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PENDAHULUAN 

Persaingan antar industri telepon selular dalam memperebutkan pangsa pasar domestik semakin hari semakin 

kompetitif. Hal ini terbukti dengan beragamnya merek dan jenis telepon selular yang membanjiri pasar. Ini 

tentu saja mempengaruhi sikap seseorang terhadap keputusan pembelian dan pemakaian telepon selular. 

Keputusan pembelian menurut Kholidah & Arifiyanto (2020), dapat diartikan sebagai pemilihan dari dua atau 

lebih alternatif pilihan keputusan pembelian. Artinya bahwa seseorang sebelum melakukan pembelian tersedia 

beberapa alternatif pilihan, sehingga dia harus memilih salah satu diantaranya. Saat sekarang ini, pembelian 

produk telepon selular bukan lagi untuk memenuhi kebutuhan (need), melainkan karena keinginan (want). Ini 

dibuktikan dengan ditemukannya konsumen memutuskan memilih menggunakan produk tertentu (telepon 

selular) dengan tujuan memperjelas identitis diri agar dipandang baik dalam komunitas tertentu. 

Telepon selular, sebagai salah satu alat elektronik yang awalnya diciptakan hanya untuk berkomunikasi telah 

menjelma dari sekedar berkomunikasi menjadi penunjuk arah, alat bantu transaksi elektronik, pemutar lagu 

Research Article 

This study aims to determine the effect of the Promotional Mix on decision 
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dan video digital serta segudang kegunaan lainnya. Seiring perkembangan zaman, telepon selular sudah 

menjadi kebutuhan primer bagi kebanyakan orang. Pelaku usaha menggunakan telepon selular untuk 

melakukan transaksi jual beli di gadget mereka, para siswa dimasa pandemi ini sangat tergantung pada telopon 

selular mereka untuk melakukan proses pembelajaran, para driver ojek online menggantungkan hidup mereka 

pada aplikasi yang terunduh di telepon selular merek untuk mendapatkan pesanan sehingga disadari atau tidak, 

dalam keseharian kita tidak bisa lepas dari telepon selular. Oleh karena itu, banyak perusahaan yang berusaha 

memenuhi kebutuhan akan telepon selular dengan berbagai macam inovasi produk. 

Produk telepon selular yang mendunia seperti OPPO yang begitu familiar di telinga juga tersebar di Indonesia. 

OPPO merupakan salah satu merek telepon selular yang berasal dari Tiongkok yang saat ini bertengger di 

posisi 5 (lima) dunia dan nomor 1 (satu) di Indonesia dengan omset miliaran dolar per tahun. Produk OPPO 

bisa dengan mudah ditemukan di etalase-etalase toko selular yang ada di pusat-pusat perbelanjaan, kiosk, toko-

toko online serta pasar tradisional. OPPO adalah produk telepon selular internasional yang terdaftar di 

Tiongkok pada tahun 2001 dan produk pertama mereka diluncurkan pada tahun 2004 oleh Tony Chen. 

Berdasarkan sumber data yang diperoleh dari Canalys (perusahaan analis pasar teknologi global), selama 

Quarter 1 tahun 2021 lima besar vendor smartphone di Indonesia untuk periode Januari-Maret 2021 masih 

dihuni oleh lima vendor yang sama seperti dua tahun terakhir. Hanya saja, posisi mereka silih berganti. Berikut 

dapat dilihat perbandingan penjualan telepon selular yang menjadi pilihan konsumen. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1 

Penjualan Telepon Selular di Indonesia berdasarkan data yang diperoleh dari Canalys Kwartal I 2021 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2 

Penjualan Telepon Selular di Indonesia berdasarkan data yang diperoleh dari Canalys Kwartal 2 

2021 



| 79  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3 

Penjualan Telepon Selular di Indonesia berdasarkan data yang diperoleh dari Kwartal 3 2021 

Sumber : Data Canalys Mei 2021 

Berdasarkan data di atas, pada kwartal 1 OPPO berada pada posisi pertama dengan unit share 24 % dan 

pertumbuhannya mencapai 39% dan di ikuti Samsung, Vivo, dan Xiaomi namun pada kwartal 2 vendor OPPO 

mengalami penurunan menjadi posisi ke empat dengan unit share 10% dan pertumbuhannya mencapai 28%. 

