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Abstrak
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui apakah personal selling dan iklan merupakan faktor
yang memengaruhi keputusan pembelian, serta untuk mengetahui apakah minat beli dapat
memengaruhi personal selling dan iklan terhadap keputusan pembelian. Penelitian ini
menggunakan penelitian kuantitatif. Sampel yang digunakan sebanyak 329 responden dengan
menggunakan metode Isaac dan Michael. Teknik analisis data meliputi uji instrumen, uji asumsi
klasik, analisis jalur path, uji hipotesis, dan koefisien determinasi. Hasil penelitian ini personal
selling tidak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian, iklan berpengaruh
secara signifikan terhadap signifikan terhadap keputusan pembelian, personal selling dan iklan
berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli, minat beli berpengaruh secara signifikan
terhadap keputusan pembelian, personal selling tidak berpengaruh secara signifikan terhadap
keputusan pembelian melalui minat beli sebagai variabel intervening, iklan berpengaruh secara
signifikan terhadap keputusan pembelian melaluiminat beli sebagai variabel intervening.
Kata Kunci: Personal Selling, Iklan, Keputusan Pembelian, Minat Beli

Abstract
The purpose of this study was to determine whether personal selling and advertising are factors
that influence purchasing decisions, and to determine whether purchase interest can influence
personal selling and advertising on purchasing decisions. This study uses quantitative research.
The sample used was 329 respondents using the Isaac and Michael method. Data analysis
techniques include instrument testing, classical assumption testing, path analysis, hypothesis
testing, and coefficient of determination. The results of this study are personal selling does not
have a significant effect on purchasing decisions, advertising has a significant effect on
purchasing decisions, personal selling and advertising have a significant effect on purchasing
interest, purchasing interest has a significant effect on purchasing decisions, personal selling does
not have a significant effect on purchasing decisions through purchasing interest as an intervening
variable, advertising has a significant effect on purchasing decisions through purchasing interest
as an intervening variable.
Keywords: Personal Selling, Advertising, Purchasing Decisions, Purchasing Interest
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A. PENDAHULUAN

Jumlah pengguna internet di Indonesia pada 1998 baru mencapai 500 ribu, namun pada
2024 telah mencapai lebih dari 200 juta. Pesatnya perkembangan teknologi, luasnya jangkauan
layanan internet, serta semakin murahnya harga gadget dan makin mudahnya untuk akses ke dunia
maya membuat pengguna internet tumbuh cukup pesat. Berdasarkan hasil survey Asosiasi
Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) tahun 2024, pengguna internet di Indonesia
meningkat menjadi 221 juta jiwa dengan penetrasi 79,5% dari total populasi penduduk di
Indonesia. Perkembangan tren penggunaan internet yang pesat tersebut kemudian akan
berimplikasi terhadap peningkatan konsumsi dari pemanfaatan berbagai produk dan jasa berkaitan
internet, seperti peningkatan permintaan pasar pada layanan 5G, pemerataan LTE yang disediakan
oleh kartu jaringan dan layanan wifi. Oleh karena itu para penyedia layanan jaringan tersebut
tengah berusaha mendorong promosi akan produk yang mereka sediakan.

Kesadaran akan adanya persaingan antara provider wifi yang dimana dalam dunia yang
sekarang internet hampir sangat berpengaruh penting dalam semua aktivitas manusia, hal ini bisa
diliat dengan penggunaan internet di Indonesia pada tahun 2021-2022 tingkat penetrasi internet di
Tanah Air mencapai 77,02% dan meningkat pada tahun 2022-2023 berada di angka 80% (Survey
APJII), maka dari itu provider wifi pun berlomba lomba membranding dan memasarkan lebih luas
produknya. Hal ini pun terlihat dengan adanya ketidak optimalan promosi yang terjadi oleh
perusaahan provider wifi Trisari Data Indonusa, yang dimana promosi yang dilakukan masih
menggunakan personal selling dan dalam penggunaan iklan tergolong sangatlah masif, dapat
dilihat dari sosial media pun wifi Trisari Data Indonusa tidak mempunyai akun sosial media untuk

melakukan promosi. Berbeda jika dibandingkan dengan wifi Indihome yang sangat aktif

melakukan promosi melalui sosial media.

