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ABSTRAK  

Lucky Strike merupakan salah satu produk rokok yang di produksi oleh Bentoel Group 

yang kini marak dipasarkan di Kota Makassar melalui sales promotion girl. Tujuan dari 

penelitian ini adalah untuk mengetahui apakah sales promotion girl dan faktor individu 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian rokok Lucky Strike di Kota Makassar. Dalam 

mencapai tujuan penelitian ini maka metode yang digunakan dalam penelitian adalah pendekatan 

kuantitatif  dengan menggunakan data sekunder dan primer. Populasi dalam penelitian ini adalah 

seluruh konsumen rokok lucky strike di Kota Makassar dengan jumlah populasi tidak di ketahui. 

Teknik sampel menggunakan purposive sampling, penentuan   jumlah sampel mengunakan 

pendekatan Roscoe yaitu jumlah anggota sampel minimal 10 kali dari jumlah variabel yang 

diteliti. Dengan demikian maka jumlah sampel yang digunakan sebanyak 40 orang.  Hasil olah 

data yang di peroleh melalui aplikasi SPSS menunjukkan sales promotion girl dan faktor individu 

secara parsial dan simultan terhadap keputusan pembelian berpengaruh positif dan signifikan.  

Kata Kunci: Sales Promotion Girl; Faktor Individu; Keputusan Pembelian. 

ABSTRACT 

Lucky Strike is one of the cigarette products produced by the Bentoel Group which is now 

widely marketed in Makassar City through sales promotion girls. The purpose of this study was 

to determine whether the sales promotion girl and individual factors influence the buying 

decision of Lucky Strike cigarettes in Makassar City. In achieving the objectives of this study, the 

method used in the study is a quantitative approach using secondary and primary data. The 

population in this study were all lucky strike cigarette consumers in Makassar City with an 

unknown population. The sample technique used purposive sampling, the determination of the 

number of samples using the Roscoe approach, namely the number of sample members at least 

10 times the number of variables studied. Thus, the number of samples used was 40 people. The 

results of data processing obtained through the SPSS application show that sales promotion girls 

and individual factors partially and simultaneously on purchasing decisions have a positive and 

significant effect. 

Keywords: Sales Promotion Girl, Individual Factors, Purchase Decisions. 
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PENDAHULUAN 

 Bentoel Group yang merupakan sala satu perusahaan rokok terbesar di Indonesia yang 

memproduksi produk rokok Lucky Strike melakukan upaya pengenalan kepada masyarakat kota 

Makassar khususnya pada kalangan pria dengan menggunakan jasa sales promotion girl (SPG) 

sebagaimana yang di lakukan oleh produsen rokok lainnya seperti Sampoerna dan Marlboro 

yang juga menggunakan jasa sales promotion girl dalam mempromosikan produknya untuk 

memengaruhi seorang konsumen. Keberadaan seoarang sales promotion girl tidak jarang di 

jumpai di tempat keramaian seperti warung Kopi (warkop), café dan tempat keramaian lainnya 

yang ramai di kunjungi oleh kalangan pria. 

 Tampilan yang menarik dan kemampuan komunikasi yang di miliki seorang sales 

promotion girl (SPG) di harapkan mampu memengaruhi seorang konsumen untuk melakukan 

pembelian sebagaimana yang dikemukakan oleh (Nitisemito 2001) berpendapat bahwa sebagai 

salah satu pendukung pemasaran suatu produk maka diperlukan tenaga promosi suatu produk 

sehingga mampu menarik konsumen. Selanjutnya,dengan kemampuan berpromosi yang dimiliki 

seorang sales promotion girl akan mampu memberikan berbagai informasi yang berkaitan 

dengan produk. Teori keterkaitan antara sales promotion girl dan keputusan pembelian telah 

dibuktikan oleh (Wicaksono 2015) melalu penelitiannya berpendapat bahwa terdapat hubungan 

yang positif antara sales promotion girl terhadap keputusan pembelian pada konsumen 

Smartphone Samsung Indonesia. 

 Keputusan seseorang konsumen untuk membeli suatu produk tidak hanya bergantung 

pada sejauh mana seorang SPG mampu memengaruhi konsumen tetapi juga dipengaruhi faktor 

lain seperti  karakteristik pribadi sebagaimana yang di ungkapkan oleh (Purimahua dalam 

Amalia 2011) mengatakan bahwa keputusan pembelian dipengaruhi oleh karakteristik pribadi 

yang unik dari masing-masing individu, seperti jenis kelamin, usia dan tahapan dalam siklus 

hidup, kepribadian, konsep diri dan gaya hidup. Keterkaitan antara  factor individual terhadap 

keputusan pembelian telah dibuktikan oleh (Cahyono dan Kusumaningrum 2016) dalam 

penelitiannya menemukan bahwa factor individual berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian  Obat. Dari penjelasan di atas peneliti tertarik mengembangkan penelitian 

dengan menggabungkan variabel sales promotion girl dan faktor individu sebagai varial yang 

memengaruhi keputusan pembelian. 

