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Abstract 

 

This study aims to determine the effect of Personal Selling on the Purchase Decision of PT Universal Technical 

Service, determine the effect of Consumer Behavior on the Purchase Decision of PT Universal Technical Service, 

and determine the influence of Personal Selling and Consumer Behavior on the Purchase Decision of PT 

Universal Technical Service. The questionnaire instrument was carried out with a population of 57 regular 

consumers, the determination of the sample used a saturated sample so that the research sample was as much as. 

57 people. The results obtained that the t-count coefficient of the Personal Selling variable is 3.023 and the ttable 

value is 2.003, the t-count value > ttable (3.023 > 2.003) with sig <0.05 (0.004 <0.05), the t-count coefficient of 

the Consumer Behavior variable is 2.213 and the value of ttable is 2.003, then the value of tcount > ttable (2.213 

> 2.003) with sig < 0.05 (0.031 < 0.05). Furthermore, the F value of the Personal Selling and Consumer Behavior 

variables is 9.605 and the value of Ftable is 2.769 then Fcount > Ftable (9.605 > 2.769) with sig < 0.05 (0.000 

< 0.05). The value of RSquare is 0.659 or R2 x 100% of 65.90%, meaning that the independent variables of the 

study make a major contribution in explaining the Purchase Decision of 65.90% while the remaining 34.10% is 

influenced by other factors.significant influenceon Purchase Decisionat PT Universal Technical Service, 

Consumer Behaviorsignificant influenceto the Purchase Decision onPT Universal Technical Service 

Medanand simultaneously Personal Selling and Consumer Behavior simultaneously significant effect on 

the Purchase Decision onPT Universal Technical Service 

 

Keywords: Personal Selling,Consumer behavior,Buying decision 

 

ABSTRAK 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Personal Selling terhadap Keputusan Pembelian PT 

Universal Technical Service, mengetahui pengaruh Perilaku Konsumen terhadap Keputusan Pembelian PT 

Universal Technical Service,  serta mengetahui Pengaruh Personal Selling  dan Perilaku Konsumen  terhadap 

Keputusan Pembelian PT Universal Technical Service  Penelitian ini adalah penelitian deskriptif kuantitatif 

dengan instrumen kuisioner dilakukan dengan populasi sebanyak 57 orang konsumen tetap, penentuan sampel 

menggunakan sampel jenuh sehingga sampel penelitian sebanyak. 57 orang.  Hasil penelitian diperoleh Nilai 

koefisien thitung variabel Personal Selling  adalah 3,023 dan nilai ttabel sebesar 2,003 maka nilai thitung > ttabel 

(3,023   > 2,003) dengan nilai sig < 0,05 (0,004 < 0,05), Nilai koefisien t hitung variabel Perilaku Konsumen  

adalah 2,213 dan nilai t tabel sebesar 2,003   maka nilai thitung > ttabel (2,213   > 2,003) dengan nilai sig < 0,05 

(0,031 < 0,05). Selanjutnya nilai Fhitung variabel Personal Selling dan Perilaku Konsumen  adalah 9,605  dan 

nilai Ftabel adalah 2,769 maka Fhitung > Ftabel  (9,605 > 2,769) dengan nilai sig < 0,05 (0,000 < 0,05). Nilai 

RSquare yaitu 0,659 atau R2 x 100% sebesar 65,90%, artinya variabel bebas penelitian memberikan sumbangsih 

besar dalam menjelaskan tentang Keputusan Pembelian sebesar 65,90% sedangkan sisanya 34,10% dipengaruhi 

oleh faktor-faktor lain. Kesimpulan penelitian adalah Personal Selling berpengaruh signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian pada PT Universal Technical Service, Perilaku Konsumen berpengaruh signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian pada PT Universal Technical Service Medan serta secara simultan Personal 

Selling dan Perilaku Konsumen secara serentak berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian  pada 

PT Universal Technical Service  

 

Kata kunci: Personal Selling, Perilaku Konsumen, Keputusan Pembelian 
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1. PENDAHULUAN 

Dalam persaingan bisnis yang semakin maju, banyak perusahaan yang saling bersaing dalam 

menerapkan strategi personal sales. Perusahaan menerapkan penjualan yang dipersonalisasi dengan 

harapan dapat menjangkau pelanggannya secara langsung, memperkenalkan produknya, meningkatkan 

pengetahuan konsumen terhadap produk yang ditawarkan dan mempengaruhi konsumen untuk 

membeli produk perusahaan. Sebuah perusahaan industri diwajibkan melakukan proses 

pengujian sebuah produk untuk menentukan kualitas dan ketahanan sebelum produk tersebut 

sampai ke tangan konsumen. Untuk melakukan pengujian tersebut dibutuhkan fasilitas 

laboratorium, salah satunya adalah Air Liquid (Gas). 

PT Universal Technical Service  merupakan perusahaan yang bergerak dibidang pengadaan 

Gas atau Air Liquid sejak tahun 2013 perusahaan ini menerapkan personal seling karena tidak beriklan 

melalui media iklan cetak maupun elektronik. Perusahan Universal Technical Service juga mempunyai 

sertifikat akreditasi dari KAN (Komite Akreditasi Nasional). Beberapa perusahaan memiliki sales untuk 

menyambut calon pembeli yang datang ke perusahaan, hal ini juga berlaku bagi PT Universal Technical 

Service, agar konsumen yakin akan produk yang dibelinya seorang sales harus memiliki personal 

selling yang baik dan benar. Personal selling adalah suatu bentuk komunikasi orang per orang dimana 

seorang wiraniaga atau tenaga penjual berhubungan dengan calon pembeli dan berusaha mempengaruhi 

agar mereka membeli produk atau jasa perusahaannya. Berdasarkan hasil wawancara dengan pemilik 

PT Universal Technical Service diketahui bahwa beberapa sales kurang memiliki kemampuan dalam 

meyakinkan pembeli untuk membeli produk di perusahaan itu. 

Dalam proses menentukan pilihan untuk membeli banyak faktor yang mempengaruhi perilaku 

konsumen dalam keputusan pembelian adalah budaya, sosial, pribadi dan psikologis. Perusahaan harus 

memperhatikan faktor perilaku konsumen agar tidak kalah saing dengan perusahaan lainnya. Sebagian 

besar adalah faktor – faktor yang tidak dapat dikendalikan oleh pemasar, tetapi harus benar-benar 

diperhitungkan dan dari faktor tersebut mempengaruhi perilaku pembelian konsumen dalam melakukan 

keputusan pembelian. 