INDIHOME TRISARI DATA
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INDONUSA

Tagline Aktivitas Tanpa Batas Solusi Internet Berkualitas
Untuk Anda
@ —
TR N TRIDATA

Logo IndiHGsYme C&ibare
Followers Instagram (Area Madiun) 2.150 -
Postingan Instagram (Area Madiun) 344 -
Brand Ambassador Mikha Tambayong, Titi Kamal, -

Cing Abdel, Christian Sugiono.

Tabel 1. Perbandingan antara Indihome dan Trisari Data Indonusa

Sumber: Instagram (2024)

Bisa terlihat dari tabel diatas bahwa perbedaan yang sangat signifikan dari dua perusaahan
provider wifi, dengan adanya permasalahan tersebut dapat dikarenakan kurangnya peneltian yang
fokus membahas aspek apa saja yang mampu meningkatkan sebuah merek yang dikenal dengan
konsumen pada media sosial hingga mampu memtuskan untuk melakukan pembelian,khususnya

di Kota Madiun yaitu PT Trisari Data Indonusa.

Tabel 2. Data Penjualan PT Trisari Data Indonusa

Tahun Total Penjualan PT Trisari Data Indonusa
2022 856
2023 570

Sumber: PT Trisari Data Indonusa (2023)

Terlihat dari data penjualan PT Trisari Data Indonusa pada dua tahun terakhir yang menunjukkan
adanya penurunan penjualan oleh perusahaan, dengan adanya perbedaan yang signifikan dari
penjualan tahun 2022 ke 2023.
Kajian Teori
1. Grand Theory Pemasaran
Menurut Kotler (2010), pemasaran adalah sebuah proses sosial dan manajerial dimana
individu-individu dan kelompok-kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan

melalui penciptaan, penawaran dan pertukaran produk-produk atau value dengan pihak lainnya.
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2. Keputusan Pembelian
Merupakan sebuah proses yang diawali dari konsumen mengenal masalahnya, setelah itu
mencari informasi merek atau produk tertentu serta mengevaluasinya, seberapa baik alternatif
masing masing produk yang dapat memecah masalah (Tjiptono, 2008).
3. Personal Selling
Komunikasi langsung antara penjual dan calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu
produk kepada calon pelanggan dan membentuk pemahaman pelanggan terhadap produk sehingga
mereka kemudianakan mencoba dan membelinya (Agus, 2012).
4. Iklan
Kotler & Keller (2012) mengatakan bahwa periklanan sebagai segala bentuk penyajian dan
promosi ide, dan jasa secara non personal oleh suatu sponsor tertentu yang memerlukan
pembayaran.
5. Minat beli
Durianto et al. (2003:109) menyebutkan minat beli merupakan sesuatu yang berhubungan
dengan rencana konsumen untuk membeli produk tertentu, serta berapa banyak unit produk yang

dibutuhkan pada periode tertentu.

Kerangka Konseptual
Personal | __
. _\-\_\_‘-——_
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Gambar 1. Kerangka Konseptual

Sumber: Modifikasi Nur Ida Nuraini (2022)
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Berdasarkan kerangka konseptual diatas maka hipotesis pada penelitian ini adalah sebagai berikut:
Hi: Diduga personal selling berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian
Ha: Diduga iklan berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian
Hs: Diduga personal selling berpengaruh positif signifikan terhadap minat beli
Ha: Diduga iklan berpengaruh positif signifikan terhadap minat beli
Hs: Diduga minat beli berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian
He: Diduga personal selling menunjukkan pengaruh positif terhadap keputusan pembelian yang di
mediasi oleh minat beli
Hy7: Didiga iklan menunjukan pengaruh positif terhadap keputusan pembelian yang di mediasi oleh
minat beli
B. METODE
Penelitian ini menggunakan metode penelitian Kuantitatif. Populasi yang digunakan dalam
penelitian yaitu pengguna Wifi Trisari Data Indonusa di Kota Madiun sebanyak 5.897 pengguna
dengan teknik pengumpulan data penelitian ini adalah menggunakan teknik probability sampling.
Penentuan jumlah sampel yang digunakan oleh penulis dalam penelitian ini adalah berdasarkan
metode Isaac dan Michael dengan tingkat kesalahan dalam memilih anggota sempel yang
ditoleransi (tingkat kesalahan dalam sampling ini adalah 5%) dan probilitas (tingkat kepercayaan
95%). Berdasarkan hal tersebut, jumlah sampel yang digunakan sebanyak 329 responden. Metode
analisis data penelitian ini menggunakan analisis meliputi uji instrumen, uji asumsi klasik, analisis
jalur path, uji hipotesis, dan koefisien determinasi.
C. HASIL DAN PEMBAHASAN
Uji Validitas
Uji validitas adalah sejauh mana perbedaan yang ditemukan dengan alat ukur
mencerminkan perbedaan yang sebenarnya di antara mereka sedang diuji (Kothari, 2004). Nilai
rhitung dari semua item pertanyaan memiliki nilai rniung yang lebih besar dari pada nilai reavel (0.113),

