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ABSTRACT

This study aims to analyze the influence of digital marketing, direct marketing, personal
selling, product quality, and price on consumers' purchasing decisions for health therapy
devices, considering consumer behavior as a mediating variable and payment method as a
moderating variable. This research was conducted on members of PT. Millionaire Group
Indonesia who use health therapy devices. A quantitative research method with a survey
approach was employed. Data was collected through questionnaires distributed to
respondents. Data analysis was conducted using statistic SPSS (Statistical Product and
Service Solutions) to test the research hypotheses. The results showed that, partially, digital
marketing, direct marketing, personal selling, product quality, and price have a significant
influence on consumers' purchasing decisions. Consumer behavior was proven to mediate
the influence of independent variables on purchasing decisions. In addition, the payment
method was also proven to moderate the relationship between several independent variables
and purchasing decisions. The results of this study contribute to the development of
marketing strategies for health therapy devices. Companies need to pay more attention to an
effective combination of marketing strategies, such as improving product quality, providing
good service, and utilizing digital channels to reach consumers. In addition, companies also
need to consider consumer behavior and payment preferences in designing their marketing
strategies

Keywords: Digital Marketing, Direct Marketing, Personal Selling, Product Quality, Price,
Purchasing Decision, Consumer Behavior, Payment Method, Health Therapy Device.
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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis digital marketing, direct marketing,
personal selling, kualitas produk, dan harga sabagai penentu keputusan pembelian
konsumen alat terapi kesehatan, dengan mempertimbangkan perilaku konsumen
sebagai variabel mediasi dan cara pembayaran sebagai variabel moderasi. Penelitian
ini dilakukan pada member alat terapi kesehatan PT. Millionaire Group Indonesia.
Metode penelitian yang digunakan adalah kuantitatif dengan pendekatan survey.
Data dikumpulkan melalui kuesioner yang disebar kepada responden. Analisis data
dilakukan menggunakan teknik analisis statistic SPSS (Statistical Product and Service
Solutions) untuk menguji hipotesis penelitian. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
secara parsial, digital marketing, direct marketing, personal selling, kualitas produk,
dan harga sebagai penentu signifikan keputusan pembelian konsumen. Perilaku
konsumen terbukti memediasi pengaruh variabel-variabel independen terhadap
keputusan pembelian. Selain itu, cara pembayaran juga terbukti memoderasi
hubungan antara beberapa variabel independen dengan keputusan pembelian.
Hasil penelitian ini memberikan kontribusi bagi pengembangan strategi pemasaran
alat terapi kesehatan. Perusahaan perlu lebih memperhatikan kombinasi strategi
pemasaran yang efektif, seperti meningkatkan kualitas produk, memberikan
pelayanan yang baik, serta memanfaatkan saluran digital untuk menjangkau
konsumen. Selain itu, perusahaan juga perlu mempertimbangkan perilaku
konsumen dan preferensi cara pembayaran konsumen dalam merancang strategi
pemasarannya. Penelitian ini dirancang dengan metode kualitatif, seperti
wawancara mendalam dengan pemilik UKM.

Kata Kunci: Digital Marketing, Direct Marketing, Personal Selling, Kualitas
Produk, Harga, Keputusan Pembelian, Perilaku Konsumen, Cara Pembayaran,
Alat Terapi Kesehatan.

PENDAHULUAN

Dalam era digital yang semakin maju, alat terapi kesehatan, yang semakin
perilaku konsumen mengalami transformasi  kompetitif.
yang signifikan. Kemudahan akses terhadap Penelitian sebelumnya telah
informasi melalui berbagai saluran digital menunjukkan bahwa berbagai strategi

telah mengubah cara konsumen mencari,
mengevaluasi, dan membeli produk (Kotler
& Armstrong, 2018). Perubahan perilaku
konsumen ini turut mempengaruhi industri

pemasaran memiliki peran penting dalam
mempengaruhi  keputusan  pembelian
konsumen. Digital marketing, dengan
berbagai tools-nya seperti media sosial,
search engine optimization (SEO), dan
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email marketing, telah terbukti efektif dalam
menjangkau konsumen secara luas dan
membangun kesadaran merek (Amalia,
Mardian, & Lakeisha, 2022). Di sisi lain,
strategi pemasaran tradisional seperti direct
marketing dan personal selling juga tetap
relevan, terutama dalam membangun
hubungan yang lebih personal dengan
konsumen (Trisnawati & Nugraha, 2021).

Selain faktor pemasaran, kualitas
produk dan harga juga merupakan
pertimbangan penting bagi konsumen dalam
mengambil keputusan pembelian (Kotler &
Armstrong, 2018). Konsumen cenderung
memilih produk dengan kualitas yang baik
dan harga yang kompetitif. Namun,
keputusan  pembelian  tidak  hanya
dipengaruhi oleh faktor eksternal seperti
strategi pemasaran dan karakteristik produk,
tetapi juga oleh faktor internal konsumen,
seperti  sikap, nilai, dan preferensi
(Schiffman & Kanuk, 2018).

Perilaku konsumen sebagai variabel
mediasi berperan penting dalam
menghubungkan antara strategi pemasaran
dan  keputusan  pembelian.  Perilaku
konsumen yang positif, seperti minat yang
tinggi terhadap produk, persepsi positif
terhadap merek, dan pengalaman pembelian
yang baik, akan meningkatkan kemungkinan
terjadinya pembelian (Solomon, Bamossy,
Askegaard, & Hogg, 2015).