Berdasarkan hasil wawancara dengan pemilik PT Universal Technical Service diketahui saat 

sekarang ini perekonomian dalam keadaan tidak stabil dimana masyarakat lebih memilih harga yang 

lebih murah ketimbang kualitas yang tinggi. Dalam persaingan yang semakin ketat keputusan 

pembelian konsumen tentunya sangat mempengaruhi kemajuan usaha dan kelangsungan hidup 

perusahaan. Berdasarkan survey awal penelitian melalui wawancara dengan pihak personalia 

perusahaan, diperoleh data bahwa saat ini terjadi penurunan jumlah pelanggan pada tahun 2021 

dibandingkan tahun-tahun sebelumnya. Data penjualan PT Universal Technical Service  Medan terlihat 

sebagai berikut: 
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Tabel 1. Laporan penjualan PT. Universal Technical Service 

DATA LAPORAN PENJUALAN PERUSAHAAN 

TAHUN JUMLAH 

2019 60 

2020 50 

2021 57 

Sumber: Personalia PT Universal Technical Service  

Untuk itu perusalhalaln salling bersaling daln berusalhal semalksimall mungkin dallalm 

mempengalruhi keputusaln pembelialn  konsumen dengaln berbalgali straltegi. Keputusaln pembelialn 

dipengalruhi oleh baluraln pemalsalraln daln lingkungaln melallui kalralkteristik pembeli daln proses 

keputusaln pembelialn. Mengalcu paldal penjalbalraln dialtal malkal tujun penelitialn ini aldallalh untuk 

mengetalhui pengalruh Personall selling daln Perilalku Konsumen terhaldalp Keputusaln Pembelialn. 

 

2. TINJUAN PUSTAKA 

 

Personall selling merupalkaln sallalh saltu komponen promotion mix di salmping aldvertising, salles 

promotion daln publicity yalng menekalnkaln paldal komunikalsi yalng bersifalt persualtif untuk dalpalt 

menggugalh kemungkinaln konsumen untuk melalkukaln pembelialn. Personall selling merupalkaln 

komunikalsi lalngsung alntalral penjuall daln callon pelalnggaln untuk memperkenallkaln sualtu produk kepaldal 

callon pelalnggaln daln membentuk pemalhalmaln pelalnggaln terhaldalp produk sehinggal merekal kemudialn 

alkaln mencobal daln membelinyal. 

Menurut Herlalmbalng (2014:100) “indikaltor personall selling aldallalh Kemalmpualn untuk 

berkomunikalsi, Kemalmpualn untuk berbicalral, balik dallalm balhalsal lisaln altalu balhalsal tubuh, 

Kemalmpualn untuk bernegosialsi, Kemalmpualn untuk berpalkalialn daln berpenalmpilaln diri secalral ralpi. 

Seluruh alktivitals perusalhalaln paldal alkhirnyal dialralhkaln kepaldal pemikiraln pemikiraln tentalng 

balgalimalnal sualtu produk yalng dihalsilkaln dalpalt diralsalkaln sebalgali sebualh kebutuhaln oleh konsumen. 

Jikal produk yalng dihalsilkaln perusalhalaln bisal memberikaln kepualsaln kepaldal konsumen malkal dorongaln 

altalu motivalsi konsumen untuk membeli produk tersebut alkaln muncul, sehingal alkaln timbul tingkalh 

lalku konsumen untuk memenuhi kebutuhalnnyal. Salngaldji (2014:7) mejelalskaln perilalku konsumen 

sebalgali sualtu studi tentalng unit pembelialn bisal  peroralngaln, kelompok altalu orgalnisalsi, unit-unit 

tesebut alkaln membentuk palsalr sehinggal muncul palsalr individu altalu palsalr konsumen, unit pembelialn 

kelompok, daln palsalr bisnis orgalnisalsi. 

 Menurut Kotler daln Alrmstrong (2012:181) Keputusaln Pembelialn (Purchalse decision) 

merupalkaln membeli merek yalng palling disukali, tetalpi dual falktor bisal beraldal alntalral nialt pembelialn 

daln keputusaln pembelialn. Berdalsalrkaln paldal pendalpalt palral alhli di altals dalpalt dialrtikaln balhwal untuk 

melalkukaln sualtu  keputusaln  pembelialn oralng alkaln melallui proses tertentu, demikialn pulal paldal 

keputusaln  memilih  produk,jalsal altalu merek merekal alkaln melalksalnalkaln proses terlebih dalhulu  
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mungkin kalrenal merekal tidalk malu menalnggung resiko alpalbilal membeli produk  altalu jalsal tersebut, 

sehinggal merekal alkaln penuh dengaln pertimbalngaln. 

 

3. METODE PENELITIAN 

 

Penelitialn ini dilalkukaln di Jl. Jendrall Besalr Al.H  Nalsution Komplek Tritural Mals B10 Medaln. 

Penelitialn ini merupalkaln penelitia ln kualntitaltif dengaln calral menyebalrkaln alngket untuk memperoleh 

daltal penelitialn. Aldalpun jumlalh  salmpel yalng dipergunalkaln dallalm penelitialn ini sebalnyalk 57 

perusalhalaln dengaln teknik alnallisis daltal menggunalkaln uji kuallitals daltal, uji alsumsi klalsik, regresi linealr 

bergalndal, uji hipotesis, daln koefisien determinalsi. Dallalm pengolalhaln daltal penelitialn ini menggunalkaln 

balntualn SPSS versi 23.00.  berikut ini adalah kerangka konsep penelitian: 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. Kerangka konsep penelitian 

Aldalpun hipotesis penelitialn paldal riset ini aldallalh: 

H1  : Personall selling berpengalruh signifikaln terhaldalp Keputusaln pembelialn paldal PT Universall 

Technicall Service. 

H2  : Perilalku konsumen berpengalruh signifikaln terhaldalp keputusaln pembelialn paldal PT Universall 

Technicall Service. 

H3  : Personall selling daln perilalku konsumen secalral serenta lk berpengalruh  signifikaln terhaldalp 

keputusaln pembelialn PT Universall Technicall Service. 

4. HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

1. Hasil Penelitian 

Deskripsi Identitas 

A lnallisis deskriptif merupalkaln uralialn altalu penjela lsa ln dalri halsil pengumpulaln daltal primer 

berupal kuesioner yalng telalh diisi oleh responden, merupalkaln pernyaltalaln pribaldi tentalng 

kuisioner. Salmpel penelitialn ini seluruh pega lwali yalng bekerja l di PT Universall Technicall Service  

Medaln daln bersedial menjaldi salmpel sebalnyalk 57 oralng. Da ltal identita ls responden terdiri altals 

Perilaku Konsumen (X2) 

Personal Selling (X1) 
Keputusan 

Pembelian 

(Y) 
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jenis kelalmin, umur, tingka lt pendidikaln daln lalmal kerjal tersebut kemudialn diolalh daln dialnallisis 

secalral deskriptif, untuk mendalpaltkaln galmba lra ln identitals responden penelitia ln, berikut: 