maka semua item pertanyaan dinyatakan valid.
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Uji Reliabilitas
Reliabilitas adalah kemampuan alat ukur untuk tetap konsisten meskipun ada perubahan

waktu (Salim, 2012). Secara implisit, reliabilitas mengandung objektivitas karena hasil

pengukuran tidak terpengaruh oleh siapa pengukurnya (Anwar, 2014).
Tabel 2. Uji Reliabilitas

Variabel Nilai Alpha Hitung Cronbach Alpha Ketengan
Personal Selling (X1) 0,791 0,60 Reliabel
Iklan (X2) 0,672 0,60 Reliabel
Minat Beli (Z) 0,744 0,60 Reliabel
Keputusan Pembelian (Y) 0,718 0,60 Reliabel

Sumber: Data Primer Diolah (2024)

Dari Tabel 2 dapat disimpulkan bahwa semua variabel memiliki nilai cronbach alpha lebih
dari 0,60 dengan demikian dapat dikatakan bahwa instrumen dari masing-masing variabel
dinyatakan reliabel.

Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas

Pengujian normalitas ini bertujuan untuk mengetahui apakah menggunakan model regresi,

variabel terikat dan variabel bebas memiliki distribusi normal atau tidak (Ghozali, 2016).
Tabel 3. Uji Normalitas
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized Residual

N 329
Normal Mean .0000000
Parameters®P Std. Deviation 1.65617703
Most Extreme Absolute .033
Differences Positive .033
Negative -.030

Test Statistic .033
Asymp. Sig. (2-tailed) .200°4

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.

Sumber: Output SPSS
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Berdasarkan hasil dari table 3 membuktikan bahwa pengujian normalitas dari nilai Asymp
Signifikasi sebesar 0,200 > 0,05 maka dapat dikatakan bahwa seluruh variabel pada penelitian ini
terdistribusi secara normal.
Uji Heteroskedastisitas
Uji heteroskedastisitas adalah sebuah uji klasik dalam regresi yang digunakan untuk

menguji apakah dalam model regresi terjadi perbedaan atau ketidaksamaan dari residual amatan s

satu ke amatan yang lain (Ghozali, 2018).
Tabel 4. Hasil Uji Heteroskedastisitas

Variabel Bebas Penelitian >a Sig Keterangan
Personal Selling 0,05 0,785 Tidak Terjadi Heteroskedastisitas
Iklan 0,05 0,928 Tidak Terjadi Heteroskedastisitas
Minat Beli 0,05 0,861 Tidak Terjadi Heteroskedastisitas

Sumber: Output SPSS
Berdasarkan hasil dari uji glejzer pada tabel 4 membuktikan bahwa masing — masing
variabel yang digunakan dalam penelitian ini mempunyai nilai signifikan (o) > 0,05, Maka dapat
ditarik kesimpulan bahwa tidak terdapat masalah heterokedastisitas pada penelitian ini.
Uji Multikolinearitas
Uji multikolinieritas bertujuan untuk mengetahui apakah ditemukan adanya korelasi antar

variabel bebas pada model regresi (Ghozali, 2018).
Tabel 5. Hasil Uji Multikolinieritas