Cara pembayaran sebagai variabel
moderasi dapat mempengaruhi kekuatan
hubungan antara variabel independen
(misalnya, digital marketing, kualitas
produk) dan variabel dependen (keputusan
pembelian). Preferensi konsumen terhadap
metode pembayaran tertentu, seperti
pembayaran tunai, Kkartu kredit, atau
pembayaran digital, dapat mempengaruhi
keputusan pembelian mereka (Payne, Lewis,
& Clark, 2004).
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Penelitian ini bertujuan untuk menguji
secara empiris digital marketing, direct
marketing, personal selling, kualitas produk,
dan harga sebagai penentu keputusan
pembelian konsumen alat terapi kesehatan.
Selain itu, penelitian ini juga akan menguji
peran perilaku konsumen sebagai variabel
mediasi dan cara pembayaran sebagai
variabel moderasi dalam hubungan tersebut.
Dengan demikian, penelitian ini diharapkan
dapat memberikan  kontribusi  bagi
pengembangan strategi pemasaran yang
lebih efektif di industri alat terapi kesehatan.

Industri  alat  terapi  kesehatan
mengalami pertumbuhan yang signifikan
dalam beberapa tahun terakhir, seiring
dengan meningkatnya kesadaran masyarakat
akan pentingnya menjaga kesehatan.
Pertumbuhan ini didorong oleh berbagai
faktor, termasuk peningkatan usia harapan
hidup, gaya hidup yang kurang sehat, dan
kemajuan  teknologi  dalam  bidang
kesehatan. Berikut grafik perkembangan
industri dan peredaran alat kesehatan serta
trend pembelian alat kesehatan

Sumber kementrian kesehatan Republik
Indonesia
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Penelitia N Terdahulu

1.

Dapit Alex Sander 2021. Penelitian ini
dilakukan dengan mengumpulkan data
dari publikasi yang diterbitkan antara
tahun 2011 hingga 2021. Hasil dari
penelitian ~ menunjukkan  bahwa
terdapat hubungan yang signifikan
antara citra merek, harga, dan kualitas
produk terhadap keputusan pembelian.
Penelitian ini juga mencatat bahwa
sebagian besar studi terkait topik ini
dilakukan di Amerika Serikat, China,
Indonesia, dan India, dengan fokus
pada berbagai bidang industri seperti
teknologi, manufaktur, dan layanan.

Rukmayanti & Fitriana, 2022. Hasil
dari penelitian menunjukkan bahwa
Kualitas produk berpengaruh positif
terhadap  keputusan  pembelian,
sehingga hipotesis pertama diterima.
Harga berpengaruh negatif namun
tidak signifikan terhadap keputusan
pembelian, sehingga hipotesis kedua
ditolak. Promosi berpengaruh positif
terhadap  keputusan  pembelian,
sehingga hipotesis ketiga diterima .

Nurmin Arianto dan Giovanni, 2020.
Hasil Penelitian Kualitas produk
berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian. Harga
juga  berpengaruh  positif  dan
signifikan terhadap keputusan
pembelian. Secara simultan, kualitas
produk dan harga berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan

pembelian.
Alfania Riska Pralina dan Ridwan
Purnama, 2016. Hasil penelitian

menunjukkan bahwa direct marketing,
yang terdiri dari face to face selling,
telemarketing, dan online marketing,
memiliki pengaruh signifikan terhadap

6.
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keputusan pembelian di Restoran The

Centrum. Penilaian responden
menunjukkan bahwa face to face
selling mendapatkan penilaian

tertinggi, dan metode pembayaran juga
mendapatkan  penilaian  tertinggi
karena keberagaman pilihan dan

kemudahan yang dirasakan oleh
responden saat melakukan
pembayaran

Savira Maulana, Yosi Erfinda, dan
Nungky Puspita, 2022. Hasil
penelitian ~ menunjukkan  bahwa
terdapat pengaruh yang signifikan dari
pemasaran langsung terhadap
keputusan pembelian dalam

menggunakan paket acara sosial di Art
Deco Luxury Hotel & Residence.
Penelitian ini  bertujuan  untuk
memberikan wawasan yang lebih baik
mengenai strategi pemasaran yang
dapat diterapkan untuk meningkatkan
minat beli tamu.

Siani oktora dan sujana, 2024. Hasil

penelitian  menunjukkan  Personal
selling memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan
pembelian  konsumen Kualitas
produk juga berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan
pembelian konsumen Rata-rata

penilaian responden terhadap produk
Samsung Galaxy menunjukkan bahwa
produk tersebut dianggap unggul dan
berkualitas, dengan hasil rata-rata di
atas 4 untuk beberapa aspek, meskipun
ada beberapa aspek yang dianggap

biasa saja

Nurjaya, 2022. Hasil penelitian
Personal selling berpengaruh
signifikan terhadap keputusan

pembelian Harga juga berpengaruh
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signifikan terhadap keputusan
pembelian Secara simultan, personal
selling dan harga berpengaruh
signifikan terhadap keputusan
pembelian  Keputusan pembelian
berpengaruh  signifikan  terhadap
loyalitas pelanggan.