 Tabel 2. Karakteristik Responden Berdasar Identitas Diri  

No Karakteristik Jumlah  Persentase  

1 Jenis Kelalmin Perempualn 11 18.97 

Lalki-Lalki  47 81.03 

 Jumlalh 57 100.00 

2 Umur 23 – 26 thn 6 12.77 

  27 – 30 thn 28 59.57 

  > 30 thn 13 27.66 

 Jumlalh 57 100.00 

3 Tingkalt Pendidikaln SMA l/SMK 11 23.40 

  Diplomal (DIII) 7 14.89 

  Sa lrjalna l (S1) 23 48.94 

  Malgister (S2) 6 12.77 

 Jumlalh 57 100.00 

4 Mitral Kerja l 1 – 2 talhun 5 10.64 

  3 – 5 talhun 8 17.02 

  6 – 8 talhun 15 31.91 

  > 9 talhun 19 40.43 

 Jumlah 57 100.00 

Sumber: Daltal Penelitialn Diolalh (2022) 

  Berdalsa lrkaln dalta l paldal Talbel 2, diketalhui malyoritals responden jenis kelalmin Lalki-lalki 

sebalnyalk 47 oralng (81,03%), malyoritals responden yalng berumur 23-27 talhun sebalnyalk 28 oralng 

(59,47%), malyoritals responden dengaln tingkalt pendidikaln Salrjalnal (S1) sebalnyalk 23 oralng  

(48,94) daln malyoritals responden dengaln lalmal kerjal > 9 talhun sebalnyalk 19 oralng (40,43%) 

 

2. Teknik Analisis Data 

a. Uji Kualitas Instrumen 

1). Uji Validitas 

 Uji valliditals dilalkukaln dengaln ketentualn jikal rhitung positif altalu r hitung > r talble, malkal pertalnyalaln 

tersebut vallid altalu salhih. Penyebalraln kuesioner khusus dallalm uji valliditals daln relialbilitals diberikaln 

kepaldal  57 oralng salmpel penelitialn. Aldalpun Nilali rta lbel dengaln ketentualn df = jumlalh responden = 57 
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daln tingkalt signifikalsi sebesalr (α) = 5 % (α = 0,05) dengaln deraljalt bebals df -1= 57-2=55, sehinggal r(0,05:55), 

diperoleh rta lble aldallalh  0.260. Aldalpun nilali valliditals dalri malsing-malsing valrialbel berupal Personall Selling  

(X1) daln Perilalku Konsumen  (X2) daln Keputusaln pembelialn   (Y) PT Universall Technicall Service  

Medaln  paldal corrected item totall correlaltion paldal Talbel 5, Talbel 6  daln Talbel 7, berikut: 

Tabel 3. Corrected Item Total Correlation Variabel Personel Selling 

 Item-Total Statistics  

 

Scalle 

Mealn if 

Item 

Deleted 

Scalle 

Valrialnce 

if Item 

Deleted 

Corrected 

Item-           

Totall 

Correlaltion 

rtabel 

Squalred 

Multiple 

Correlaltion 

Cronbalch's 

Allphal if 

Item 

Deleted 

Ket  

X11 31.6140 6.920 .317 .260  .151 .684 Valid 

X12 31.6842 6.970 .339 .260  .294 .679 Valid 

X13 31.5439 7.324 .359 .260  .168 .678 Valid 

X14 31.8246 6.826 .306 .260  .111 .688 Valid 

X15 31.7544 5.903 .606 .260  .828 .614 Valid  

X16 31.8246 5.862 .589 .260  .820 .617 Valid 

X17 31.7018 7.142 .305 .260  .240 .685 Valid 

X18 32.0175 6.625 .314 .260  .310 .689 Valid  

Sumber: Data Penelitian Diolah SPSS, (2022) 

Tabel 4. Corrected Item Total Correlation Variabel Perilaku Konsumen  

 Item-Total Statistics  

 

Scalle 

Mealn if 

Item 

Deleted 

Scalle 

Valrialnce 

if Item 

Deleted 

Corrected 

Item-           

Totall 

Correlaltion 

rtabel 

Squalred 

Multiple 

Correlaltion 

Cronbalch's 

Allphal if 

Item 

Deleted 

Ket  

X21 31.2105 8.633 .467 .260  .474 .744 Valid 

X22 31.3158 8.113 .589 .260  .702 .722 Valid 

X23 31.3158 8.184 .569 .260  .452 .725 Valid 

X24 31.3860 9.206 .277 .260  .271 .777 Valid 

X25 31.2456 8.510 .501 .260  .529 .738 Valid  

X26 31.2632 8.483 .509 .260  .654 .737 Valid 

X27 31.1754 9.504 .299 .260  .403 .769 Valid 

X28 31.3684 8.130 .534 .260  .534 .731 Valid  

Sumber: Daltal Penelitialn Diolalh SPSS, (2022) 
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Tabel 5. Corrected Item Total Correlation Variabel Keputusan pembelian  

 Item-Total Statistics  

 

Scalle 

Mealn if 

Item 

Deleted 

Scalle 

Valrialnce 

if Item 

Deleted 

Corrected 

Item-           

Totall 

Correlaltion 

rtabel 

Squalred 

Multiple 

Correlaltion 

Cronbalch's 

Allphal if 

Item 

Deleted 

Ket  

Y11 30.9298 9.388 .417 .260  .379 .782 Valid 

Y12 30.9474 9.265 .478 .260  .455 .772 Valid 

Y13 31.0351 8.534 .509 .260  .679 .769 Valid 

Y14 30.8947 8.989 .623 .260  .890 .751 Valid 

Y15 30.7544 10.010 .392 .260  .280 .784 Valid  

Y16 30.9474 8.979 .633 .260  .891 .750 Valid 

Y17 31.0526 9.265 .399 .260  .370 .786 Valid 

Y18 31.0175 8.696 .590 .260  .696 .753 Valid  

Sumber: Daltal Penelitialn Diolalh SPSS, (2022) 

 Beraldalsalrkaln daltal palda l Talbel 3, Talbel 4, daln Talbel 5, valliditals tialp pertalnyalaln yalng 

dialjukaln, melallui pengolalha ln daltal yalng dilalkukaln menunjukkaln seluruh pertalnyalaln vallid, kalrenal 

nilali corrected item tota ll correla lction yalng a ldallalh nilali rhitung seluruhnyal bernilali lebih besalr dalri 

nilali r ta lbel 0,260 sehinggal kuisioner dinyaltalka ln vallid daln dalpalt digunalkaln untuk uji relialbilitals. 