Posisi pertama ditempati oleh Samsung dan di ikuti oleh Xiaomi. Pada kwartal 3 posisi OPPO kembali ke 

posisi kedua dengan market share sebesar 22% namun dengan pertumbuhan minus 19 persen. Peluang OPPO 

untuk mendominasi pasar di masa depan tidak lah mudah, karena vendor lainnya seperti Xiaomi lebih 

mengutamakan fitur-fitur baru dan memiliki spesifikasi yang tinggi serta harganya yang murah, sedangkan 

OPPO lebih mengutamakan kualitas, kesempurnaan produk, inovasi, ketahanan, layanan purna jual yang luas, 

serta harganya yang sedikit lebih mahal. Hal ini akan sangat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen 

pada produk-produk OPPO. Sedangkan untuk kota Medan, penjualan ponsel OPPO bisa dilihat pada tabel 

berikut. 

Tabel 1 

Penjualan Telepon Seluler OPPO di Kota Medan 

Kwartal Unit 

I 10719 

II 7231 

III 8027 

 

Keputusan pembelian konsumen menjadi faktor yang penting dalam penentu eksistensi suatu perusahaan. 

Suatu perusahaan dapat terus eksis jika rangsangan konsumen dalam memutuskan pembelian produk dari suatu 

pasar mendapat respons yang positif dari pasar itu sendiri. Proses pengambilan keputusan konsumen adalah 

tahap demi tahap yang digunakan oleh konsumen ketika membeli barang atau jasa (Marlius, 2017). Jadi 

keputusan pembelian adalah suatu keputusan karena ketertarikan yang dirasakan oleh seseorang terhadap suatu 

produk, dan ingin membeli, mencoba, menggunakan, atau memiliki produk tersebut. Dalam keputusan 

membeli barang, konsumen sering kali ada lebih dari dua pihak yang terlibat dalam proses pertukaran atau 

pembeliannya. Setiap produsen pasti menjalankan berbagai strategi agar konsumen memutuskan untuk 
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membeli produknya. Keputusan pembelian adalah tindakan dari konsumen untuk mau membeli atau tidak 

terhadap produk (Marlius, 2017). 

Menurut Kotler & Keller (2016) keputusan pembelian dipengaruhi oleh rangsangan pemasaran yang terdiri 

dari produk, harga, distribusi, dan promosi. Khanfan (2016) dalam penelitiannya menyatakan bahwa promosi 

menjadi hal yang penting dalam meningkatkan keputusan pembelian, hal yang sama juga menjelaskan bahwa 

faktor yang dapat meningkatkan keputusan pembelian adalah melakukan bauran promosi, dengan adanya 

bauran promosi yang baik maka dapat meningkatkan pengetahuan konsumen terhadap suatu produk yang 

berdampak terhadap keputusan pembelian. (Yang & Lee, 2016). Dari pendapat di atas penulis melihat bahwa 

bauran promosi dapat meningkatkan keputusan pembelian konsumen produk OPPO di kota Medan. 

Promosi digunakan untuk memberitahukan, membujuk, dan mengingatkan tentang produk perusahaan untuk 

meningkatkan nilai pelanggan atau membangun ekuitas merek dalam ingatan pelanggan. Promosi merupakan 

salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program pemasaran. Dalam persaingan yang semakin ketat, 

perusahaan tidak hanya dapat mengandalkan peningkatan mutu dan pengembangan produk semata, walaupun 

berkualitasnya suatu produk, bila konsumen belum pernah mengetahuinya dan tidak yakin kalau produk 

tersebut akan berguna bagi mereka, maka mereka tidak akan pernah membelinya. Produk yang dihasilkan oleh 

perusahaan agar dapat dikenal dengan baik dan akhirnya dibeli oleh konsumen, maka perusahaan perlu 

melakukan kegiatan promosi, yang terdiri dari periklanan, pemasaran langsung, interaktif, promosi penjualan, 

dan hubungan masyarakat. 