8. Intan kurnia dan I ketut mardana,
2017. Hasil penelitian menunjukkan
bahwa kegiatan personal selling
memiliki pengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian.

9.  Wayan Ardani. 2022. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa digital marketing
menyebabkan  migrasi  perilaku
konsumen dari offline (dimensi fisik)
ke online (dimensi digital), dan
perusahaan harus beradaptasi dengan
perubahan perilaku konsumen untuk
mempertahankan  keberlangsungan
hidup perusahaan

10. Romadlon, A., Marlien, R. A., dan
Widysari, S. , 2020. Hasil penelitian
menunjukkan  bahwa  influencer
marketing memiliki pengaruh positif
tetapi  tidak signifikan terhadap
keputusan pembelian secara online. Ini
berarti meskipun keberadaan
influencer  berpengaruh  terhadap
keputusan pembelian produk,
responden tidak sepenuhnya percaya
kepada influencer tanpa
mempertimbangkan faktor-faktor
lainnya

11. Muhammad Nur Kholis dan Rosali
Sembiring Colia 2023. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa kualitas
pelayanan, kualitas produk, dan harga
berpengaruh  signifikan  terhadap
kepuasan konsumen pengguna
Shopee.
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12.  Trisnawati dan Nugraha, 2021. Hasil
penelitian menemukan bahwa pada
konsumen alat kesehatan di PT. Satria
Kencana Medika Bekasi, kualitas
barang tidak berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian. Hal ini
disebabkan oleh dominannya faktor
harga dan kemudahan akses promosi
yang lebih memengaruhi keputusan
konsumen.

13. Amalia, Mardian, dan Lakeisha, 2022.
Hasil penelitian dalam konteks butik
fesyen, kualitas barang tidak menjadi
pertimbangan utama konsumen dalam
pembelian. Faktor seperti tren, harga,
dan merek memiliki pengaruh yang
lebih besar dibandingkan kualitas.

14. Penelitian oleh Pratama dan Rini,
2020. Hasil penelitian kualitas barang
tidak signifikan terhadap keputusan
pembelian pada produk elektronik,
terutama karena konsumen lebih
dipengaruhi oleh harga promosi dan
ulasan pelanggan.

METODE PENELITIAN

Pengumpulan data yang digunakan
adalah survei, dengan penyebaran kuesioner
sebagai instrumen utama. Kuesioner akan
disebarkan secara online kepada konsumen
yang telah melakukan pembelian alat terapi
kesehatan di Indonesia yaitu member dari
alat terapi kesehatan PT. Millionaire Group
Indonesia. Penyebaran kuesioner secara
online dengan mengirim pesan langsung
melalui whatsApp messenger dipilih untuk
memudahkan pengumpulan data secara luas
dan cepat, serta mengurangi biaya.

Populasi  penelitian ini  adalah
konsumen alat terapi kesehatan yang telah
melakukan pembelian melalui berbagai
saluran pemasaran seperti digital marketing,
direct marketing, atau personal selling.
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Untuk mendapatkan sampel, digunakan
teknik purposive sampling, yaitu memilih
responden yang memiliki pengalaman
dalam membeli alat terapi kesehatan.
Jumlah sampel yang diharapkan antara 100-
150 responden, sesuai dengan ketentuan
analisis  SEM  (Structural  Equation
Modeling).

Penelitian berupa kuesioner yang
disusun dalam bentuk pernyataan tertutup
dengan skala Likert 1-5, di mana 1
menunjukkan “sangat tidak setuju” dan 5
menunjukkan “sangat setuju”. Dengan
responden member alat terapi kesehatan PT.
Millionaire Group Indonesia dengan jumlah
sebanyak 125 orang.

Daftar pertanyaan kuesioner untuk
penelitian, dengan masing-masing variabel
memiliki 4 pertanyaan data dikumpulkan
menggunakan kuesioner berbasis skala
Likert 5 poin yang mengukur dimensi-
dimensi terkait.

A. Marketing Digital

1. Saya sering melihat promosi alat
kesehatan melalui platform digital
seperti media sosial atau situs web.

2. Informasi dari marketing digital
mempengaruhi minat saya untuk
membeli alat kesehatan.

3. Promosi digital yang saya terima
membantu saya lebih memahami
produk alat kesehatan.

4. lklan digital yang menarik
membuat saya lebih
mempertimbangkan untuk

membeli alat kesehatan.

B. Direct Marketing
1. Saya sering menerima penawaran
alat kesehatan melalui email, SMS,
atau media komunikasi langsung
lainnya.

Vol.7,No. 1
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Informasi  produk dari direct
marketing membantu saya dalam
mempertimbangkan pembelian
alat kesehatan.

Promosi yang dikirimkan melalui
direct marketing memengaruhi
keputusan saya dalam membeli
alat kesehatan.

Saya cenderung membeli alat
kesehatan  setelah ~ menerima
informasi langsung melalui direct
marketing.

Personal Selling

1.

Saya merasa lebih yakin membeli
alat kesehatan setelah
mendapatkan penjelasan langsung
dari tenaga penjual.

Interaksi langsung dengan tenaga
penjual memengaruhi keputusan
saya untuk  membeli alat
kesehatan.