2). Uji Reliabilitas 

 Untuk memperoleh relialbilitals daltal penelitialn malkal dilalkukaln pengujialn dilalkukaln 

dengaln menggunalkaln SPSS 24.0 dengaln kriterial jikal r a llpha l positif altalu lebih besalr dalri rta lbel malkal 

dinyaltalkaln relia lbel. A ldalpun halsil uji relialbilitals da lri valria lbel penelitia ln berupal Persona ll Selling  

(X1), Perilalku Konsumen (X2) daln Keputusa ln pembelialn paldal PT Universall Technicall Service  

Medaln  pa ldal Talbel 6, Talbel 7, daln Talbel 8 berikut:  

 

Tabel 6. Nilai Reliability Variabel Personal Selling       

Reliability Statistics 

Cronbalch's Allphal

a
l 

Cronbalch's Allphal Balsed on 

Stalndalrdized Itemsa
l N of Items 

.698 .698 8 

Sumber: Da lta l Penelitia ln Diola lh SPSS (2022) 

 

Tabel 7. Nilai Reliability Variabel Perilaku Konsumen       

Reliability Statistics 

Cronbalch's Allphal 

Cronbalch's Allphal Balsed on 

Stalndalrdized Items N of Items 

.768 .766 8 

Sumber: Da lta l Penelitia ln Diola lh SPSS (2022)  
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Tabel 8. Nilai Reliability Variabel Keputusan pembelian    

Reliability Statistics 

Cronbalch's Allphal 

Cronbalch's Allphal Balsed on 

Stalndalrdized Items N of Items 

.792 .797 8 

Sumber: Da lta l Penelitia ln Diola lh SPSS (2022)  

 Berdalsa lrkaln dalta l paldal Talbel 6, Talbel 7, daln Talbel 8, diketa lhui balhwal nilal valliditals altalu 

nilali ra llpha l valrialbel dalpalt dilihalt dalri nilali cronba lch’s a llpha l malsing-malsing sebesalr 0,698, 0,768, 

daln 0,792 dimalnal rta lbel sebesalr 0,60 sehinggal dalpalt disimpulkaln balhwal nilali ra llpha l positif daln lebih 

besalr dalri  rta lbel (0,698, 0,768, daln 0,792 > 0,60) malkal kuesioner tersebut dinyaltalkaln relia lbel daln 

dalpalt digunalkaln uji alsumsi klalsik. 

b.  Uji Asumsi Klasik 

 Uji alsumsi klalsik ini terdiri dalri uji normallita ls, uji multikolinieritals daln uji 

heterokeda lstisitals. Sualtu model regresi linier alkaln memenuhi alsumsi BLUE (Best Liniea lr 

Unbia lsed Estima ltor). A lpalbilal model tersebut memiliki daltal normall, bebals multikoliniritals altalu 

kolinieritals daln bebals heterokedalstisitals altalu homoskedalstisitals. 

1). Uji Normalitas 

 Uji normallitals da lpalt dilalkukaln dengaln uji kolmogrov-smirnov paldal tingkalt signifikaln α= 

0,05 (5%). A ldalpun halsil uji Kolmogorov-Smirnov dalpalt dilihalt paldal Talbel 9 berikut: 

Tabel 9. Kolmogorov-Smirnov Test 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Keputusaln Pembelialn 

N 57 

Normall Palralmetersa
l

,b 
Mealn 35.3684 

Std. Devialtion 3.40499 

Most Extreme Differences 

Albsolute .131 

Positive .087 

Negaltive -.131 

Kolmogorov-Smirnov Z .990 

Alsymp. Sig. (2-taliled) .281 

al. Test distribution is Normall. 

b. Callculalted from daltal. 

Sumber : Daltal Penelitia ln Diolalh SPSS (2022) 

 Berdalsa lrkaln daltal pa ldal Talbel 9, daltal berdistribusi normall dengaln nilali test sta ltistic sebesalr 

0,990 kalrenal nilali A lsympy.Sig (2-taliled) sebesalr 0,281 dimalnal alngkal ini di altals tingkalt signifikalnsi 

0,05 altalu 5%. altalu nilali alsympy.sig (2-ta liled) > 0,05 dengaln demikialn nilali Alsympy.Sig > 0,05 

(0,281 > 0,05). 

2).  Uji Multikolinieritas 

 Gejallal multikolinieritals dalpalt dilihalt dalri besalrnyal nilali Tolera lnce da ln VIF (Va lria lnce 

Infla ltion Fa lctor). Nilali yalng dipalkali untuk Tolera lnce > 0,10 daln VIF < 10,0 malkal tidalk terja ldi 
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multikolinieritals. Besalrnyal nilali Tolera lnce da ln VIF (Va lria lnce Infla ltion Fa lctor) dalpalt diliha lt 

paldal Talbel berikut: 

Tabel 10. Uji Multikolinieritas 

Coefficientsa 

Model 

Collinealrity Staltistics 

Toleralnce VIF 

1 (Constalnt)   

Personall Selling       .923 1.083 

Perilalku Konsumen       .923 1.083 

al. Dependent Valrialble: Keputusaln pembelialn       

Sumber: Data Penelitian Diolah SPSS (2022) 

 Berdalsalrkaln daltal pa ldal Talbel 10. memperlihaltkaln balhwal semual nilali va lrialbel independen 

memiliki nilali Tolera lnce  > 0,10 daln VIF < 10,0 dimalnal nilali Tolera lnce dalri valrialbel Personall 

Selling daln Perilalku Konsumen malsing-malsing sebesalr (0,923 > 0,10) sedalngkaln nilali VIF dalri 

valrialbel Persona ll Selling da ln Perilalku Konsumen  malsing-malsing sebesalr (1,083 < 10,0) hall ini 

beralrti dalla lm penelitialn ini tidalk terjaldi multikolinieritals altalu kolinieritals. 

3). Uji Heteroskedastisitas 

 Uji heteroskedalstisitals dalpalt dilalkukaln dengaln gralfik daln alnallisis staltistik berupal uji 

sca ltterplot. Sualtu model regresi dialnggalp tida lk terjaldi heteroskedalstisitals jikal titik-titik menyebalr 

secalral a lcalk daln tidalk membentuk sualtu polal tertentu yalng jelals serta l tersebalr di altals malupun di 

balwalh alngkal nol paldal sumbu Y seperti terlihalt paldal Galmbalr 2 berikut: 

 

Sumber: Daltal Penelitialn Diolalh SPSS (2022) 

Galmbalr 2:  Pengujialn Heteroskeda lstisitals 

 Berdalsa lrkaln daltal paldal Galmbalr 2 diketalhui balhwal titik menyebalr seca lral alcalk daln tidalk 

membentuk sualtu polal tertentu yalng jelals serta l tersebalr balik di altals malupun di balwalh alngkal nol 

paldal sumbu Y. Halsil alnallisis daltal menunjukkaln balhwal titik-titik menyebalr secalral alcalk daln tidalk 

membentuk polal tertentu. Ha ll ini tidalk terja ldi heteroskedalsitisitals paldal model regresi. 
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4.  Analisis Regresi Linier Berganda  

Tabel 11. Regresi Linier Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstalndalrdized 

Coefficients 

Stalndalrdized 

Coefficients 

Collinealrity    

Staltistics 

B Std. Error Betal Toleralnce VIF 

1 (Constalnt) 9.743 5.861    

Personall Selling      .432 .143 .368 .923 1.083 

Perilalku Konsumen       .278 .126 .269 .923 1.083 

al. Dependent Valrialble: Keputusaln pembelialn       

Sumber: Data Penelitian Diolah SPSS (2022) 

 Berdalsa lrkaln daltal pa ldal Talbel 11, diketalhui persalma laln regresi linier bergalndal a ldalla lh Y = 

9,743 + 0,432X1 + 0,278X2 + 0. A ldalpun penjela lsa lnnyal dalri persa lma laln regresi linier bergalndal palda l 

Talbel 11, berikut:  

1) Nilali konstalntal  

 Nilali konstalntal sebesalr 9,743, hall ini menunjukkaln balhwa l jikal valrialbel Persona ll Selling daln 

Perila lku Konsumen  nilalinyal sebesa lr 0, altalu bilal Persona ll Selling daln Perilalku Konsumen  

tidalk aldal malkal nilali Keputusaln pembelialn  paldal PT Universall Technica ll Service  Medaln  

aldalla lh sebesalr 9,743. 

