilakukan. Indonesia
merupakan salah satu dari banyaknya negara yang memiliki antusiasme yang cukup tinggi
pada skincare dari negara Korea Selatan. Perusahaan perlu mengembangkan pemasaran yang
efektif, seperti iklan, penjualan pribadi dan promosi penjualan.

Advertising bertujuan untuk mempersuasi penonton untuk tercapainya pembelian produk
dengan cara menanamkan produk pada ingatan publik. Personal selling didefinisikan sebagai
kontak tatap muka, proses antara pembeli dan penjual untuk mencapai tujuan yang
direncanakan. Sales promotion merupakan komunikasi pribadi untuk mendorong keputusan
pembelian. Purchase intention adalah niat beli yang dapat memprediksi penjualan dari produk
dan layanan. Teori yang digunakan penulis adalah SOR Theory (Stimulus-Organism-Response)
yang merupakan sebuah aksi dan reaksi dalam komunikasi.

Obyek penelitian ini adalah skincare Laneige. Subyek penelitian ini adalah responden dengan
usia lebih dari sama dengan 15 tahun sampai dengan 30 tahun dan digunakan 100 responden.
Teknik sampling yang digunakan yaitu, convenience sampling.

Hasil dari penelitian ini mengungkapkan bahwa adanya pengaruh advertising, personal selling
dan sales promotion secara bersamaan terhadap purchase intention. Jika berdasarkan uji T
ditemukan hanya advertising dan personal selling memiliki pengaruh purchase intention.

Saran dari peneliti adalah sebaiknya advertising, personal selling dan sales promotion yang
dilakukan Laneige lebih disesuaikan dengan tren pasar yang sedang terjadi. Sedangkan bagi
pihak selanjutnya, agar dapat dikembangkan kembali dari segi variabel tidak hanya terfokus
pada advertising, personal selling, sales promotion dan purchase intention.

Kata kunci : skin care, stimulus-organism-response theory, advertising, personal selling, sales

promotion dan purchase intention.
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ABSTRACT

Chris Chelsea Cornelia Alwi / 66180114 / 2022 / Effect of Advertising, Personal selling and Sales
promotion on Purchase intention Skincare Laneige / Supervisor Prof. Dr. Ir. Bilson Simamora, M.M.

Skincare is skin care that is obligatory to do. Indonesia is one of the many countries that have a fairly

high enthusiasm for skincare from South Korea. Companies need to develop effective marketing, such

as advertising, personal selling and sales promotion.

Advertising aims to persuade the audience to achieve product purchases by embedding the product in

public memory. Personal selling is defined as face-to-face contact, a process between a buyer and a

seller to achieve the planned goals. Sales promotion is a personal communication to encourage

purchasing decisions. Purchase intention is a purchase intention that can predict sales of products and

services. The Grand Theory used by the author is SOR Theory (Stimulus-Organism-Response) which is

an action-reaction in communication.

The object of this research is Laneige skincare. The subject of this study is someone with the age of 15

years to <30 years and used 100 respondents. The sampling technique used is convenience sampling.

The results of this study reveal that there is an effect of advertising, personal selling and sales

promotion simultaneously on purchase intention. If based on the T test, it is found that only advertising

and personal selling have the effect of purchase intention.

Suggestions from researchers are that Laneige's advertising, personal selling and sales promotion

should be more adapted to current market trends. As for the next party, in order to be redeveloped in

terms of variables, it is not only focused on advertising, personal selling, sales promotion and

purchase intention.

Keywords: skin care, South Korea, SOR Theory, advertising, personal selling, sales promotion and

purchase intention.
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