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Abstract: This study aims to analyze the effect of personal selling, advertising, and service quality on consumer
buying interest in OPPO mobile phones at Halup Cell Store Berau. The research method uses a quantitative
approach with a sample of 90 respondents. The results showed that personal selling and service quality had a
significant partial effect on buying interest, while advertising did not. Simultaneously, all three variables
significantly influenced consumer buying interest.
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Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh personal selling, advertising dan kualitas
pelayanan terhadap minat beli konsumen pada handphone OPPO di Toko Halup Cell Berau. Metode penelitian
menggunakan pendekatan kuantitatif dengan sampel sebanyak 90 responden. Hasil penelitian menunjukkan
bahwa personal selling dan kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap minat beli secara parsial,
sementara advertising tidak. Secara simultan, ketiga variabel tersebut berpengaruh signifikan ternadap minat beli
konsumen.

Kata kunci: Periklanan, Minat Beli, OPPO, Penjualan Personal, Kualitas Layanan

1. LATAR BELAKANG
Komunikasi merupakan kebutuhan pokok masyarakat modern. Perkembangan
teknologi komunikasi mendorong kompetisi bisnis produk handphone. Salah satu merek
yang aktif berinovasi dan membangun citra adalah OPPO. Minat beli konsumen terhadap
produk ini dipengaruhi oleh strategi pemasaran, termasuk personal selling, advertising, dan
kualitas pelayanan. Penelitian ini dilakukan di Toko Halup Cell Berau yang menjual produk
OPPO dengan tingkat penjualan tinggi.

2. KAJIAN TEORITIS
Kajian teori meliputi pengertian dan indikator dari personal selling, advertising dan
kualitas pelayanan. Penelitian terdahulu menunjukkan bahwa ketiga variabel ini dapat
memengaruhi minat beli. Minat beli sendiri adalah tahap psikologis sebelum konsumen

memutuskan untuk membeli suatu produk.
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3. METODE PENELITANN
Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif. Sampel penelitian sebanyak 90
responden yang merupakan konsumen OPPO di Toko Halup Cell Berau. Metode analisis
menggunakan regresi linier berganda untuk menguji pengaruh parsial dan simultan dari
variabel bebas terhadap minat beli. Penelitian ini menggunakan teknink pengumpulan data
melalui wawancara, kusioner, dan studi pustaka. Alat analisis yang digunakan dalam
penelitian ini, ialah uji validitas, uji reliabilitas, uji koefisien determinasi, uji korelasi, uji t

dan uji f.

4. HASIL DAN PEMBAHASAN

27

Uji Validitas
Tabel 1. Hasil uji Hasil Uji Validitas Variabel Personal Selling
Item Pernyataan r-hitung | r-tabel Keterangan
X1-1 0,790 0,2072 Valid
X1-2 0,770 0,2072 Valid
X1-3 0,842 0,2072 Valid

Sumber: Diolah dari hasil SPSS Version 26, 2024
Tabel 2. Hasil Uji Validitas Variabel Advertising

Item Pernyataan r-hitung | r-tabel Keterangan
X2-1 0,788 0,2072 Valid
X2-2 0,788 0,2072 Valid
X2-3 0,749 0,2072 Valid

Sumber: Diolah dari hasil SPSS Version 26, 2024
Tabel 3. Hasil Uji Validitas Variabel Kualiats Pelayanan

Item Pernyataan r-hitung | r-tabel Keterangan
X3-1 0,594 0,2072 Valid
X3-2 0,736 0,2072 Valid
X3-3 0,653 0,2072 Valid
X3-4 0,658 0,2072 Valid
X3-5 0,758 0,2072 Valid

Sumber: Diolah dari hasil SPSS Version 26, 2024
Tabel 4. Hasil Uji Validitas Variabel Minat Beli Konsumen

Item Pernyataan r-hitung | r-tabel Keterangan
Y-1 0,523 0,2072 Valid
Y-2 0,506 0,2072 Valid
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Y-3 0,592 0,2072 | Valid
Y-4 0,493 0,2072 | Valid
Y5 0,617 0,2072 | Valid
Y-6 0,504 0,2072 | Valid
Y-7 0,636 0,2072 | Valid
Y-8 0,565 0,2072 | Valid
Y-9 0,682 0,2072 | Valid
Y-10 0,625 0,2072 | Valid
Y-11 0,557 0,2072 | Valid
Y-12 0,626 0,2072 | Valid
Y-13 0,617 0,2072 | Valid
Y-14 0,543 0,2072 | Valid
Y-15 0,465 0,2072 | Valid

Sumber: Diolah dari hasil SPSS Version 26, 2024

Uji Reliabilitas
Tabel 5. Hasil Uji Reliabilitas
Variabel Cronbach’s Kriteria Keterangan
Alpha