Saya  sering mengandalkan
rekomendasi dari tenaga penjual
dalam memilih alat kesehatan.
Saya merasa informasi yang
diberikan oleh tenaga penjual
meningkatkan pemahaman saya
terhadap produk alat kesehatan.

Kualitas Barang

1.

2.

Kualitas alat kesehatan yang saya
beli memenuhi harapan saya.

Saya memprioritaskan produk alat
kesehatan yang memiliki reputasi
kualitas tinggi.

Saya memilih alat kesehatan
berdasarkan kualitas dan daya
tahan produk.

Kualitas produk sangat
memengaruhi  keputusan  saya
dalam membeli alat kesehatan.
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E. Harga
1. Saya membandingkan harga
beberapa produk alat kesehatan
sebelum  memutuskan  untuk
membeli.
2. Harga produk alat kesehatan
memengaruhi  keputusan  saya

dalam melakukan pembelian.

3. Saya merasa harga alat kesehatan
sesuai dengan kualitas yang
ditawarkan.

4. Penawaran diskon atau harga
promosi memengaruhi keputusan

saya dalam  membeli  alat
kesehatan.

F.  Perilaku Konsumen (\Variabel
Mediasi)

1. Saya mencari informasi tentang
produk alat kesehatan sebelum
memutuskan untuk membeli.

2. Pengalaman saya sebelumnya
memengaruhi perilaku saya dalam
membeli alat kesehatan.

3. Saya mempertimbangkan ulasan
konsumen lain sebelum membeli
alat kesehatan.

4. Keputusan saya untuk membeli
alat kesehatan didasarkan pada
kebutuhan pribadi saya.

G. CaraPembayaran (Variabel Moderasi)
1. Ketersediaan metode pembayaran
yang fleksibel (tunai, cicilan, kartu

kredit) memengaruhi keputusan
saya dalam  membeli alat
kesehatan.

2. Saya lebih memilih membeli alat
kesehatan yang menawarkan opsi
cicilan.

3. Saya cenderung lebih puas dengan
pembelian alat kesehatan jika

Vol.7,No. 1
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tersedia metode pembayaran yang
sesuai dengan preferensi saya.
4. Opsi pembayaran yang fleksibel

memudahkan saya dalam
memutuskan untuk membeli alat
kesehatan.

H. Keputusan Pembelian
1. Saya memutuskan membeli alat

kesehatan setelah
mempertimbangkan beberapa
pilihan produk dan harga.

2. Saya puas dengan keputusan
pembelian alat kesehatan yang
saya buat.

3. Keputusan saya untuk membeli
alat kesehatan didasarkan pada
informasi yang saya terima dari
berbagai sumber.

4. Faktor harga, kualitas, dan
kemudahan pembayaran sangat
memengaruhi  keputusan  saya
untuk membeli alat kesehatan.

Data di olah dengan menggunakan
metode perangkat lunak SPSS (Statistical
Package for the Social Sciences) adalah
teknik analisis statistik yang sangat tepat
untuk menguji hubungan kausal
antarvariabel dalam  penelitian  yang
memiliki variabel mediasi dan moderasi.
perangkat lunak SPSS (Statistical Package
for the Social Sciences) mampu menangani
model yang kompleks dan data yang tidak
selalu Dberdistribusi normal, serta cocok
untuk jumlah sampel yang relatif kecil
(antara  100-150 responden). Dengan
tahapan sebagai berikut:

1.  Uji Validitas

Validitas instrumen dapat diuji

menggunakan teknik  Correlation

Product Moment dari Pearson. Pada

tahap ini, setiap item dalam kuesioner
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diuji untuk memastikan bahwa mereka
benar-benar mengukur konstruk yang
dimaksud. Jika nilai korelasi antara
item dan total skor konstruk lebih
besar dari 0,3 dan signifikan (p <0,05),
maka item dianggap valid.
Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas dilakukan dengan
menghitung nilai Cronbach’s Alpha
untuk  setiap  konstruk  dalam
penelitian. Instrumen  dianggap
reliabel jika nilai Cronbach’s Alpha
lebih besar dari 0,7. Nilai ini
menunjukkan konsistensi internal dari
item-item dalam konstruk tersebut,
sehingga dapat dipercaya untuk
pengukuran yang konsisten.
Uji Deskriptif
Analisis deskriptif digunakan untuk
memberikan gambaran umum tentang
data demografi responden serta
distribusi jawaban atas setiap variabel.
Melalui SPSS, statistik deskriptif
seperti mean, median, standar deviasi,
frekuensi, dan persentase dapat
dihasilkan. Analisis ini memberikan
pemahaman dasar mengenai
karakteristik sampel, seperti usia, jenis
kelamin, pendidikan, dan informasi
lainnya yang relevan  dengan
penelitian.
Uji Asumsi Klasik
e Uji Normalitas: Uji ini dilakukan
untuk memastikan bahwa data
terdistribusi normal, terutama jika
menggunakan analisis  regresi.
Dalam SPSS, uji normalitas dapat
dilakukan ~ menggunakan  uji
Kolmogorov-Smirnov atau
Shapiro-Wilk. Jika nilai
signifikansi lebih dari 0,05, maka
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data  dianggap berdistribusi
normal.

e Uji Multikolinearitas: Uji ini
bertujuan  untuk  memastikan
bahwa tidak ada korelasi tinggi
antara variabel independen. Dalam
SPSS, multikolinearitas dapat diuji
dengan melihat nilai Tolerance dan
Variance Inflation Factor (VIF).
Nilai Tolerance di atas 0,1 dan VIF
di bawah 10 menunjukkan tidak
adanya multikolinearitas.

o Uji Heteroskedastisitas:
Heteroskedastisitas  diuji  untuk
memastikan bahwa  varians
residual adalah konstan. Dalam
SPSS, wuji ini dapat dilakukan
dengan menggunakan uji Glejser
atau dengan melihat pola pada
grafik Scatterplot antara nilai
prediksi dengan residual. Jika tidak
terdapat pola yang jelas pada
grafik tersebut, maka asumsi
homoskedastisitas terpenuhi.