https://id.wikipedia.org/wiki/Perusahaan
https://id.wikipedia.org/wiki/Rokok
https://id.wikipedia.org/wiki/Indonesia
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METODE PENELITIAN 

 Untuk membuktikan kebenaran dari dugaan yang masih bersifat sementara maka 

pendekatan studi ini berdasarkan jenis data dan analisisnya adalah penelitian kuantutatif dalam 

menjawab rumusan masalah. (Sugiyono 2015) mengatakan bahwa penelitian kuantitatif adalah 

penelitian berupa angka-angka dan analisisnya menggunakan statistik. Sumber data dalam 

penelitian ini adalah data primer dimana data ataupun informasi diperoleh dari sumber pertama 

atau responden. Sedangkan teknik pengumpulan data yang dilakukan dalam studi adalah studi 

lapang (field research) dengan cara menyebar kuesioner kepada responden. 

 Penelitian ini dilakukan di kota Makassar Sulawesi Selatan dengan  rentang waktu tiga 

bulan yang dimulai pada bulan januari sampai maret 2018. Populasi penelitian adalah seluruh 

konsumen rokok lucky strike di Kota Makassar dengan jumlah populasi tidak di ketahui. Teknik 

sampel menggunakan purposive sampling, penentuan   jumlah sampel mengunakan pendekatan 

Roscoe yaitu jumlah anggota sampel minimal 10 kali dari jumlah variabel yang diteliti. Dengan 

demikian maka jumlah sampel yang digunakan sebanyak 40 orang. 

 Analisis data menggunakan regresi linear berganda dengan persamaan sebagai berikut 

(Arif 2010): 

Y=βo+ β
1
X

1 
+ β

2
X

2
+β3X3+ ϵ 

Keterangan: 

Y     = Variabel dependen  

βo      = Konstanta (nilai Y apabila X = 0) 

X
1,

…… X
n
  = variabel Independen 

β
1
β

2
β3     = Koefisien regresi  

ϵ      = Peubah acak (variabel diluar penelitian) 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Berdasarkan hasil pengolahan data yang dilakukan dengan menggunakan SPSS maka hasil uji 

dan pembahasan  dijabarkan sebagai berikut ini: 
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1. Uji normalitas  

 Hasil uji normalitas pada penelitian ini dapat dilihat pada gambar 1 berikut ini. 

 

Gambar 1. Uji normalitas 

Berdasarkan tampilan grafik Normal P-plot di atas, dapat disimpulkan bahwa pada grafik 

normal terlihat titik-titik yang penyebarannya mengikuti arah garis diagonal sehingga dapat kita 

katakan bahwa model regresi tersebut berdistribusi normal. 

2. Uji Heteroskesdastisitas 

Hasil pengujian heteroskedastisitas dapat dilihat pada gambar di bawah ini. 

 

Gambar 2.Uji heteroskedastisitas 

Berdasarkan gambar 2 di atas, dapat diketahui bahwa data (titik-titik) menyebar di atas 

dan di bawah garis nol, tidak berkumpul di satu tempat, serta tidak membentuk pola tertentu 

sehingga dapat disimpulkan bahwa uji regresi ini tidak terjadi masalah heteroskesdastisitas. 
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3. Analisis Regresi Linier Berganda 

Teknik regresi berganda digunakan untuk menguji pengaruh dua atau lebih variabel 

independen terhadap satu variabel dependen.Hasil uji regresi linear dapat dilihat pada tabel 1 

berikut ini. 

Tabel 1 Hasil Uji Regresi Linier Berganda dan uji t 

Coefficientsa 

Model Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 3,495 1,118  3,126 ,003 

SPG ,157 ,045 ,229 3,464 ,001 

FAKTORINDIVIDU ,629 ,053 ,777 11,758 ,000 

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 

 

Berdasarkan tabel 1 di atasa maka model persamaan regresi pada penelitian ini adalah 

sebagai berikut. 

Y = 3.495 + 0.229𝑿𝟏+ 0.777𝑿𝟐+€ 

 Dari persamaan tersebut menunjukkan bahwa jika variabel independen (sales promotion 

girl dan faktor individu) diasumsikan tidak mengalami perubahan (konstan) atau sama dengan 

nol maka nilai Y (Keputusan pembelian) adalah sebesar  3.495%. sementara koefisien variabel 

sales promotion girl   besaran pengaruh terhadap keputusan pembelian akan bertambah sebesar 

0.229 jika ditingkatkan sebesar satu satuan. Sedangkan besaran pengaruh faktor individu 

terhadap keputusan pembelian akan bertambah sebesar 0.777 jika di tingkatkan sebesar satu 

satuan. 

