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Penelitian ini dilatar belakangi oleh pentingnya memahami perilaku
konsumen telah menjadi perhatian berbagai macam industri salah satunya yaitu
industri liner motor. Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh kualitas
produk dan personal selling terhadap keputusan pembelian liner motor.

Penelitian ini menggunakan metode probability sampling dengan sampel
penlitian berjumlah 51 orang dari 104 populasi pada PT. Latu Murni Perwakilan
Surabaya. Metode analisis yang digunakan adalah regresi linier berganda. Hasil
penelitian mendapatkan bahwa persamaan regresi yang berbentuk adalah Y=
2,090 + 0,339X; + 0,326X> + e. Hasil penelitian menunjukkan bahwa personal
selling mempunyai pengaruh paling besar dengan nilai beta sebesar 390 dibanding
kualitas produk terhadap keputusan pembelian.

Hasil penelitian tersebut menunjukkan bahwa variabel kualitas produk
perbengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Variabel
personal selling berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian, dan secara simultan variabel Kualitas Produk dan Personal Selling
perbengaruh positif dan signifikan.
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