Keputusan pembelian menurut Narti et al., (2019) yaitu suatu pendekatan sistematis pada hakekat suatu 

masalah, pengumpulan fakta-fakta, penentuan yang matang dari alternatif yang dihadapi, dan pengambilan 

tindakan yang menurut perhitungan merupakan tindakan yang paling tepat. Pada dasarnya, setiap konsumen 

mengambil suatu keputusan membeli sesuatu tidak lepas dari tujuan yang ingin dicapai. Tujuan tersebut sangat 

ditentukan oleh kualitas pelayanan, strategi multidimensional dan pengadopsian produk mencakup: (1) 

pemenuhan kebutuhan produk, (2) keaktifan dalam mencari produk, (3) pertimbangan secara sadar dan (4) 

keputusan yang tepat. pengambilan keputusan pembelian produk yang dilakukan oleh pelanggan dalam 

membeli suatu produk dengan pertimbangan yang bertumpu kepada tingkat pemenuhan kebutuhan, mencari 

informasi sebelum membeli, mempertimbangkan secara sadar keputusan yang diambil dalam membeli produk 

dan mengambil keputusan secara logis dan rasional mengenai keputusan pembelian produk yang sesuai dengan 

faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen membeli. 

Metode 

Tujuan penelitian untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh semua variabel, maka penelitian ini dilakukan 

dengan menggunakan pendekatan deskriptif kuantitatif karena menggunakan survei (Kuesioner), sedangkan 

sifat penelitian adalah penelitian penjelasan (Explanatory Research), karena bertujuan untuk memaparkan dan 

menjelaskan keadaan atau variabel yang diteliti. Penelitian ini dilaksanakan di 15 Kecamatan di kota medan 

yang menjadi fokus pada penelitian ini, meliputi: 

 

Tabel 2 

Lokasi Penelitian 

No. Kecamatan No Kecamatan 

1 Medan Kota 8 Medan Maimun 

2 Medan Marelan 10 Medan Perjuangan 

3 Medan Area 11 Medan Petisah 
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No. Kecamatan No Kecamatan 

4 Medan Amplas 12 Medan Polonia 

5 Medan Deli 13 Medan Sunggal 

6 Medan Denai 14 Medan Selayang 

7 Medan Helvetia 15 Medan Tembung 

8 Medan Johor   

 

Populasi adalah sekelompok Individual, barang atau data dimana sample akan diambil. Populasi dalam 

penelitian ini adalah konsumen yang akan membeli handphone OPPO di Kota Medan sebanyak 500 orang 

yang terdiri dari 15 Kecamatan di Kota Medan. Sampel dalam penelitian ini sebanyak 205 berdasarkan tabel 

isaac dan michael. Perhitungan sampel dalam penelitian ini menggunakan Proportionate Stratified Random 

Sampling yaitu suatu metode pengambilan sampel yang memperhatikan tingkatan atau strata dalam populasi. 

Penelitian hanya dilakukan di 15 kecamatan dari 21 kecamatan yang ada di kota Medan dikarenakan PT. World 

Innovative Telecomunication hanya memiliki OPPO Store di 15 kecamatan tersebut, walaupun di 1 (satu) 

kecamatan bisa saja terdapat lebih dari 1 OPPO Store, seperti di kecamatan Medan Petisah dan Medan 

Helvetia. 

Tabel 3 

Difinisi Operasional 

Variabel 
Definisi Variabel Indikator Skala 

Pengukuran 

Periklanan 

(X1) 

Bentuk promosi berupa 

komunikasi tidak langsung yang 

didasari pada informasi tentang 

keunggulan atau keuntungan 

dari produk. 

 

(Sasmita,2021). 

1. Public 

Presentation 

2. Pervasiveness 

3. Amplified 

Expressiveness 

4. Impersonality 

 

(Sasmita,2021). 