4. Uji Parsial (t) 

Dengan mensubtitusi parameter estimasi kedalam model penelitian maka diperoleh 

hasil  uji t sebagai berikut : 

 

a. Hipotesis 1: Pengaruh sales promotion girl terhadap keputusan pembelian. 

 Nilai thitung untuk variabel sales promotion girl sebesar 3.464 dimana nilai ini lebih besar 

dari ttabel 2.021 sedangkan nilai signifikansi lebih kecil dari nilai probabilitas alpha 0.05 dengan 

nilai signifikansi sales promotion girl sebesar 0.001. Dengan kecilnya ttabel daripada thitung maka 
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kesimpulan yang dibuat adalah menolak H0 dan menerima H1sehingga dapat dikatakan bahwa 

sales promotion girl berpengaruh postif dan signifikan terhadap keputusan pembelian rokok 

lucky strike di kota Makassar. 

b. Hipotesis 2: pengaruh faktor individu terhadap keputusan pembelian. 

 Nilai thitung untuk variabel faktor individu sebesar 11.758 dimana nilai ini lebih besar 

dari ttabel 2.021 sedangkan nilai signifikansi lebih kecil dari nilai probabilitas alpha 0.05 dengan 

nilai signifikansi faktor individu sebesar 0.000. Dengan kecilnya ttabel daripada thitung maka 

kesimpulan yang dibuat adalah menolak H0 dan menerima H1sehingga dapat dikatakan bahwa 

faktor individu berpengaruh postif dan signifikan terhadap keputusan pembelian rokok lucky 

strike dikota Makassar. 

 

5. Uji Simultan (f) 

Hasil uji F pada penelitian ini dapat di lihat pada tabel 2 berikut ini. 

Tabel 2 uji simultan (f) 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 315,937 2 157,968 330,906 ,000b 

Residual 17,663 37 ,477   

Total 333,600 39    

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 

b. Predictors: (Constant), FAKTOR INDIVIDU, SPG 

 

Berdasarkan tabel 4.18 dapat dilihat bahwa hasil uji F menunjukkan nilai Fhitung sebesar 

330.906 dengan signifikansi sebesar 0.000. Nilai Fhitung di atas lebih besar dari Ftabel  dengan nialai 

sebesar 2.866 serta nilai sig.hitung lebih kecil dari nilai alpha 0.05 sehingga keputasan yang bisa 

diambil adalah menolak H0 dan menerima H1 yang berarti bahwa sales promotion girl dan faktor 

individu secara bersama-sama (simultan) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian rokok lucky strike di kota Makassar. 

6. Koefisien determinasi 

Analisis koefisien determinasi (R2) atau R-square digunakan untuk melihat kemampuan 

seberapa besar variabel independen yaitu desain produk, sales promotion girl dan faktor individu  
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mampu menjelaskan variabel dependennya yaitu (keputusan pembelian). Adapun nilai (R2) atau 

R-square dapat dilihat pada tabel 3 berikut ini. 

Tabel 3 koefisien determinasi 

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 ,973a ,947 ,944 ,69093 

a. Predictors: (Constant), FAKTOR INDIVIDU, SPG 

 

Dari tabel 3 di atas terlihat nilai koefisien determinasi (R2) sebesar 0.947 menunjukkan 

bahwa sales promotion girl dan faktor individu sebagai variabel independen mampu menjelaskan 

keputusan pembelian produk rokok lucky strike di kota Makassar sebagai variabel dependen 

sebesar 94.7%, sedangkan sisanya sebesar 5.3% dijelaskan oleh faktor-faktor lain yang tidak 

dimasukkan dalam penelitian ini misalnya iklan, harga dan lain-lain yang dianggap mampu 

memengaruhi keputusan pembelian rokok Lucky Strike di kota Makassar. 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 Berdasarkan hasil analisis data dan pengujian hipotesis yang telah diuraikan sebelumnya 

maka penulis mengambil kesimpulan bahwa Secara parsial dan simultan variabel sales 

promotion girl, dan faktor individu berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Dalam artian bahwa jika sales promotion girl, dan faktor individu diimplementasikan 

dengan baik maka keputusan pembelian akan meningkat. Karena itu implementasi strategi 

promosi melalui sales promotion girl dan faktor individu menjadi penting untuk diperhatikan 

dalam menentukan keputusan pembelian. 

Adapun saran yang peneliti ingin sampaikan kepada pihak terkait agar Strategi pemasaran 

melalui sales promotion girl sebaiknya dipertahankan dan ditingkatkan serta memerhatikan 

kepribadian konsumen dalam menawarkan  produk agar aktivitas tetap produktif. 
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