Personal Selling 0,747 0,60 Reliabel
Advertising 0,667 0,60 Reliabel
Kualitas Pelayanan 0,710 0,60 Reliabel
Minat Beli Konsumen 0,851 0,60 Reliabel

Sumber: Diolah dari hasil SPSS Version 26, 2024

Analisis Regresi Linier Berganda

Tabel 6. Hasil Analisis Regresi Linier Berganda

Coefficients?
Unstandar |Standardi
dized zed
Coefficient | Coefficie
Model S nts t Sig.
Std.
B Err |Beta
or
1(Constant) 54'18 isg 3'08 .000
Personal Selling .28 5.20
(X1) 1.495 7 444 9 .000
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Advertising (X2) |.098 '626 029 |.369|.713
Kualitas 21 4.47
Pelayanan (X3) .962 5 381 1 .000
a. Dependent Variable: Minat Beli Konsumen (YY)

Sumber: Diolah dari hasil SPSS Version 26, 2024

Hasil KoefisienKorelasi

Tabel 7. Hasil Analisis Koefisien Korelasi dan Determinasi

Model Summary

Model R R Square | Adjusted R Square | Std. Error of the Estimate

1 .692%|.479 461 3.437

a. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan (X3), Advertising (X2), Personal Selling
(X1)

Sumber: Diolah dari hasil SPSS Version 26, 2024

Hasil uji t dan Uji F
Tabel 8. Hasil Analisis Uji T

Coefficients?

Model t Sig.
1 (Constant) 3'08 .000
Personal  Selling|5.20
(X1) 9 .000

Advertising (X2) 369 |.713
Kualitas Pelayanan |4.47

(X3) 1 .000
a. Dependent Variable: Minat Beli Konsumen (Y)

Sumber: Diolah dari hasil SPSS Version 26, 2024
Tabel 9. Hasil Analisis Uji F

ANOVA?

Model Sum of Squares |df | Mean Square |F Sig.

1 |Regression 934.319 3 |311.440 26.370 |.000
Residual 1015.681 86(11.810
Total 1950.000 89

a. Dependent Variable: Minat Beli Konsumen (YY)

b. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan (X3), Advertising (X2), Personal Selling (X1)

Sumber: Diolah dari hasil SPSS Version 26, 2024
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a. Pengaruh Personal Selling terhadap Minat Beli Konsumen pada Handphone OPPO di

Toko Halup Cell Berau

Nilai koefisien regresi personal selling sebesar 1.495 dan bertanda positif. Tanda positif
ini memiliki arti bahwa antara personal selling dan minat beli konsumen pada
handphone OPPO di Toko Halup Cell Berau memiliki hubungan searah. Hubungan
searah ini berarti bahwa apabila sales person mampu memengaruhi dan mendorong
konsumen untuk melakukan pembelian, mampu melakukan negosiasi penjualan dengan
konsumen secara tepat, dan juga sales person mampu membina hubungan yang baik
dengan konsumen akan memberikan pengaruh terhadap minat beli konsumen pada
handphone OPPO di Toko Halup Cell Berau.

Hasil uji t menunjukkan nilai signifikansi (Sig.) personal selling sebesar 0,000, nilai
signifikan ini lebih kecil dari nilai probabilitas (0,05), sedangkan nilai t-hitung yang
didapat adalah 5,209 dan nilai t-tabel diketahui sebesar 1,663. Nilai t-hitung yang lebih
besar dari nilai t-tabel (5,209 > 1,663) dan nilai signifikansi yang lebih kecil dari nilai
probabilitas (0,000 < 0,05) menunjukkan bahwa personal selling secara parsial
berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen pada handphone OPPO di Toko
Halup Cell Berau. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa menerima hipotesis H1
karena terbukti personal selling secara parsial berpengaruh signifikan terhadap minat
beli konsumen pada handphone OPPO di Toko Halup Cell Berau.

Dalam hal ini personal selling mampu memengaruhi konsumen dalam memunculkan
minat pembelian handphone OPPO di Toko Halup Cell Berau. Penelitian ini sejalan
dengan penelitian M. A. Baidowi dan Rudi Chairudin (2022), yang menyatakan bahwa
variabel personal selling berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli konsumen.

. Pengaruh Advertising terhadap Minat Beli Konsumen pada Handphone OPPO di Toko

Halup Cell Berau.