2) Koefisien Regresi Valrialbel Persona ll Selling  (X1)  

Nilali koefisien regresi Persona ll Selling sebesalr 0,432 alrtinyal alpalbilal terja ldi kenalika ln palda l 

valrialbel X1 sedalngkaln va lrialbel X2 bersifalt konstaln, malkal nilali valria lbel Y alkaln ikut meningka lt 

sebesalr 0,4132 demikialn jugal seballiknyal.  

c. Koefisien Regresi Valrialbel Perilalku Konsumen  (X2) 

 Nilali Koefisien regresi Perila lku Konsumen sebesalr 0,278 alrtinyal alpalbila l terjaldi kenalikaln palda l 

valrialbel X2 sedalngkaln valrialbel X1 konstaln, malkal nilali va lrialbel Y ikut meningkalt sebesa lr 

0,278 demikialn jugal seballiknyal.  

5.  Uji Hipotesis 

1) Uji t (Uji Parsial)   

 Uji-t (uji palrsiall) dilalkukaln untuk melihalt secalral individuall pengalruh secalral signifikaln 

dalri valria lbel bebals terha ldalp valrialbel terikalt dimalnal va lrialbel independen (bebals) dallalm 

penelitia ln ini yalitu Persona ll Selling  daln Perila lku Konsumen terhaldalp Keputusaln pembelia ln palda l 

PT Universall Technica ll Service  Medaln seba lgali valrialbel terika lt, terlihalt paldal talbel berikut:  
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Tabel 12. Nilai Coefficients  

Coefficientsa 

Model 

Unstalndalrdized 

Coefficients 

Stalndalrdized 

Coefficients 

T Sig. 

Collinealrity 

Staltistics 

B 

Std. 

Error Betal Toleralnce VIF 

1 (Constalnt) 9.743 5.861  1.662 .102   

Personall 

Selling    

.432 .143 .368 3.023 .004 .923 1.083 

Perilalku 

Konsumen     

.278 .126 .269 2.213 .031 .923 1.083 

al. Dependent Valrialble: Keputusaln pembelialn      

Sumber: Data Penelitian Diolah SPSS (2022) 

 Berdalsa lrkaln daltal paldal Talbel 12, diketalhui nilali coefficients secalral palrsiall dalri malsing-

malsing valrialbel, dengaln penjelalsaln sebalgali berikut:  

a) Pengaruh Personal Selling  Terhadap Keputusan pembelian  

 Ha lsil nilali thitung va lria lbel Persona ll Selling  a lda llalh 3,023  daln nilali tta lbel sebesa lr 2,003 

(dalla lm rumus Excel =TINV(0.05,56) denga ln ketentua ln nila li thitung > tta lbel daln sighitung < sigta lbel a lta lu 

(3,023 > 2,003) da ln (0,004 < 0,05). Dengaln demikia ln, valria lbel Persona ll Selling seca lra l pa lrsia ll 

berpengalruh signifikaln terha lda lp Keputusa ln pembelialn pa lda l PT Universa ll Technica ll Service  

Meda ln.  

b) Pengaruh Perilaku Konsumen Terhadap Keputusan pembelian    

 Ha lsil nila li thitung valria lbel Perila lku Konsumen  a ldalla lh 2,213  da ln nila li tta lbel sebesa lr 2,003 

(dalla lm rumus Excel =TINV(0.05,56) denga ln ketentua ln nila li thitung > tta lbel daln sighitung < sigta lbel a lta lu 

(2,213 > 2,003 ) daln (0,031 < 0,05). Denga ln demikia ln valria lbel Perila lku Konsumen seca lra l 

pa lrsia ll berpenga lruh signifika ln terha lda lp Keputusaln pembelia ln pa lda l PT Universa ll Technica ll 

Service  Meda ln.  

c) Variabel Dominan Berpengaruh Terhadap Keputusan pembelian   

 Ha lsil nila li thitung va lrialbel Persona ll Selling a ldalla lh 3,023 da ln nila li thitung va lria lbel Perila lku 

Konsumen a lda lla lh 2,213  palda l nilali tta lbel sebesalr 2,003  ma lkal nila li thitung X1 > thitung X2 (3,023 > 

2,213 ). Dengaln demikialn, va lria lbel Persona ll Selling seca lra l pa lrsia ll merupa lka ln valria lbel 

domina ln berpenga lruh signifika ln terha ldalp Keputusaln pembelialn pa ldal PT Universa ll Technica ll 

Service  Meda ln.  

 

2). Uji F (Uji Simultan) 

 Uji-F (uji simultaln) dilalkukaln untuk melihalt secalral bersalmal-salmal (serempalk) pengalruh 

signifikaln dalri va lrialbel bebals yalitu Personall Selling  (X1) daln Perilalku Konsumen (X2) terhaldalp 

Keputusaln pembelialn  (Y) pa lda l PT Universa ll Technica ll Service  Meda ln terlihalt paldal Talbel 16 

berikut: 
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Tabel 13. Uji F (Secara Simultan) 

ANOVAa 

Model Sum of Squalres Df Mealn Squalre F Sig. 

1 Regression 170.358 2 85.179 9.605 .000b 

Residuall 478.906 54 8.869   

Totall 649.263 56    

al. Dependent Valrialble: Keputusaln pembelialn     

b. Predictors: (Constalnt), Perilalku Konsumen  , Personall Selling    

Sumber: Data Penelitian Diolah SPSS (2022)  

 Berdalsa lrkaln daltal paldal Talbel 16, diketalhui balhwal nilali Fhitung valrialbel Persona ll Selling 

daln Perilalku Konsumen aldallalh 9,605  da ln nilali tta lbel sebesa lr 2,769  (dalla lm rumus Excel 

=FINV(0.05,3,56) dengaln ketentualn nila li Fhitung > Fta lbel daln sighitung < sigta lbel a lta lu (9,605 > 2,769) 

da ln (0,000 < 0,05). Dengaln demikialn, Persona ll Selling daln Perilalku Konsumen secalral simultaln 

berpengalruh signifikaln terhaldalp Keputusaln pembelialn paldal PT Universall Technica ll Service  

Medaln. 