Likert 

Penjualan 

Langsung 

(X2) 

Penerapan produk yang 

dilakukan secara langsung oleh 

penjual kepada pembeli. 

(Hernawati & Widyawati, 

2019) 

1. Produk 

2. Transaksi 

3. Sikap dan 

Tanggapan 

4. Keyakinan 

5. Tindakan 

Pembelian 

(Hernawati & 

Widyawati, 2019) 

Likert 



| 82  

Penjualan 

Interaktif 

(X3) 

Penjualan Interaktif adalah 

bagaimana menciptakan kontak 

langsung dengan pelanggan dan 

calon 

pelanggan potensial untuk 

mempromosikan produk dan 

jasa. 

 

(Nurgina, 2020) 

1. Interaksi melalui 

pemasaran 

langsung yang 

interaktif. 

2. Interaksi dari 

perusahaan yang 

interaktif (Nurgina, 

2020) 

Likert 

Penjualan 

Personal 

(X4) 

Bentuk pengenalan dan 

penjualan produk yang 

diterapkan langsung kepada 

konsumen/pelanggan 

 

(Chrismardani, 

2014) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1. Presentasi 

2. Penjualan 

3. Program 

insentif 

4. Sampel produk 

5. Sales promosi 

 

(Chrismardani, 

2014) 

Likert 

Promosi 

Penjualan 

(X5) 

Bentuk persuasi langsung 

melalui penggunaan berbagai 

insentif yang diatur untuk 

merangsang pembelian 

produk dengan segera dan/atau 

untuk meningkatkan permintaan 

produk. 

 

(Yoebrilianti, 2018) 

1. Customer 

2. Promotion 

3. Trade 

Promotion 

4. Sales 

5. Force 

Promotion 

6. Business 

Promotion 

 

(Yoebrilianti, 

2018) 

Likert 

 

Hubungan 

Masyarakat 

(X6) 

Sejumlah informasi yang 

disebarluaskan ke masyarakat 

melalui media tanpa dipungut 

biaya ataupun tanpa pengawasan 

dari sponsor serta membina 

hubungan baik dengan publik 

dengan berpartisipasi dalam 

kegiatan sosial dengan memakai 

atribut perusahaan agar memiliki 

nilai positif dimata masyarakat 

luas 

 

(Hidayansyah et al., 2016) 

1. Citra yang baik 

2. Kegiatan CSR 

3. Menjadi sponsor 

sebuah event 

4. Charity event 

 

 

 

(Hidayansyah et al., 

2016) 

Likert 
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Pengambilan 

Keputusan 

(Y) 

 

Kemampuan konsumen yang 

Memutuskan untuk melakukan 

pembelian Telepon Selular 

Merk Oppo . 

 

(Wiradharma et al., 2020) 

1. Kebutuhan 

akan produk 

2. Aktif mencari 

informasi 

3. Pertimbangan 

sadar 

4. Keputusan yang 

logis dan 

rasiona 

 

(Wiradharma et al., 

2020) 

Likert 

 

Teknik analisis data yang digunakan adalah Analisis regresi linear berganda, analisis ini merupakan model 

yang digunakan untuk menganalisis pengaruh dari berbagai variabel independen terhadap satu variabel 

dependen. Dalam penelitian ini terdapat beberapa variabel bebas yaitu Periklanan (X1), Penjualan Langsung 

(X2), Penjualan Interaktif (X3), Penjualan Personal (X4), Promosi Penjualan (X5) dan Hubungan Masyarakat 

(X6) berpengaruh terhadap variabel terikat yaitu Pengambilan Keputusan (Y). Analisis regresi linier berganda 

(Sugiyono, 2010) dapat dirumuskan sebagai berikut : 

Y= a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 + b5X5 + b6X6       (1) 

Dimana : 

Y = Pengambilan Keputusan 

b1-6 = Koefisien regresi dari variabel independen  

X1 = Variabel Periklanan 

X2 = Variabel Penjualan Langsung  

X3 = Variabel Penjualan Interaktif 

X4 = Variabel Penjualan Personal 

X5 = Variabel Promosi Penjualan 

X6 = Variabel Hubungan Masyarakat. 