Nilai koefisien regresi advertising sebesar 0,098 dan bertanda positif. Tanda positif ini
memiliki arti bahwa antara advertising dan minat beli konsumen pada handphone
OPPO di Toko Halup Cell Berau memiliki hubungan searah. Hubungan searah ini
berarti bahwa apabila Iklan handphone OPPO di Toko Halup Cell Berau secara terus
menurus ditampilakn disosial media sehingga memberikan informasi yang jelas kepada
konsumen maka akan munculnya keinginan konsumen untuk langsung datang bahkan
membeli handphone OPPO di Toko Halup Cell Berau.

Hasil uji t menunjukkan nilai signifikansi (Sig.) advertising sebesar 0,713, nilai

signifikan ini lebih besar dari nilai probabilitas (0,05), sedangkan nilai t-hitung yang
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didapat adalah 0,369 dan nilai t-tabel diketahui sebesar 1,663. Nilai t-hitung yang lebih
kecil dari nilai t-tabel (0,369 < 1,663) dengan nilai signifikansi (0,713 > 0,05)
menunjukkan bahwa advertising secara parsial tidak berpengaruh signifikan terhadap
minat beli konsumen pada handphone OPPO di Toko Halup Cell Berau. Dengan
demikian dapat disimpulkan bahwa menolak hipotesis H2 karena terbukti advertising
secara parsial tidak berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen pada
handphone OPPO di Toko Halup Cell Berau.

Dalam hal ini pendapat yang di jelaskan oleh Tjiptono dalam Minati (2017:9),
mengatakan bahwa iklan adalah bentuk komunikasi tidak langsung, yaitu didasari pada
informasi keunggulan atas dasar keuntungan suatu produk yang disusun sedemikian
rupa hingga menimbulkan rasa yang meyenangkan yang mengubah pikiran seseorang
untuk melakukan pembelian. Namun dari hasil penelitian yang di lakukan nyatanya
iklan tidak mampu mempengaruhi minat beli dari konsumen. Hasil penelitian ini sama
dengan hasil penelitian sebelumnya yang di lakukan Rosmiati Binti Gati (2019) yang
menyatakan bahwa variabel iklan tidak berpengaruh signifikan terhadap minat beli

konsumen.

. Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Minat Beli Konsumen pada Handphone OPPO

di Toko Halup Cell Berau.

Nilai koefisien regresi kualitas pelayanan sebesar 0.962 dan bertanda positif. Tanda
positif ini memiliki arti bahwa antara kualitas pelayanan dan minat beli konsumen pada
handphone OPPO di Toko Halup Cell Berau memiliki hubungan searah. Hubungan
searah ini berarti bahwa kualitas pelayanan yang diberikan baik dari fasilitas dan
peralatan toko yang terlihat bersih dan terawat, pelayanan yang diberikan selalu sesuai
dengan harapan konsumen, selalu menanggapi permintaan konsumen dengan cepat,
karyawan terlihat ramah dan sopan serta memiliki pengetahuan dan keterampilan yang
memadai sehingga timbulanya pengaruh terhadap minat beli konsumen pada
handphone OPPO di Toko Halup Cell Berau.

Hasil uji t menunjukkan nilai signifikansi (Sig.) kualitas pelayanan sebesar 0,000, nilai
signifikan ini lebih kecil dari nilai probabilitas (0,05), sedangkan nilai t-hitung yang
didapat adalah 4,471 dan nilai t-tabel diketahui sebesar 1,663. Nilai t-hitung yang lebih
besar dari nilai t-tabel (4,471 > 1,663) dan nilai signifikansi yang lebih kecil dari nilai
probabilitas (0,000 < 0,05) menunjukkan bahwa kualitas pelayanan secara parsial
berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen pada handphone OPPO di Toko
Halup Cell Berau. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa menerima hipotesis H3
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karena terbukti personal selling secara parsial berpengaruh signifikan terhadap minat
beli konsumen pada handphone OPPO di Toko Halup Cell Berau.

Dalam hal ini kualitas pelayanan mampu memengaruhi keinginan konsumen terhadap
minat pembelian handphone OPPO di Toko Halup Cell Berau. Penelitian ini sejalan
dengan penelitian NURIMAN AMAZIHONO (2018), yang menyatakan bahwa
variabel kualitas pelayanan berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli

konsumen.

. Pengaruh Personal Selling, Advertising dan Kualitas Pelayanan terhadap Minat Beli

Konsumen pada Handphone OPPO di Toko Halup Cell Berau

Hasil uji F menunjukkan nilai signifikansi (Sig.) personal selling, advertising dan
kualitas pelayanan sebesar 0,000, nilai signifikansi ini lebih kecil dari nilai probabilitas
(0,05). Nilai F-hitung yang didapat sebesar 26,370, sedangkan nilai F-tabel 2,71. Nilai
F-hitung yang lebih besar dari nilai F-tabel (26,370 > 2,71) dan nilai signifikansi yang
lebih kecil dari nilai probabilitas (0,000 < 0,05) menunjukkan bahwa variabel-variabel
bebas dalam penelitian ini (personal selling, advertising dan kualitas pelayanan) secara
simultan memiliki pengaruh yang signifikan terhadap minat beli konsumen pada
handphone OPPO di Toko Halup Cell Berau. Dengan demikian dapat disimpulkan
bahwa menerima hipotesis H4 karena terbukti bahwa personal selling, advertising dan
kualitas pelayanan secara simultan berpengaruh signifikan terhadap minat beli
konsumen pada handphone OPPO di Toko Halup Cell Berau.