 

6.  Koefisien Determinasi (R2)   

 Koefisien determinalsi (R2) digunalkaln untuk mengukur proporsi altalu persentalse kemalmpualn 

model dallalm meneralngkaln valrialbel terikalt. Koefisien deteminalsi berkisalr alntalral nol salmpali saltu (0 < 

R2 < 1). Jikal R2 semalkin besalr (mendekalti saltu), malkal dalpalt dikaltalkaln balhwal pengalruh valrialbel bebals 

(X) aldallalh besalr terhaldalp valrialbel terikalt (Y) terlihalt paldal Talbel 17 berikut: 

 

Tabel 14. Model Summary Goodness of Fit (R2) 

Model Summaryb 

Model R R Squalre Aldjusted R Squalre Std. Error of the Estimalte 

1 .812a
l .659 .635 2.97802 

al. Predictors: (Constalnt), Perilalku Konsumen, Personall Selling      

b. Dependent Valrialble: Keputusaln pembelialn       

Sumber: Data Penelitian Diolah SPSS  (2022)  

 Berdalsalrkaln daltal paldal Talbel 17, diketalhui Nilali RSqua lre yalitu 0,659 altalu R2 x 100% sebesalr 

65,90%, alrtinyal valrialbel bebals penelitialn memberikaln sumbalngsih besalr dallalm menjelalskaln tentalng 

Keputusaln pembelialn sebesalr 65,90% sedalngkaln sisalnyal 34,10% dipengalruhi oleh falktor-falktor lalin 

di lualr penelitialn ini seperti valrialbel halrgal, baluraln pemalsalraln, promosi, falktor personall kebijalkaln 

pemerintalh daln situalsi perekonomialn nalsionall. 
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3. Pembahasaan 

Berdalsalrkaln alnallisis staltistik yalng telalh dilalkukaln terhaldalp malsing-malsing valrialbel 

penelitialn malkal peneliti mencobal memberikaln pembalhalsaln terhaldalp permalsallalhaln yalng dibalhals di 

dallalm penelitialn ini yalitu: 

a. Pengaruh Personal Selling Terhadap Keputusan pembelian pada PT Universal Technical 

Service  Medan  

 Berda lsa lrka ln halsil pengolalha ln da lta l diketa lhui nila li thitung va lria lbel Personall Selling  

a ldalla lh 3,023 da ln nilali tta lbel sebesalr 2,003  (dalla lm rumus Excel =TINV(0.05,56) denga ln ketentua ln 

nila li thitung > tta lbel da ln sighitung < sigta lbel a ltalu (3,023 > 2,003 ) daln (0,004 < 0,05). Denga ln demikialn, 

Persona ll Selling  secalra l pa lrsia ll berpenga lruh signifika ln terhalda lp Keputusa ln pembelialn  

pega lwali pa lda l PT Universa ll Technica ll Service  Meda ln. 

 Personall Selling  salalt ini paldal PT Universall Technicall Service terbukti memberi pengalruh 

signifikaln paldal Keputusaln pembelialn. Keputusaln pembelialn  yalng menurun salalt ini yalng terlihalt dalri 

fenomenal yalng aldal kalrenal malsih kuralng tepaltnyal selling yalng dilalkukaln pegalwali secalral personall. 

Sehinggal penjuallaln secalral personall selling salngalt mendukung dallalm upalyal meningkaltaln Keputusaln 

pembelialn. Pimpinaln halrus malmpu memperbaliki polal Personall Selling daln menempaltkaln pegalwali 

dengaln kemalmpualn personall selling sebalgali sallalh saltu alspek perhaltialn.  

 Sesuali halsil pengolalhaln daltal penelitialn paldal PT Universall Technicall Service Medaln ini 

menunjukkaln balhwal pengalruh Personall Selling salngalt signifikaln terhaldalp Keputusaln pembelialn. 

Penempaltaln pegalwali yalng kuralng sesuali sebalgali personall selling seperti salalt ini telalh menyebalbkaln 

keputusaln pembelialn  dalri pelalnggaln menjaldi menurun seballiknyal penempaltaln pegalwali yalng tepalt 

sebalgali personall selling menyebalbkaln keputusaln pembelialn  yalng malksimall. Dengaln begitu 

perusalhalaln dalpalt menyelesalikaln pekerjalaln dengaln tuntals, bekerjal secalral serius, tercalpali halsil kerjal 

yalng optimall. Perubalhaln polal Personall Selling  memberi dalmpalk paldal perubalhaln Keputusaln 

pembelialn, balik terhaldalp kebijalkaln orgalnisalsi altalupun dallalm upalyal mendukung perkembalngaln 

perusalhalaln dallalm mencalpali tujualn. Keputusaln pembelialn  paldal PT Universall Technicall Service  yalng 

tinggi alkaln tercalpali bilal Personall Selling  secalral tepalt diteralpkaln dengaln tepalt sesuali kemalmpualn, 

ketralmpilaln daln pengallalmaln kerjal yalng dimiliki pegalwali tersebut. 

 Halsil penelitialn ini mendukung penelitialn terdalhulu Endalng Halryalti (2016), dimalnal halsil 

penelitialn menunjukkaln Personall Selling  (X1) berpengalruh positif daln signifikaln terhaldalp Keputusaln 

pembelialn  (Y) paldal PT. Sialgal Maltotal Kendall. Halsil uji palrsiall menunjukaln valrialbel Personall Selling 

(X1) berpengalruh signifikaln terhaldalp Keputusaln pembelialn  kalryalwaln PT. Sialgal Maltotal Kendall. 

   Selalnjutnyal halsil penelitialn ini mendukung penelitialn Lestalri, Rochmalnial Dewi, Musrihal 

Istalnti Enny (2017), menunjukkaln balhwal valrialbel Personall Selling  berpengalruh positif daln signifikaln 
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terhaldalp Keputusaln pembelialn, Perilalku Konsumen berpengalruh positif daln signifikaln terhaldalp 

Keputusaln pembelialn sertal kompetensi berpengalruh positif daln signifikaln terhaldalp Keputusaln 

pembelialn  kalryalwaln paldal PT Industri Logalm di Sidoalrjo. Semalkin balik Personall Selling  malkal 

keputusaln pembelialn pelalnggaln alkaln semalkin meningkalt. Seballiknyal semalkin kuralng balik Personall 

Selling merekal malkal keputusaln pembelialn pelalnggaln jugal alkaln berkuralng halsilnyal, hall ini terlihalt 

dalri nilali sig lebih kecil dalri nilali α (0,05). 

 Dengaln demikialn, hipotesis dallalm penelitialn ini Persona ll Selling  berpengalruh signifikaln 

terhaldalp Keputusaln pembelialn paldal PT Universa ll Technica ll Service Meda ln, dalpalt diterimal da ln 

terbukti kebenalralnnyal dengaln tingkalt pengalruh yalng signifikaln.  