 

Hasil Dan Pembahasan 

Karakteristik Responden 

Deskripsi responden merupakan deskripsi tentang unit analisis atau observasi yang diteliti yang mencakup 

karakteristik atau profil responden yang diperoleh dari hasil pengolahan data dari kuesioner, misalnya jenis 

kelamin dan usia. Jumlah sampel yang digunakan sebagai responden adalah sebanyak 205 responden yang 

menggunakan telepon selular merk OPPO di 15 kecamatan kota Medan. Responden yang menggunakan 

telepon selular merk OPPO yang berjenis kelamin perempuan paling banyak yaitu sebanyak 116 orang (56,6%) 

dan berjenis kelamin laki-laki sebanyak 89 orang (43,4%). Responden yang menggunakan telepon selular merk 

OPPO yang berumur di antara 21-30 tahun paling banyak yaitu sebanyak 104 orang (50,7%), umur 31-40 

tahun terdapat 71 orang (34,6%), umur 41-50 tahun terdapat 23 orang (11,2%) dan paling sedikit berumur > 

50 tahun yaitu hanya sebanyak 7 orang (3,4%). Responden yang menggunakan telepon selular merk OPPO 

yang berprofesi sebagai pelajar/mahasiswa paling banyak yaitu sebanyak 84 orang (40,9%), yang berprofesi 

sebagai karyawan terdapat 91 orang (44,3%), dan sebagian kecil memiliki profesi berbeda-beda hanya 

sebanyak 30 orang (14,6%). 
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 Uji  Asumsi Klasik 

Uji Normalitas 

Menurut Ghozali (2018), uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, variabel 

pengganggu atau residual memiliki distribusi normal. Kalau uji normalitas ini dilanggar maka uji statistik 

menjadi tidak valid untuk jumlah sampel yang kecil. Hasil uji Normalitas dengan One Kolmogorov Smirnov 

Hasil uji Normalitas dengan One Kolmogorov Smirnov dapat dilihat pada table berikut. 

Tabel 4 

Hasil Uji Normalitas 

 

 Unstandardized 

Residual 

N 

Mean 

Normal Parametersa,b Std. 

Deviation 

 

Most Extreme 
Absolute 

Differences 

Positive 
Negative 

Kolmogorov-Smirnov Z 

Asymp. Sig. (2-tailed) 

205 

.0000000 

 

3.93904596 

 

.082 

.082 

-.050 

.561 

.632 

 

Berdasarkan Tabel di atas, diketahui bahwa nilai signifikansi sebesar 0,632 lebih besar dari 0,05 (Sig > 5%), 

sehingga dapat disimpulkan bahwa data yang diuji berdistribusi normal.  

Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 

Berikut hasil analisis regresi linear berganda adalah sebagai berikut : 

 

Tabel 5 

Hasil Uji Analisis Regresi Linier Berganda 

Coefficientsa 

Model Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) .478 1.606  

X1 .116 .043 .020 

X2 .291 .056 .090 

X3 .216 .073 .023 

X4 .347 .063 .371 

X5 .215 .055 .132 

X6 .285 .069 .267 

a. Dependent Variable: totally 

 

Dari uji regresi linear berganda diperoleh persamaan regresinya adalah: 

Pengambilan Keputusan = 0,478 + 0,116 X1 + 0,291 X2 + 0,216 X3 + 0,347 X4 + 0,215 X5 + 0,285 X6  (2) 
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0,478 artinya jika periklanan, penjualan langsung, penjualan personal, promosi penjualan, dan hubungan 

masyarakat bernilai 0 (Nol), maka pengambilan keputusan membeli handphone OPPO sebesar 0,478. Nilai 

0,116 artinya jika setiap penambahan satu-satuan variabel Periklanan (X1) akan menyebabkan Pengambilan 

keputusan bertambah sebesar 0,116 satu- satuan dengan kondisi faktor variabel lainnya dianggap konstan.Nilai 