Analisis Regresi Berganda (Multiple
Regression Analysis) Analisis regresi
berganda digunakan untuk mengetahui
masing-masing variabel independen
(digital marketing, direct marketing,
personal selling, kualitas barang, dan
harga) sebagai penentu variabel
dependen (keputusan pembelian).
Dalam SPSS, analisis ini dilakukan
dengan memasukkan variabel
independen ke dalam model dan
mengamati nilai koefisien regresi serta
signifikansi ~ (p-value).  Hipotesis
diterima jika p-value < 0,05, yang
menunjukkan bahwa variabel
independen secara signifikan
mempengaruhi variabel dependen.
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Uji Mediasi (Menggunakan Analisis
Sobel atau Regresi Berganda) Untuk
menguji peran perilaku konsumen
sebagai variabel mediasi, langkah
yang dilakukan mencakup: Langkah 1:
Lakukan regresi antara variabel
independen (digital marketing, direct
marketing, personal selling, kualitas
barang, dan harga) dengan variabel
mediasi (perilaku konsumen). Jika
signifikan, lanjut ke langkah
berikutnya. Langkah 2: Lakukan
regresi antara variabel independen
dengan variabel dependen (keputusan
pembelian). Langkah 3: Lakukan
regresi antara variabel independen dan
mediasi terhadap variabel dependen.
Uji Sobel kemudian dapat digunakan
untuk mengonfirmasi apakah perilaku
konsumen memediasi hubungan antara
variabel independen dan keputusan
pembelian. Uji  Sobel dilakukan
dengan menghitung koefisien dan
kesalahan standar antara hubungan
tersebut. Jika nilai signifikansi pada uji
Sobel menunjukkan hasil p < 0,05,
maka mediasi dianggap signifikan.

Uji Moderasi (Analisis Interaksi) Uji
moderasi dilakukan untuk mengetahui
apakah cara pembayaran memiliki
peran sebagai moderator antara
variabel independen (misalnya, harga
atau personal selling) dengan variabel
dependen (keputusan pembelian).
Dalam SPSS, uji ini dapat dilakukan
melalui teknik Moderated Regression
Analysis (MRA), di mana interaksi
antara variabel independen dengan
variabel moderator dimasukkan ke
dalam model regresi. Langkah-
langkahnya adalah sebagai berikut:
Langkah 1: Lakukan regresi antara
variabel independen dan keputusan

Vol.7,No. 1
Januari 2025

pembelian tanpa variabel interaksi.
Langkah 2: Tambahkan variabel
interaksi (misalnya, harga x cara
pembayaran) ke dalam model dan lihat
perubahan R2. Jika nilai koefisien
interaksi signifikan (p < 0,05), maka
cara pembayaran dianggap
memoderasi hubungan antara variabel
independen dengan keputusan
pembelian.

Uji  Koefisien Determinasi (R?)
Koefisien determinasi  digunakan
untuk melihat seberapa besar variabel
independen  secara  keseluruhan
mampu menjelaskan variasi pada
variabel dependen. Nilai R% yang
mendekati 1 menunjukkan bahwa
variabel independen secara bersama-
sama memberikan kontribusi yang
besar terhadap variabel dependen.
Interpretasi dan Pembahasan Hasil
Setelah analisis selesai, langkah
terakhir adalah menginterpretasikan
hasil pengujian yang telah dilakukan.
Hasil dari analisis regresi, uji mediasi,
dan uji moderasi kemudian dianalisis
secara mendalam untuk menjelaskan
hubungan antarvariabel dan
implikasinya  terhadap  keputusan
pembelian konsumen alat terapi
kesehatan. Temuan penelitian ini akan
digunakan  untuk  mendiskusikan
bagaimana digital marketing, direct
marketing, personal selling, kualitas
barang, harga, perilaku konsumen, dan
cara pembayaran berkontribusi pada
keputusan pembelian konsumen.
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Dengan langkah-langkah analisis yang
terstruktur menggunakan SPSS, penelitian
ini diharapkan dapat memberikan hasil yang
valid dan terpercaya dalam menjawab
pertanyaan penelitian yang diajukan.