Variabel Bebas Penelitian (VIF) Tolerance Keterangan
Personal Selling 5.233 0,191 Tidak Terjadi Multikolonieritas
Iklan 5.291 0,189 Tidak Terjadi Multikolonieritas
Minat Beli 1.910 0,524 Tidak Terjadi Multikolonieritas

Sumber: Output SPSS

Berdasarkan hasil diatas maka dapat ditarik kesimpulan bahwa tidak terjadinya
multikolinieritas pada penelitian ini sehingga masing-masing variabel dapat dilakukan terjadinya

multikolinieritas pada penelitian ini sehingga masing-masing variabel dapat dilakukan uji regresi
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dengan hasil yang signifikan.
Uji Autokorelasi
Uji Autokorelasi digunakan untuk membuktikan apakah ada model regresi linear terdapat

hubungan antara kesalahan penggangu pada periode t dengan kesalahan sebelumnya (Ghozali,

2018).
Tabel 6. Uji Autokorelasi

Model Summary®
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate Durbin-Watson
1 .670°2 449 444 1.66380 1.848

a. Predictors: (Constant), Minat Beli, Personal Selling, lklan

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: Output SPSS

Tabel 6 menunjukkan bahwa hasil analisis autokorelasi nilai Durbin Watson (DW) adalah

1,848, selanjutnya nilai ini akan dibandingkan dengan nilai signifikan 5% jumlah sampel 329 dan
jumlah variabel 4, sehingga nilai DU sebesar 1,788. Jadi, nilai DU < DW <4 — DU = 1,788 <
1,848 < 2,212, sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat autokorelasi.
Metode Analisis
Analisis Jalur Path

Menurut Sugiyono (2013) analisis jalur merupakan bagian dari model regresi yang dapat

digunakan untuk menganalisis hubungan sebab akibat antara satuvariabel dengan variabel lainnya.
Tabel 7. Hasil Uji Path Analysis Coefficients

Coefficients?

Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients

Model B Std. Error Beta T Sig.

(Constant) 3.757 .738 5.094 .000
Personal Selling 272 .073 .333 3.708 .000
Iklan 408 .097 .376 4187 .000

a. Dependent Variable: Minat Beli
Sumber: Data Primer, Diolah (2024)

Berdasarkan hasil dari tabel output regresi model 1 dapat diketahui bahwa nilai signifikansi

dari kedua variabel yaitu Personal Selling = 0,000 dan Iklan = 0,000 lebih kecil dari 0,05. Dapat
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disimpilkan bahwa regresi model 1 yakni variabel personal selling dan iklan berpegaruh signifikan

terhadap minat beli.

Tabel 8. Uji Path Analysis Model Summary

Model Summary®
Model R R Square = Adjusted R Square = Std. Error of the Estimate Durbin-Watson
1 .6902 476 473 1.59164 1.898

a. Predictors: (Constant), Iklan, Personal Selling

b. Dependent Variable: Minat Beli
Sumber: Output SPSS, Diolah (2024)

Besaranya nilai R square sebesar 0,476, hal ini menunjukan bahwa sumbangan pengaruh
personal selling dan iklan terhadap m inat beli adalah 47,6% sementara sisanya 52,4% merupakan
kontribusi dari variabel lain yang tidak dimasukan dalam penelitian.

Uji Hipotesis
Uji Parsial (Uji t)
Uji parsial digunakan untuk mendeskripsikan seberapa besar variabel independen dalam
menjelaskan variabel dependen (Ghozali, 2018).
Tabel 9. Hasil Uji Parsial (Uji t) Sub Struktural 1

Coefficients?®

Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients
Model B Std. Error Beta T Sig.
1 (Constant) 7.954 .801 9.928 .000
Personal Selling .091 .078 110 1.165 .245
lklan 319 .104 .289 3.054 .002
Minat Beli .344 .058 .338 5.948 .000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: Output SPSS, Diolah (2024)

Berdasarkan hasil dari tabel diatas menunjukkan bahwa:

1. Personal Selling mendapatkan nilai thiung sSebesar 1,165 dan twbel sebesar 1,967 sehingga
thitung lebih kecil dari tibel. Nilai signifikansi Personal Selling 0,245 > 0,05. Berdasarkan
penjelasan diatas maka nilai Hi ditolak.