 

b. Pengaruh Perilaku Konsumen  Terhadap Keputusan pembelian pada PT Universal 

Technical Service  Medan 

 Berda lsa lrka ln ha lsil pengola lha ln da lta l diketa lhui nila li thitung va lria lbel Perila lku Konsumen  

a ldalla lh 2,213  da ln nilali tta lbel sebesalr 2,003  (dalla lm rumus Excel =TINV(0.05,55) denga ln ketentua ln 

nila li thitung > tta lbel daln sighitung < sigta lbel alta lu (2,213  > 2,003 ) da ln (0,031 < 0,05). Denga ln demikia ln 

va lria lbel Perila lku Konsumen seca lra l pa lrsia ll berpengalruh signifika ln terhalda lp Keputusaln 

pembelialn  pegalwali pa lda l PT Universa ll Technicall Service  Meda ln. 

 Perilalku konsumen  salalt ini paldal PT Universall Technicall Service  terbukti memberi pengalruh 

signifikaln paldal Keputusaln pembelialn perusalhalaln. Keputusaln pembelialn  yalng menurun salalt ini yalng 

terlihalt dalri fenomenal yalng aldal kalrenal malsih kuralng terjallinnyal dengaln balik Perilalku Konsumen dalri 

perusalhalaln terutalmal dalri pegalwali. Malsing-malsing pegalwali kuralng memalhalmi dengaln balik Perilalku 

Konsumen sehinggal kuralng terjallin interalksi yalng tepalt daln berdalmpalk paldal Keputusaln pembelialn  

yalng menurun. Memalhalmi perilalku konsumen dengaln tepalt salngalt mendukung dallalm upalyal 

meningkaltaln keputusaln pembelialn dalri pelalnggaln. Pimpinaln halrus malmpu memperbaliki polal kerjal 

pegalwali dallalm menghalrgali Perilalku Konsumen daln menjaldikaln Perilalku Konsumen sebalgali sallalh 

saltu alspek perhaltialn. 

 Perila lku Konsumen yalng dipalhalmi pegalwali PT Universall Technicall Service salalt ini 

dikaltegorikaln rendalh dimalnal jallinaln Perilalku Konsumen ini meliputi realksi altalu sualtu kealdalaln emosi 

senalng altalu emosi positif, timbul dalri penilalialn altals pekerjalaln malupun dukungaln kerjal dalri rekaln 

kerjal yalng sudalh mulali luntur kalrenal kuralng dibinal dengaln balik. Perilalku Konsumen  paldal PT 

Universall Technicall Service  salalt ini aldallalh halsil dalri persepsi pegalwali mengenali seberalpal balik 

pelalyalnaln daln penghalrgalaln yalng diberikaln perusalhalaln melallui pegalwali altals sikalp pelalnggaln salalt ini 

sehinggal memberikaln hall yalng dinilali penting.  

 Sesuali halsil pengolalhaln daltal penelitialn paldal PT Universall Technicall Service  Medaln ini 

menunjukkaln balhwal pengalruh Perilalku Konsumen  salngalt signifikaln terhaldalp Keputusaln pembelialn. 
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Perusalhalaln dallalm menghalrgali Perilalku Konsumen belum terjallin dengaln balik seperti salalt ini telalh 

menyebalbkaln Keputusaln pembelialn pelalnggaln yalng menurun seballiknyal pegalwali yalng malmpu 

menghalrgali perilalku konsumen sehinggal terciptal jallinaln yhalng balik kalrenal terus menerus dibinal alkaln 

menyebalbkaln keputusaln pembelialn  pelalnggaln meningkalt. 

 Ha lsil penelitia ln ini mendukung penelitia ln Desti Alyu Sugialnti (2020) dimalnal halsil 

penelitialn menunjukkaln balhwal Perilalku Konsumen  berpengalruh signifikaln terhaldalp Keputusaln 

pembelialn  paldal paldal PT Sigmal Technindo, hall ini dibuktikaln dengaln halsil uji staltistik tingkalt 

signifikalnsi 0,00 < 0,05.  

Selalnjutnyal halsil penelitialn ini mendukung penelitialn Malnsur Talnjung (2020), menunjukkaln 

balhwal Perilalku Konsumen berpengalruh signifikaln terhaldalp keputusaln pembelialn  daln personall 

selling berpengalruh signifikaln terhaldalp Keputusaln pembelialn  sertal secalral simultaln Perilalku 

Konsumen  daln personall selling berpengalruh signifikaln terhaldalp Keputusaln pembelialn pelalnggaln 

paldal PT Megalh Nialgal Permaltal. 

 Dengaln demikialn, hipotesis dallalm penelitialn ini Perilalku Konsumen      berpengalruh 

signifikaln terhaldalp Keputusaln pembelialn paldal PT Universall Technica ll Service Medaln dalpa lt 

diterimal daln terbukti kebenalralnnyal dengaln tingkalt pengalruh yalng signifikaln.  

c. Pengaruh Personal Selling  dan Perilaku Konsumen Terhadap Keputusan pembelian pada 

PT Universal Technical Service  Medan  

 Berdalsa lrkaln halsil pengolalhaln daltal diketalhui nilali Fhitung valrialbel Persona ll Selling daln 

Perila lku Konsumen aldallalh 9,605 daln nila li tta lbel sebesa lr 2,769 (da lla lm rumus Excel =FINV(0.05,3,56) 

denga ln ketentua ln nila li Fhitung > Fta lbel da ln sighitung < sigta lbel a ltalu (9,605 > 2,769 ) da ln (0,000 < 

0,05). Dengaln demikialn, Persona ll Selling da ln Perilalku Konsumen secalral simulta ln berpengalruh 

signifikaln terhaldalp Keputusaln pembelialn pa ldal PT Universall Technica ll Service  Medaln.    

 Personall Selling  salalt ini paldal PT Universall Technicall Service terbukti memberi pengalruh 

signifikaln paldal Keputusaln pembelialn. Keputusaln pembelialn  yalng menurun salalt ini yalng terlihalt dalri 

fenomenal yalng aldal kalrenal malsih kuralng tepaltnyal selling yalng dilalkukaln pegalwali secalral personall. 

Sehinggal penjuallaln secalral personall selling salngalt mendukung dallalm upalyal meningkaltaln Keputusaln 

pembelialn. 

 Halsil penelitialn paldal PT Universall Technicall Service Medaln ini menunjukkaln balhwal 

pengalruh Personall selling daln Perilalku Konsumen  secalral simultaln salngalt signifikaln terhaldalp 

Keputusaln pembelialn. Penempaltaln pegalwali selalku Personall Selling yalng kuralng tepalt seperti salalt ini 

telalh menyebalbkaln Keputusaln pembelialn  yalng menurun demikialn jugal penghalrgalaln pegalwali altals 

Perilalku Konsumen yalng kuralng sehinggal tidalk terjallin balik seperti salalt ini telalh menyebalbkaln 

Keputusaln pembelialn yalng menurun. Nalmun seballiknyal Personall selling pegalwali yalng tepalt 

menyebalbkaln Keputusaln pembelialn menjaldi lebih malksimall demikialn jugal penghalrgalaln daln 
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penerimalaln pegalwali altals Perilalku Konsumen  sehinggal terjallin balik menyebalbkaln Keputusaln 

pembelialn  meningkalt.  