Kerangka Penelitian

g
|+ S~

et

=

[

i':.’-.._..vT:"—;

Tujuan penelitian dan kerangka
teoritis, hipotesis penelitian yang diajukan
adalah sebagai berikut:

1. HI1: Digital marketing positif dan
signifikan sebagai penentu keputusan
pembelian konsumen alat terapi
kesehatan.

2.  H2: Direct marketing positif dan
signifikan sebagai penentu keputusan
pembelian konsumen alat terapi
kesehatan.

3. H3: Personal selling positif dan
signifikan sebagai penentu keputusan
pembelian konsumen alat terapi
kesehatan.

4. H4: Kualitas barang positif dan
signifikan sebagai penentu keputusan
pembelian konsumen alat terapi
kesehatan.

5.  H5: Harga positif dan signifikan
sebagai penentu keputusan pembelian
konsumen alat terapi kesehatan.

6. H6: Perilaku konsumen memediasi
digital marketing sebagai penentu
keputusan pembelian konsumen alat
terapi kesehatan.

7. H7: Perilaku konsumen memediasi
direct marketing sebagai penentu
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keputusan pembelian konsumen alat
terapi kesehatan.

8. H8: Perilaku konsumen memediasi
personal selling sebagai penentu
keputusan pembelian konsumen alat
terapi kesehatan.

9. H9: Perilaku konsumen memediasi
kualitas barang sebagai penentu
keputusan pembelian konsumen alat
terapi kesehatan.

10. H10: Perilaku konsumen memediasi
harga sebagai penentu keputusan
pembelian konsumen alat terapi
kesehatan.

11. H11: Cara pembayaran memoderasi
perilaku konsumen sebagai penentu
keputusan pembelian konsumen alat
terapi kesehatan.

Hipotesis-hipotesis  ini  dirancang
untuk menguji efek langsung dari variabel-
variabel independen, efek mediasi dari
perilaku konsumen, serta efek moderasi dari
cara pembayaran dalam konteks keputusan
pembelian produk alat terapi kesehatan.

HASIL DAN PEMBAHASAN
1. Hasil Uji validitas

Berikut hasil uji validitas data
questioner

Sumber hasil olah data SPSS

Hasil olah data questionerHasil
interpretasi uji validitas variabel Digital
Marketing (X1)

o Pernyataan 1 : Nilai r hitung 0,846>r
tabel 0,176 maka disimpulkan data
valid dan nilai signifikansi 0,001 <
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Sumber
questioner

0,05 maka dapat disimpulkan data
valid.

Pernyataan 2 : Nilai r hitung 0,898>r
tabel 0,176 maka disimpulkan data
valid dan nilai signifikansi 0,001 <
0,05 maka dapat disimpulkan data
valid.

Pernyataan 3 : Nilai r hitung 0,794>r
tabel 0,176 maka disimpulkan data
valid dan nilai signifikansi 0,001 <
0,05 maka dapat disimpulkan data
valid.

Pernyataan 4 : Nilai r hitung 0,31>r
tabel 0,176 maka disimpulkan data
valid dan nilai signifikansi 0,001 <
0,05 maka dapat disimpulkan data
valid.

SPSS, hasil olah data

Hasil interpretasi uji validitas variabel

Direct Marketing (X2)

Pernyataan 1 : Nilai r hitung 0,760>r
tabel 0,176 maka disimpulkan data
valid dan nilai signifikansi 0,001 <
0,05 maka dapat disimpulkan data
valid.

Pernyataan 2 : Nilai r hitung 0,826>r
tabel 0,176 maka disimpulkan data
valid dan nilai signifikansi 0,001 <
0,05 maka dapat disimpulkan data
valid.

Pernyataan 3 : Nilai r hitung 0,849>r
tabel 0,176 maka disimpulkan data
valid dan nilai signifikansi 0,001 <
0,05 maka dapat disimpulkan data
valid.
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Pernyataan 4 : Nilai r hitung 0,807>r
tabel 0,176 maka disimpulkan data
valid dan nilai signifikansi 0,001 <
0,05 maka dapat disimpulkan data
valid.

Sumber hasil olah data

questioner

SPSS,

Hasil interpretasi uji validitas variabel

Personal Selling (X3)

Pernyataan 1 : Nilai r hitung 0,872>r
tabel 0,176 maka disimpulkan data
valid dan nilai signifikansi 0,001 <
0,05 maka dapat disimpulkan data
valid.

Pernyataan 2 : Nilai r hitung 0,863>r
tabel 0,176 maka disimpulkan data
valid dan nilai signifikansi 0,001 <
0,05 maka dapat disimpulkan data
valid.

Pernyataan 3 : Nilai r hitung 0,836>r
tabel 0,176 maka disimpulkan data
valid dan nilai signifikansi 0,001 <
0,05 maka dapat disimpulkan data
valid.

Pernyataan 4 : Nilai r hitung 0,870>r
tabel 0,176 maka disimpulkan data
valid dan nilai signifikansi 0,001 <
0,05 maka dapat disimpulkan data
valid.

Sumber SPSS, hasil olah data questioner

Hasil interpretasi uji validitas variabel

Kualitas Barang (X4)
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Pernyataan 1 : Nilai r hitung 0,812>r
tabel 0,176 maka disimpulkan data
valid dan nilai signifikansi 0,001 <
0,05 maka dapat disimpulkan data
valid.

Pernyataan 2 : Nilai r hitung 0,869>r
tabel 0,176 maka disimpulkan data
valid dan nilai signifikansi 0,001 <
0,05 maka dapat disimpulkan data
valid.

Pernyataan 3 : Nilai r hitung 0,916>r
tabel 0,176 maka disimpulkan data
valid dan nilai signifikansi 0,001 <
0,05 maka dapat disimpulkan data
valid.