2. Iklan mendapatkan nilai thitung sebesar 3,064 dan tiuvel sebesar 1,967 sehingga thitung lebih
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besar dari twbel. Nilai signifikansi Iklan 0,002 < 0,05. Berdasarkan penjelasan diatas maka

nilai H2 diterima.

3. Keputusan Pembelian yaitu Minat Beli mendapatkan nilai thiung sebesar 5,948 tiabel sebesar

1,967 sehingga thitung lebih besar dari twbel. Nilai signifikansi 0,000 < 0,05. Berdasarkan

penjelasandiatas maka Hs diterima.

Tabel 10. Hasil Uji Parsial (Uji t) Sub Struktural 2

Unstandardized Coefficients

Standardized Coefficients

Model C B Std. Error Beta t Sig

(Constant) 3.757 738 5.094 .000
Personal Selling 272 073 333 3.708 .000
Iklan 408 .097 376 4.187 .000

Sumber: Output SPSS, Diolah (2024)

Berdasarkan hasil dari tabel diatas menunjukkan bahwa:

1. Personal Selling mendapatkan nilai thitung sebesar 3,708 dan twbel sebesar 1,967 sehingga

thitung lebih besar dari twber. Nilai signifikansi Personal Selling 0,000 < 0,05. Berdasarkan

penjelasan diatas maka nilai Hs diterima.

2. Iklan mendapatkan nilai thitung Sebesar 4,187 twabel sebesar 1,967 sehingga thitung lebih besar

dari tibel. Nilai signifikansi Iklan 0,000 < 0,05. Berdasarkan penjelasan diatas maka Ha

diterima

Uji Sobel (Pengujian Mediasi)

Salah satu metode yang dikembangkan oleh Sobel (1982) adalah ujisobel. Metode ini
menguji kekuatan pengaruh tidak langsung X ke Y melalui M.

Tabel 11. Uji Sobel (Sobel Test)

Coefficients?®

Unstandardized Coefficients

Standardized Coefficients

Model B Std. Error Beta T Sig.

1 (Constant) 3.757 .738 5.094 .000
Personal Selling 272 .073 333 3.708 .000
Iklan 408 .097 376 4.187 .000

a. Dependent Variable: Minat Beli
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Sumber: Output SPSS, Diolah (2024)
Koefisien Determinasi (R?)

Menurut Sugiyono (2020) Koefisien Determinasi (R2) digunakan untuk mengetahui
seberapa besar kemampuan variabel bebas dapat menjelaskan variabel terikat. Nilai koefisien

determinasi berada pada rentang angka nol (0) dan satu (1).

Tabel 12. Uji Koefesien Determinasi (R?)

Model Summary®

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate  Durbin-Watson
1 .6902 476 473 1.59164 1.898
a. Predictors: (Constant), Iklan, Personal Selling

b. Dependent Variable: Minat Beli

Sumber: Output SPSS (2024)

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat bahwa nilai R Square sebesar 0,476 atau 47,6%. Nilai
koefesien determinan tersebut menujukan bahwa variabel Personal Selling dan Iklan menjelaskan
variabel Minat Beli dari objek sebesar 47,6% sedangkan sisanya 52,4% dijelaskan oleh variabel
yang tidak dimasukan dalam model penelitian.

D. SIMPULAN

Berdasarkan hasil diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa personal selling tidak
berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian pada PT Trisari Data Indonusa
Madiun. Iklan berpengaruh secara signifikan terhadap signifikan terhadap keputusan pembelian
pada PT Trisari Data Indonusa Madiun. Personal selling berpengaruh secara signifikan terhadap
minat beli pada PT Trisari Data Indonusa Madiun. Iklan berpengaruh secara signifikan terhadap
minat beli pada PT Trisari Data Indonusa Madiun. Minat beli berpengaruh secara signifikan
terhadap keputusan pembelian pada PT Trisari Data Indonusa Madiun. Personal selling tidak
berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian melalui minat beli sebagai variabel
intervening pada PT Trisari Data Indonusa Madiun. Iklan berpengaruh secara signifikan terhadap
keputusan pembelian melalui minat beli sebagai variabel intervening pada PT Trisari Data

