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Penelitian ini meneliti mengenai hubungan komunikasi sales person
terhadap pengambilan keputusan pembelian apartemen Bellagio, Jakarta. Tujuan
penelitian ini untuk mengetahui hubungan komunikasi yang di lakukan sales
person PT. Centra Lingga Perkasa selaku developer apartemen Bellagio.

Teori DeVito dan Kotler di pakai untuk mengetahui hubungan
komunikasi yang di lakukan oleh sales person dengan keputusan pembelian.

Responden pada penelitian ini adalah sample dari populasi calon
konsumen dan konsumen apartemen Bellagio tahun 2009 sebanyak 68 orang.
Metode survey dengan mempergunakan kuestioner dipilih untuk memperkaya
hasil penelitian

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa hubungan komunikasi sales
person dengan pengamibilan keputiusan pembelian calon konsumen dan
konsumen memiliki hubungan yang baik satu denga yang lain. Komunikasi yang
dilakukan oleh sales person di nilai telah dengan baik menerapkan dimensi-
dimensi yang ada antara lain keterbukaan, empati, sikap positif dan kesetaraan
yang sangat berpengaruh pada variabel keputuan pembelian yaitu pengenalan
masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif pembelian dan eveluasi pasca
pembelian.

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi dan referensi
kepada sales person PT. Centra Lingga Perkasa supaya dapat terus meningkatkan
kualitas komunikasi interpersonal kepada calon konsumen dan konsumen
apartemen Bellagio yang di harapkan dapat meningkatkan penjualan.
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