Pernyataan 4 : Nilai r hitung 0,867>r
tabel 0,176 maka disimpulkan data
valid dan nilai signifikansi 0,001 <
0,05 maka dapat disimpulkan data
valid.

Sumber SPSS, hasil olah data questioner

Hasil interpretasi uji validitas variabel

Harga (X5)

Pernyataan 1 : Nilai r hitung 0,868>r
tabel 0,176 maka disimpulkan data
valid dan nilai signifikansi 0,001 <
0,05 maka dapat disimpulkan data
valid.

Pernyataan 2 : Nilai r hitung 0,868>r
tabel 0,176 maka disimpulkan data
valid dan nilai signifikansi 0,001 <
0,05 maka dapat disimpulkan data
valid.

Pernyataan 3 : Nilai r hitung 0,862>r
tabel 0,176 maka disimpulkan data
valid dan nilai signifikansi 0,001 <
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0,05 maka dapat disimpulkan data
valid.

Pernyataan 4 : Nilai r hitung 0,793>r
tabel 0,176 maka disimpulkan data
valid dan nilai signifikansi 0,001 <
0,05 maka dapat disimpulkan data
valid.

Sumber SPSS, hasil olah data questioner

Hasil interpretasi uji validitas variabel

mediasi Perilaku Konsumen (Y1)

Pernyataan 1 : Nilai r hitung 0,829>r
tabel 0,176 maka disimpulkan data
valid dan nilai signifikansi 0,001 <
0,05 maka dapat disimpulkan data
valid.

Pernyataan 2 : Nilai r hitung 0,818>r
tabel 0,176 maka disimpulkan data
valid dan nilai signifikansi 0,001 <
0,05 maka dapat disimpulkan data
valid.

Pernyataan 3 : Nilai r hitung 0,889>r
tabel 0,176 maka disimpulkan data
valid dan nilai signifikansi 0,001 <
0,05 maka dapat disimpulkan data
valid.

Pernyataan 4 : Nilai r hitung 0,835>r
tabel 0,176 maka disimpulkan data
valid dan nilai signifikansi 0,001 <
0,05 maka dapat disimpulkan data
valid.

Sumber SPSS, hasil olah data questioner
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Hasil interpretasi uji validitas variabel

Keputusan Pembelian Konsumen (Y2)

o Pernyataan 1 : Nilai r hitung 0,833>r
tabel 0,176 maka disimpulkan data
valid dan nilai signifikansi 0,001 <
0,05 maka dapat disimpulkan data
valid.

o Pernyataan 2 : Nilai r hitung 0,766>r
tabel 0,176 maka disimpulkan data
valid dan nilai signifikansi 0,001 <
0,05 maka dapat disimpulkan data
valid.

o Pernyataan 3 : Nilai r hitung 0,879>r
tabel 0,176 maka disimpulkan data
valid dan nilai signifikansi 0,001 <
0,05 maka dapat disimpulkan data
valid.

o Pernyataan 4 : Nilai r hitung 0,814>r
tabel 0,176 maka disimpulkan data
valid dan nilai signifikansi 0,001 <
0,05 maka dapat disimpulkan data
valid.

Sumber SPSS, hasil olah data questioner

Hasil interpretasi uji validitas variabel

Moderasi Cara Pembayaran (2)

o Pernyataan 1 : Nilai r hitung 0,889>r
tabel 0,176 maka disimpulkan data
valid dan nilai signifikansi 0,001 <
0,05 maka dapat disimpulkan data
valid.

o Pernyataan 2 : Nilai r hitung 0,864>r
tabel 0,176 maka disimpulkan data
valid dan nilai signifikansi 0,001 <
0,05 maka dapat disimpulkan data
valid.

o Pernyataan 3 : Nilai r hitung 0,867>r
tabel 0,176 maka disimpulkan data
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valid dan nilai signifikansi 0,001 <
0,05 maka dapat disimpulkan data
valid.

Pernyataan 4 : Nilai r hitung 0,884>r
tabel 0,176 maka disimpulkan data
valid dan nilai signifikansi 0,001 <
0,05 maka dapat disimpulkan data.

Hasil Uji Reliabilitas

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha M of tems

863 4

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha I oof ltems

824 4

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha M of ltems

882 4

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha M oof tems

eav 4

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha I oof ltems

870 4

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha M oof tems

863 4

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha M of ltems

837 4

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha M oof tems

803 4

Sumber SPSS, hasil olah data questioner

Hasil Interpretasi Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas suatu  instrument
dikatakan reliable  jika  nilai
Cronbach’s Alpha>0,6, nilai
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Cronbach’s Alpha variabel digital
marketing (X1) 0,863>0,6 maka dapat
disimpulkan instrument reliable.

o Uji  reliabilitas suatu instrument
dikatakan  reliable  jika  nilai
Cronbach’s Alpha>0,6, nilai
Cronbach’s Alpha variabel direct
marketing (X2) 0,824>0,6 maka dapat
disimpulkan instrument reliable.

o Uji reliabilitas suatu instrument
dikatakan  reliable  jika  nilai
Cronbach’s Alpha>0,6, nilai

Cronbach’s Alpha variabel Personal
Selling (X3) 0,882>0,6 maka dapat
disimpulkan instrument reliable.