0,291 artinya jika setiap penambahan satu-satuan variabel Penjualan Langsung (X2) akan menyebabkan 

Pengambilan keputusan bertambah sebesar 0,291 satu-satuan dengan kondisi faktor variabel lainnya dianggap 

konstan. Nilai 0,216 artinya jika setiap penambahan satu-satuan variabel Penjualan Interaktif (X3) akan 

menyebabkan Pengambilan keputusan bertambah sebesar 0,216 satu- satuan dengan kondisi faktor variabel 

lainnya dianggap konstan. Nilai 0,347 artinya jika setiap penambahan satu-satuan variabel Penjualan Personal 

(X4) akan menyebabkan Pengambilan keputusan bertambah sebesar 0,347 satu-satuan dengan kondisi faktor 

variabel lainnya dianggap konstan. Nilai 0,215 artinya jika setiap penambahan satu-satuan variabel Promosi 

Penjualan (X5) akan menyebabkan Pengambilan keputusan bertambah sebesar 0,215 satu-satuan dengan 

kondisi faktor variabel lainnya dianggap konstan. Nilai 0,285 artinya jika setiap penambahan satu-satuan 

variabel Hubungan Masyarakat (X6) akan menyebabkan Pengambilan keputusan bertambah sebesar 0,285 

satu-satuan dengan kondisi faktor variabel lainnya dianggap konstan. 

Hasil Pengujian Hipotesis 

Dalam penelitian ini nilai signifikan akan dibandingkan dengan nilai (α) = 5%. Kriterita penilaian hipotesis 

pada uji t ini adalah : 

1. H0 diterima apabila : nilai Sig t < 0,05 

2. Ha diterima apabila : nilai Sig t > 0,05 

Tabel 6 

Hasil Uji t 

Coefficientsa 
Model t Sig. 

1 (Constant) 1.298 .566 

Periklanan 4.374 .009 

Penjualan Langsung 4.643 .002 

Penjualan Interaktif 5.374 .019 

Penjualan Personal 5.537 .000 

Promosi Penjualan 4.089 .038 

Hubungan Masyarakat 4.146 .000 

a. Dependent Variable: totalY 

 

Nilai Signifikan (Sig) untuk variabel Periklanan adalah 0,009, oleh karena nilai Sig < 0,05 maka kriterianya 

adalah H1 diterima sehingga Periklanan secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Pengambilan Keputusan pada Pembelian Telepon Selular OPPO Di Kota Medan. Nilai Signifikan (Sig) untuk 

variabel Penjualan Langsung adalah 0,002, oleh karena itu nilai Sig < 0,05 maka kriterianya adalah H2 diterima 

sehingga Penjualan Langsung secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap Pengambilan 

Keputusan pada Pembelian Telepon Selular OPPO Di Kota Medan. Nilai Signifikan (Sig) untuk variabel 

Penjualan Interaktif adalah 0,019, oleh karena itu nilai Sig < 0,05 maka kriterianya adalah H3 diterima 

sehingga Penjualan Personal secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap Pengambilan 

Keputusan Pembelian Telepon Selular OPPO Di Kota Medan. Nilai Signifikan (Sig) untuk variabel Penjualan 

Personal adalah 0,000, oleh karena itu nilai Sig < 0,05 maka kriterianya adalah H4 diterima sehingga Penjualan 
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Personal secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap Pengambilan Keputusan pada Pembelian 

Telepon Selular OPPO Di Kota Medan. Nilai Signifikan (Sig) untuk variabel Promosi Penjualan adalah 0,038, 

oleh karena itu nilai Sig < 0,05 maka kriterianya adalah H5 diterima sehingga Promosi Penjualan secara parsial 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Pengambilan Keputusan pada Pembelian Telepon Selular OPPO 

Di Kota Medan. Nilai Signifikan (Sig) untuk variabel Penjualan Langsung adalah 0,000, oleh karena itu nilai 

Sig < 0,05 maka kriterianya adalah H6 diterima sehingga Hubungan Masyarakat secara parsial berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap Pengambilan Keputusan pada Pembelian Telepon Selular OPPO Di Kota 

Medan. 