Indonusa Madiun.
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D. SARAN

Variabel yang digunakan dalam penelitian ini yaitu Personal Selling, Iklan, dan minat beli
yang memiliki kontribusi sebesar 44,9% terhadap Keputusan Berkunjung, dan 55,1% lainnya
dipengaruhi oleh variabel lain. Bagi peneliti selanjutnya juga disarankan untuk menambahkan
variabel bebas lainnya yang dapat mempengaruhi Keputusan Berkunjung seperti harga, kualitas,

loyatitas, dan lain sebagainya sehingga data akan semakin akurat.
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	Abstrak
	Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui apakah personal selling dan iklan merupakan faktor yang memengaruhi keputusan pembelian, serta untuk mengetahui apakah minat beli dapat memengaruhi personal selling dan iklan terhadap keputusan pembelian. ...
	Kata Kunci: Personal Selling, Iklan, Keputusan Pembelian, Minat Beli
	Abstract
	The purpose of this study was to determine whether personal selling and advertising are factors that influence purchasing decisions, and to determine whether purchase interest can influence personal selling and advertising on purchasing decisions. Thi...
	Keywords: Personal Selling, Advertising, Purchasing Decisions, Purchasing Interest
	A. PENDAHULUAN
	Jumlah pengguna internet di Indonesia pada 1998 baru mencapai 500 ribu, namun pada 2024 telah mencapai lebih dari 200 juta. Pesatnya perkembangan teknologi, luasnya jangkauan layanan internet, serta semakin murahnya harga gadget dan makin mudahnya un...
	Kesadaran akan adanya persaingan antara provider wifi yang dimana dalam dunia yang sekarang internet hampir sangat berpengaruh penting dalam semua aktivitas manusia, hal ini bisa diliat dengan penggunaan internet di Indonesia pada tahun 2021-2022 tin...
	Tabel 1. Perbandingan antara Indihome dan Trisari Data Indonusa
	Sumber: Instagram (2024)
	Terlihat dari data penjualan PT Trisari Data Indonusa pada dua tahun terakhir yang menunjukkan adanya penurunan penjualan oleh perusahaan, dengan adanya perbedaan yang signifikan dari penjualan tahun 2022 ke 2023.
	Kajian Teori
	Menurut Kotler (2010), pemasaran adalah sebuah proses sosial dan manajerial dimana individu-individu dan kelompok-kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan, penawaran dan pertukaran produk-produk atau value dengan...
	2. Keputusan Pembelian
	Merupakan sebuah proses yang diawali dari konsumen mengenal masalahnya, setelah itu mencari informasi merek atau produk tertentu serta mengevaluasinya, seberapa baik alternatif masing masing produk yang dapat memecah masalah (Tjiptono, 2008).
	3. Personal Selling
	Komunikasi langsung antara penjual dan calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk kepada calon pelanggan dan membentuk pemahaman pelanggan terhadap produk sehingga mereka kemudianakan mencoba dan membelinya (Agus, 2012).
	4. Iklan
	Kotler & Keller (2012) mengatakan bahwa periklanan sebagai segala bentuk penyajian dan promosi ide, dan jasa secara non personal oleh suatu sponsor tertentu yang memerlukan pembayaran.
	5. Minat beli
	Durianto et al. (2003:109) menyebutkan minat beli merupakan sesuatu yang berhubungan dengan rencana konsumen untuk membeli produk tertentu, serta berapa banyak unit produk yang dibutuhkan pada periode tertentu.
	Kerangka Konseptual
	Gambar 1. Kerangka Konseptual
	Sumber: Modifikasi Nur Ida Nuraini (2022)
	Berdasarkan kerangka konseptual diatas maka hipotesis pada penelitian ini adalah sebagai berikut:
	H1: Diduga personal selling berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian
	H2: Diduga iklan berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian
	H3: Diduga personal selling berpengaruh positif signifikan terhadap minat beli
	H4: Diduga iklan berpengaruh positif signifikan terhadap minat beli
	H5: Diduga minat beli berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian
	H6: Diduga personal selling menunjukkan pengaruh positif terhadap keputusan pembelian yang di mediasi oleh minat beli
	H7: Didiga iklan menunjukan pengaruh positif terhadap keputusan pembelian yang di mediasi oleh minat beli
	B. METODE
	Penelitian ini menggunakan metode penelitian Kuantitatif. Populasi yang digunakan dalam penelitian yaitu pengguna Wifi Trisari Data Indonusa di Kota Madiun sebanyak 5.897 pengguna dengan teknik pengumpulan data penelitian ini adalah menggunakan teknik...
	C. HASIL DAN PEMBAHASAN
	Uji Validitas
	Uji validitas adalah sejauh mana perbedaan yang ditemukan dengan alat ukur mencerminkan perbedaan yang sebenarnya di antara mereka sedang diuji (Kothari, 2004). Nilai
	rhitung dari semua item pertanyaan memiliki nilai rhitung yang lebih besar dari pada nilai rtabel (0.113),
	maka semua item pertanyaan dinyatakan valid.
	Dari Tabel 2 dapat disimpulkan bahwa semua variabel memiliki nilai cronbach alpha lebih dari 0,60 dengan demikian dapat dikatakan bahwa instrumen dari masing-masing variabel dinyatakan reliabel.
	ditarik kesimpulan bahwa tidak terdapat masalah heterokedastisitas pada penelitian ini.
	Uji multikolinieritas bertujuan untuk mengetahui apakah ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas pada model regresi (Ghozali, 2018).
	Sumber: Output SPSS
	Uji Autokorelasi
	Uji Autokorelasi digunakan untuk membuktikan apakah ada model regresi linear terdapat
	hubungan antara kesalahan penggangu pada periode t dengan kesalahan sebelumnya (Ghozali, 2018).
	Tabel 6. Uji Autokorelasi
	Sumber: Output SPSS
	Metode Analisis
	Analisis Jalur Path
	Menurut Sugiyono (2013) analisis jalur merupakan bagian dari model regresi yang dapat digunakan untuk menganalisis hubungan sebab akibat antara satuvariabel dengan variabel lainnya.
	Sumber: Data Primer, Diolah (2024)
	Berdasarkan hasil dari tabel output regresi model 1 dapat diketahui bahwa nilai signifikansi
	dari kedua variabel yaitu Personal Selling = 0,000 dan Iklan = 0,000 lebih kecil dari 0,05. Dapat
	disimpilkan bahwa regresi model 1 yakni variabel personal selling dan iklan berpegaruh signifikan terhadap minat beli.
	Sumber: Output SPSS, Diolah (2024)
	Besaranya nilai R square sebesar 0,476, hal ini menunjukan bahwa sumbangan pengaruh personal selling dan iklan terhadap m inat beli adalah 47,6% sementara sisanya 52,4% merupakan kontribusi dari variabel lain yang tidak dimasukan dalam penelitian.
	menjelaskan variabel dependen (Ghozali, 2018).
	penjelasan diatas maka nilai H3 diterima.
	Salah satu metode yang dikembangkan oleh Sobel (1982) adalah ujisobel. Metode ini menguji kekuatan pengaruh tidak langsung X ke Y melalui M.
	Koefisien Determinasi (R2)
	Menurut Sugiyono (2020) Koefisien Determinasi (R2) digunakan untuk mengetahui seberapa besar kemampuan variabel bebas dapat menjelaskan variabel terikat. Nilai koefisien determinasi berada pada rentang angka nol (0) dan satu (1).
	Berdasarkan hasil diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa personal selling tidak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian pada PT Trisari Data Indonusa Madiun. Iklan berpengaruh secara signifikan terhadap signifikan terhadap keputusan...
	D. SARAN
	Variabel yang digunakan dalam penelitian ini yaitu Personal Selling, Iklan, dan minat beli yang memiliki kontribusi sebesar 44,9% terhadap Keputusan Berkunjung, dan 55,1% lainnya dipengaruhi oleh variabel lain. Bagi peneliti selanjutnya juga disarank...
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