
ABSTRAKSI 

 

Dari hasil penelitian ”Pengaruh Stimulus Iklan dan Personal Selling terhadap 
Keputusan Konsumen Menggunakan Kartu Mentari” kepada 100 orang responden yang 
menggunakan kartu Mentari di wilayah Depok sekitarnya, dengan menggunakan teknik 
penarikan sampel Judgment Sampling dan analisis data menggunakan Analisa Regresi 
dan Korelasi terhadap 5 (lima) variabel meliputi : stimulus iklan, stimulus personal selling, 
daya tarik, persepsi dan niat beli ulang, maka diketahui bahwa keputusan menggunakan 
kartu Mentari sangat ditentukan sekali oleh peran operator selular dalam penayangan iklan 
(stimulus iklan) dan peran tenaga penjual langsung (stimulus personal selling). Kegiatan 
iklan dan personal selling berhubungan secara signifikan terhadap daya tarik (attention) 
konsumen menggunakan kartu Mentari dengan nilai signifikansi korelasi untuk iklan 
sebesar 0.000 jauh dibawah taraf signikan, demikian pula peran personal selling yang 
mempunyai nilai masih jauh dibawah taraf signifikansi dengan nilai sebesar 0.007. Dengan 
pengujian koefesien regresi (uji-t) untuk stimulus iklan mempunyai nilai 3.568 dan stimulus 
personal selling 2.371 dimana keduanya mempunyai nilai koefesien yang lebih besar dari 
nilai t tabel sebesar 1.960 artinya koefesien regresi keduanya signifikan. Sedangkan nilai 
signifikasi stimulus iklan 0.001 dan stimulus personal selling 0.02 atau masih berada di 
bawah taraf signifikan (0.05) yang mengartikan bahwa iklan dan personal selling benar-
benar memberikan pengaruh secara signifikan terhadap daya tarik (attention). 
 

Daya tarik (attention) yang dimiliki oleh konsumen juga akan berpengaruh 
terhadap persepsi (perception) yang ada dibenak konsumen perihal kartu Mentari di mana 
dibenak konsumen terbangun persepi bahwa produk yang digunakan mempunyai tarif 
yang murah, sinyalnya kuat, banyak bonus smsnya, memiliki fitur yang handal dan merek 
yang terkenal. Hubungan antara daya tarik dan persepsi cukup kuat dengan nilai 
koefesien korelasi sebesar 0.425. Daya tarik mempunyai pengaruh yang signifikan 
terhadap persepsi konsumen dengan memberikan nilai signifikansi sebesar 0.000 (jauh di 
bawah taraf signifikan 0.05). 
 

Persepsi (perception) yang telah terbangun tersebut secara signifikan 
berpengaruh langsung terhadap niat beli ulang (repurchase intention) konsumen, karena 
persepsi yang telah terbangun akan mendorong konsumen untuk menggunakan kartu 
Mentari sebagai pilihan utama saat ini dan akan datang. Hubungan antara keduanya juga 
kuat dengan nilai koefesien korelasi sebesar 0.666 dan persepsi berpengaruh secara 
signifikan terhadap niat beli ulang dengan nilai signifikansi sebesar 0.000 < 0.05 (jauh di 
bawah taraf signifikan). 
 
Kata Kunci :  
Stimulus Iklan, Stimulus Personal Selling, Daya Tarik,  
Persepsi dan Niat Beli Ulang.  
 
 
 
 
 
 