Uji Signifikansi Simultan (Uji F) 

Hasil pengujian secara simultan dapat dilihat pada tabel dibawah ini sebagai berikut : 

 

 

Tabel 7  

Uji Signifikansi Simultan (Uji F) 

 

Model Sum of 

Squares 

df Mean Square F Sig. 

1 Regression 

Residual 

Total 

357.332 

495.156 

852.488 

6 

199 

204 

71.466 

2.488 

28.722 .000b 

 

Dari Tabel diatas diketahui nilai Signifikan sebesar 0,000,oleh karena Sig f < 0,05 maka dapat dinyatakan 

bahwa Periklanan, Penjualan Langsung, Penjualan Interaktif, Penjualan Personal, Promosi Penjualan, dan 

Hubungan Masyarakat secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Pengambilan Keputusan 

Pembelian Telepon Selular Merk OPPO Di Kota Medan. 

Uji Koefisien Determinasi  

Menurut Ghozali (2013:97), koefisien determinasi (R2) pada intinya mengukur seberapa jauh kemampuan 

model dalam menerangkan variasi variabel dependen. Hasil uji koefisien determinasi dapat di lihat pada tabel 

berikut.   

Tabel 8 

Uji Koefisien Determinasi 

 

Model Summaryb 
Model R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

Durbin- 

Watson 

1 .647a .519 .505 1.577 1.584 

b. Dependent Variable: totally 

 

Hasil perhitungan diketahui bahwa koefisien determinasi R Square yang digunakan untuk mengukur seberapa 

jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen adalah 0,433. Hal ini menunjukkan 

bahwa 43,3% Loyalitas Pelanggan pada CV. Yes  Service Medan dipengaruhi oleh variabel Kualitas Pelayanan 

dan Harga, sedangkan sisanya yaitu 56,7% dipengaruhi oleh variabel-variabel lainnya. 

Kesimpulan 

Dari hasil pengujian dan pembahasan terhadap hasil penelitian yang telah dikumpulkan mengenai Periklanan 

(X1), Penjualan Langsung (X2), Interaktif (X3), Penjualan Personal (X4), Promosi Penjualan (X5), dan 
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Hubungan Masyarakat (X6) terhadap Pengambilan keputusan membeli Handphone OPPO di kota Medan, 

maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut. Berdasarkan hitungan hipotesis secara parsial dari variabel 

Periklanan (X1), disimpulkan bahwa Periklanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Pengambilan 

keputusan membeli Handphone OPPO di kota Medan. Berdasarkan hitungan hipotesis secara parsial dari 

variabel Penjualan Langsung (X2), disimpulkan bahwa Penjualan Langsung berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Pengambilan keputusan membeli Handphone OPPO di kota Medan. Berdasarkan hitungan hipotesis 

secara parsial dari variabel Penjualan Interaktif (X3), disimpulkan bahwa Penjualan Interaktif berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap Pengambilan keputusan membeli Handphone OPPO di kota Medan. 

Berdasarkan hitungan hipotesis secara parsial dari variabel Penjualan Personal (X4), disimpulkan bahwa 

Penjualan Personal berpengaruh positif dan signifikan terhadap Pengambilan keputusan membeli Handphone 

OPPO di kota Medan. Berdasarkan hitungan hipotesis secara parsial dari variabel Promosi Penjualan (X5), 

disuimpulkan bahwa Promosi Penjualan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Pengambilan keputusan 

membeli Handphone OPPO di kota Medan, dan Hubungan Masyarakat berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Pengambilan keputusan menggunakan telepon selular OPPO di kota Medan. Berdasarkan hitungan 

hipotesis secara parsial dari variabel Hubungan Masyarakat (X6), disuimpulkan bahwa Hubungan Masyarakat 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Pengambilan keputusan membeli Handphone OPPO di kota 

Medan. 
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