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ABSTRAK 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar “Pengaruh 

Komunikasi Interpersonal Sales Promotion Girl (SPG) Store ZARA Terhadap Minat 

Pembelian Pelanggan Store ZARA”. Seharusnya sebagai seorang SPG harus bisa 

membantu dan memberikan pelayanannya yang terbaik dengan SOP yang sudah 

diberikan oleh perusahaan. 

Penelitian ini menggunakan Teori Pertukaran Sosial termasuk kedalam 

hubungan pertukaran yang dimana harus saling menguntungkan antara satu 

dengan yang lainnya yang bersifat positif. Sudut pandang teori pertukaran sosial 

berpendapat bahwa orang mengitung dari keseluruhan dari sebuah hubungan 

yang saling bergantung. 

Jenis penelitian kuantitatif dengan menggunakan metode survey dan 

bersifat eksplanatif.  Populasi dalam penelitian ini merupakan pelanggan Store 

ZARA Central Park, dengan menggunakan sampel acak (random) agar semua 

responden mendapat kesempatan yang sama.  

Hasil dari penelitian menunjukan bahwa secara parsial uji t komunikasi 

interpersonal (X) yang dilakukan store ZARA Central Park berpengaruh terhadap 

minat pembelian (Y). Dalam hasil penelitian bisa dilihat bahwa dengan jenis 

kelamin perempuan lebih dominan dibandingkan yang berjenis kelamin laki-laki. 

Maka kesimpulannya adalah Ho ditolak dan Ha diterima. Dari penelitian 

ini dapat disimpulkan bahwa komunikasi interpersonal itu sangat penting dalam 

kebutuhan untuk berhubungan dengan orang lain, komunikasi interpersonal 

memungkinkan setiap pesertanya menangkap reaksi oranglain baik verbal 

maupun nonverbal. 

 

Kata kunci: Komunikasi Interpersonal, Minat Pembelian, Teori Pertukaran Sosial. 

Pembimbing I             : Oni Tarsani, S.Sos, M.Ikom 
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ABSTRACT 
This study aims at finding out how much the interpersonal communication 

and purchase interest effect on zara store. as a SPG, they must be able to help 

and provide the best service based on SOP that has been provided by the 

company. 

This study uses the theory of social exchange that includes an exchange 

relationship which has positive mutual beneficial relationships to one another. 

social exchange theory focuses on how exchange relation is beneficial. 

This study uses quantitative approach which focuses on survey methods 

and its explanation. The object of this study are customers of zara store central 

park. the data are using random sample, so all the respondents have the same 

opportunity. 

The result of this study show that partiallh the T-test of interpesonal 

communication (x) conducted by zara store central park has an effect on 

purchase intention (y). It can be seen that female sales are more dominant than 

males.  

Moreover, the conclusion Ho is rejected and Ha is accepted. It can be 

concluded that interpersonal communication is very important in the relation 

needs with other people. interpersonal communication allows each participant to 

capture reactions of other people both verbally and nonverbally. 

Keywords: Interpersonal Communication, Purchase Interest, Social Exchange 

Theory.  
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