 Sesuali halsil pengolalhaln daltal penelitialn paldal PT Universall Technicall Service  balhwal salalt ini 

pegalwali kuralng dalpalt mengalpresialsi Perilalku Konsumen sehinggal kuralng tercalpali jallinaln 

komunikalsi daln interalksi dengaln balik sedemikialn rupal sehinggal kuralng selalrals dengaln fungsi, 

peralnaln, daln talnggung jalwalb pegalwali sehinggal konsumen kuralng dalpalt berpalrtisipalsi dengaln 

perusalhalaln daln paldal alkhirnyal telalh menyebalbkaln Keputusaln pembelialn konsumen menurun. 

Selalnjutnyal salalalt ini, pegalwali yalng ditempaltkaln paldal posisi daln jalbaltaln personall selling yalng kuralng 

sesuali dengaln ketralmpilaln, pengallalmaln kerjal daln kemalmpualn dengaln kuralng mempertimbalngkaln 

upalyal pemenuhaln kebutuhaln sumber dalyal malnusial jugal menyebalbkaln Keputusaln pembelialn  

menurun. 

 Ha lsil penelitia ln ini mendukung penelitialn Mujalhidalh (2019) dimalnal halsil penelitialn 

menunjukkaln balhwal Perilalku Konsumen  berpengalruh signifikaln terhaldalp Keputusaln pembelialn daln 

Personall selling berpengalruh signifikaln terhaldalp Keputusaln pembelialn sertal secalral simultaln Perilalku 

Konsumen  daln Personall selling berpengalruh sginifikaln terhaldalp Keputusaln pembelialn  PT Nialgal 

Semestal Jalkalrtal. Hall ini dibuktikaln dengaln halsil uji staltistik tingkalt signifikalnsi 0,00 < 0,05.  

 Halsil penelitialn ini jugal mendukung penelitialn Lestalri, Rochmalnial Dewi, Musrihal Istalnti 

Enny (2017), menunjukkaln balhwal valrialbel Personall Selling  berpengalruh positif daln signifikaln 

terhaldalp Keputusaln pembelialn, Perilalku Konsumen berpengalruh positif daln signifikaln terhaldalp 

Keputusaln pembelialn  sertal kompetensi pegalwali berpengalruh positif daln signifikaln terhaldalp 

Keputusaln pembelialn  kalryalwaln paldal PT Industri Logalm di Sidoalrjo. Semalkin balik Personall Selling  

malkal etos kalryalwaln alkaln semalkin meningkalt. Seballiknyal semalkin kuralng sesuali Personall Selling  

malkal keputusaln pembelialn pelalnggaln jugal alkaln berkuralng halsilnyal, hall ini terlihalt dalri nilali sig lebih 

kecil dalri nilali α (0,05). 

Selalnjutnyal halsil penelitialn ini mendukung penelitialn Malnsur Talnjung (2020), menunjukkaln 

balhwal Perilalku Konsumen berpengalruh signifikaln terhaldalp Keputusaln pembelialn  daln personall 

selling berpengalruh signifikaln terhaldalp Keputusaln pembelialn sertal secalral simultaln Perilalku 

Konsumen  daln Personall selling berpengalruh signifikaln terhaldalp Keputusaln pembelialn paldal PT 

Megalh Nialgal Permaltal. 

 Dengaln demikialn, hipotesis dallalm penelitialn ini Persona ll Selling  daln Perilalku Konsumen 

secalral simulta ln berpengalruh signifikaln terhaldalp Keputusa ln pembelialn paldal PT Universa ll 

Technicall Service  Medaln, dalpalt diterimal daln terbukti kebenalralnnyal dengaln tingkalt pengalruh 

yalng signifikaln. 
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5. KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 KESIMPULAN 

1. Personall Selling  berpengalruh signifikaln terhaldalp Keputusaln pembelialn  daln merupalkaln valrialbel 

dominaln mempengalruhi Keputusaln pembelialn paldal PT Universall Technicall Service  Medaln, 

dilihalt dalri nilali sig < dalri 0,05. 

2. Perilalku Konsumen berpengalruh signifikaln terhaldalp Keputusaln pembelialn   pegalwali paldal PT 

Universall Technicall Service Medaln, dilihalt dalri nilali sig < dalri 0,05. 

3. Personall Selling daln Perilalku Konsumen secalral simulta ln berpengalruh signifikaln terhaldalp 

Keputusaln pembelialn paldal PT Universall Technicall Service  Medaln, dilihalt dalri nilali sig < dalri 

0,05. 

4. Nilali RSqua lre yalitu 0,659 altalu R2 x 100% sebesalr 65,90%, alrtinyal valrialbel bebals penelitialn 

memberikaln sumbalngsih besalr dallalm menjelalskaln tentalng Keputusaln pembelialn  sebesalr 65,90% 

sedalngkaln sisalnyal 34,10% dipengalruhi oleh falktor-falktor lalin 

 

5.2 Saran-Saran      

 Berkalitaln dengaln halsil penelitialn, aldalpun salraln penelitialn yalng dalpalt diberikaln kepaldal 

pimpinaln PT Universall Technicall Service  Medaln  aldallalh: 

1. Secalral umum Keputusaln pembelialn salalt ini sudalh balik, Pimpinaln disalralnkaln untuk dalpalt 

mempertalhalnkaln daln terus memperhaltikaln penempaltaln pegalwali personall selling yalng tepalt daln 

sesuali sertal malmpu menghalrgali perilalku konsumen sehinggal terjallinnyal hubungaln alntalr pegalwali 

sehinggal pegalwali bekerjal secalral dimalnis daln halrmonis sehinggal pegalwali berprestalsi dallalm 

mendukung kinerjal yalng balik.  

2. Secalral umum Personall Selling  pegalwali sudalh balik, nalmun dihalralpkaln dengaln Personall Selling 

yalng tepalt, semalkin meningkalt Keputusaln pembelialn  pelalnggaln untuk menghalsilkaln kinerjal yalng 

balik daln terdorong untuk memperhaltikaln Keputusaln pembelialn  secalral malksimall.  

3. Secalral umum penerimalaln terhaldalp Perilalku Konsumen sudalh balik, nalmun dihalralpkaln denga ln 

kema lmpua ln pega lwa li da lla lm mengha lrga li da ln menga lpresia lsi Perilalku Konsumen seca lra l tepa lt 

a lkaln terbina l da ln terca lpa li keputusaln yalng tepa lt berupal melalkuka ln pembelia ln produk, 

pimpinaln juga l a lga lr terus berkomitmen memberikaln penghalrgalaln kepaldal konsumen sesua li yalng 

dihalralpkaln konsumen. 

4. Balgi peneliti selalnjutnyal dihalralpkaln algalr menalmbalh valrialbel penelitialn lalin yalng lebih balnyalk 

untuk dalpalt diperoleh halsil pengalruh signifikaln terhaldalp Keputusaln pembelialn   selalin valrialbel 

penelitia ln yalng telalh dilalkukaln. 
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