Signifikansi pengaruh personal selling, advertising dan kualitas pelayanan dapat
terlihat dari tingkat keeratan hubungan (korelasi) yang cukup tinggi terhadap kepuasan
pelanggan yaitu sebesar 0,692 atau 69,2%. Efektivitas personal selling, advertising dan
kualitas pelayanan dalam memengaruhi minat beli konsumen pada handphone OPPO
di Toko Halup Cell Berau dapat diketahui dari nilai koefisien determinasi yaitu sebesar
47,9%, dimana sisanya sebesar 52,1% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak

termasuk dalam penelitian.
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5. KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

33

Berdasarkan hasil analisis data yang telah dilakukan dan diolah menggunakan SPSS

ver 26. Untuk mengetahui pengaruh personal selling, advertising dan kualitas pelayanan

terhadap minat beli konsumen pada handphone OPPO di Toko Halup Cell Berau baik

secara parsial maupun simultan. Maka penelitian ini dapat disimpulkan bahwa variabel

personal selling dan kualitas pelayanan berpengruh signifikan, sedangkan advertising

tidak ada pengaruh secara parsial. Dari hasil penelitian dan pembahasan maka dapat ditarik

kesimpulan dari penelitian ini yaitu :

a.

Personal Selling berpengaruh signifikan secara parsial terhadap minat beli konsumen
pada handphone OPPO di toko Halup Cell Beraui. Artinya semakin meningkatnya
kemampuan sales person dalam melayani konsumen akan berdampak terhadap minat
beli khususnya handphone OPPO di Toko Halup Cell Berau

Advertising tidak berpengaruh signifikan secara parsial terhadap minat beli konsumen
pada handphone OPPO di Toko Halup Cell Berau. Artinya periklanan yang diberikan
kepada konsumen masih kurang menarik terhadap pandangan konsumen, sehingga
minat konsumen terhadap iklan handphone OPPO di Toko Halup Cell Berau tidak
memiliki pengaruh yang tetap.

Kualitas Pelayanan berpengaruh signifikan secara parsial terhadap minat beli konsumen
pada handphone OPPO di toko Halup Cell Berau. Artinya kualitas pelayanan yang
diberikan kepada konsumen tergolong memuaskan, sehingga minat beli terhadap
handphone OPPO di Toko Halup Cell Berau semakin meningkat karenan kualitas

pelayanan yang semakin baik.

. Personal Selling, Advertising dan Kualitas Pelayanan berpengaruh signifikan secara

simultan terhadap minat beli konsumen pada handphone OPPO di Toko Halup Cell
Berau, berdasarkan. Artinya kontribusi personal selling, advertising dan kualitas
pelayanan terhadap minat beli konsumen pada handphone OPPO di Toko Halup Cell
Berau mampu memberikan dampak yang begitu jelas terhadap ketertarikan konsumen
pada handphone OPPO, sehingga dari kombinasi ketiga variabel (X) mampu

mempengaruhi variabel () tersebut.
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Saran
Setelah dilakukan penelitian maka peneliti memberikan masukan berupa saran
untuk penelitian sebagai berikut:

a. Untuk meningkatkan minat beli konsumen khususnya yang berkaitan dengan
advertising yang secara parsial tidak berpengaruh, maka disarankan pada Toko Halup
Cell Berau harus melihat periklanan dari pesaing lainnya dan memberikan informasi
yang lebih jelas dan menarik sehingga konsumen lebih tertarik dan akan melakukan
pembelian khusunya pada handphone OPPO maupun merek lainnya.

b. Disarankan kepada Toko Halup Cell Berau agar dapat mempertahankan sekaligus
meningkatkan minat beli konsumen berkaitan dengan personal selling dan kualitas
pelayanan, seperti memperhatikan etika pada karyawan, kebersihan maupun
kenyamanan pada ruangan, dan juga mampu mempertahankan hubungan yang baik pada
konsumen.

c. Bagi penelitian selanjutnya yang akan menjadikan penelitian ini sebagai referensi,
disarankan hendaknya mengungkapkan variabel-variabel lainnya selain yang digunakan

dalam penelitian ini.
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