o Uji  reliabilitas suatu instrument
dikatakan  reliable  jika  nilai
Cronbach’s Alpha>0,6, nilai

Cronbach’s Alpha variabel Kualitas
Barang (X4) 0,887>0,6 maka dapat
disimpulkan instrument reliable.

o Uji reliabilitas suatu instrument
dikatakan  reliable  jika  nilai
Cronbach’s Alpha>0,6, nilai

Cronbach’s Alpha variabel Harga (X5)
0,870>0,6 maka dapat disimpulkan
instrument reliable.

o Uji  reliabilitas suatu instrument
dikatakan  reliable  jika  nilai
Cronbach’s Alpha>0,6, nilai

Cronbach’s Alpha variabel mediasi
perilaku konsumen (Y1) 0,863>0,6
maka dapat disimpulkan instrument

reliable.

o Uji  reliabilitas suatu instrument
dikatakan  reliable  jika  nilai
Cronbach’s Alpha>0,6, nilai

Cronbach’s Alpha variabel keputusan
pembelian konsumen (Y2) 0,837>0,6
maka dapat disimpulkan instrument
reliable.
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o Uji reliabilitas suatu instrument
dikatakan  reliable  jika  nilai
Cronbach’s Alpha>0,6, nilai

Cronbach’s Alpha variabel moderasi
cara pembayaran (Z) 0,903>0,6 maka
dapat disimpulkan instrument reliable.

3. Hasil Uji Deskriptif

Penelitian  ini  melibatkan 125
responden yang merupakan konsumen dari
alat terapi kesehatan yaitu member alat
terapi kesehatan dari PT. Millionaire Group
Indonesia. Pemilihan responden dilakukan
secara  purposive  sampling  dengan
mempertimbangkan Kriteria tertentu, yakni
konsumen yang memiliki pengalaman
dalam pembelian alat terapi kesehatan dan
memiliki  pengetahuan terkait digital
marketing, direct marketing, personal
selling, kualitas barang, serta harga produk
yang ditawarkan. Pengumpulan data
dilakukan melalui kuesioner daring yang

disebarkan kepada responden dengan
persetujuan  untuk  mengikuti  survei
penelitian ini.

Karakteristik demografis responden
meliputi beberapa aspek utama seperti usia,
jenis kelamin, serta merupakan member alat

terapi  kesehatan.  Berdasarkan  data
demografis, proporsi responden terbagi
dalam kelompok usia tertentu yang

merefleksikan segmentasi pasar alat terapi
kesehatan. Mayoritas responden berusia
antara 25-70 tahun, menunjukkan bahwa
produk ini menarik bagi konsumen dewasa
yang umumnya memiliki  kebutuhan
terhadap kesehatan pribadi yang optimal.
Dari segi jenis kelamin, terdapat jumlah
responden wanita sebanyak 68 % dan
jumlah responden laki-laki 32 %, yang
menggambarkan bahwa kebutuhan terhadap
alat terapi kesehatan cukup banyak di kedua
kelompok gender. Berikut diagram data
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quisioner  dari google form yang
menggambarkan  jenis  kelamin  dari
konsumen alat terapi kesehatan dari jumlah
responden sebanyak 125 orang.

|
I
Sumber Diagram quisioner google form

Data yang diperoleh dari 125
responden ini memberikan gambaran yang
representatif mengenai perilaku konsumen
sebagai penentu keputusan pembelian alat
terapi kesehatan. Data ini juga membantu
untuk memahami peran digital marketing,
direct marketing, personal selling, kualitas
barang, dan harga sebagai penentu
keputusan  pembelian, serta  melihat
bagaimana perilaku konsumen memediasi
hubungan tersebut dan cara pembayaran
yang berperan sebagai variabel moderasi.

Uji Statistik Deskriptif, pengukuran
statistik  deskriptif variable ini perlu
dilakukan untuk melihat gambaran data
secara umum seperti nilai rata — rata (Mean),
tertinggi (Max), terendan (Min) dan standar
deviasi dari masing masing variable yaitu
digital marketing (X1), direct marketing
(X2), personal selling (X3), kualitas barang
(X4), harga (X5), perilaku konsumen (Y1)
sebagai  variable mediasi, keputusan
pembelian konsumen (Y2) dan cara
pembayaran (Z) sebagai variable moderasi.
Mengenai hasil uji statistic deskriptif
penelitian dapat dilihat pada table 4.1
sebagai berikut:

Sumber SPSS, hasil olah data quisioner
google form
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Berdasarkan hasil uji deskriptif diatas,
dapat kita dapatkan distribusi data yang di
dapat oleh peneliti adalah:

e  Variabel Digital Marketing (X1), dari
data tersebut bisa di deskripsikan
bahwa nilai minimum 13 sedangkan
nilai maksimum sebesar 20 dan rata-
rata digital marketing yang setiap
bulannya sebesar 16,6640. Standart
deviasi data digital marketing adalah
2,10584.

e  Variabel Direct Marketing (X2), dari
data tersebut bisa di deskripsikan
bahwa nilai minimum 11 sedangkan
nilai maksimum sebesar 20 dan rata-
rata direct marketing yang setiap
bulannya sebesar 16,0800. Standart
deviasi data direct marketing adalah
2,13118.

e  Variabel Personal Selling (X3), dari
data tersebut bisa di deskripsikan
bahwa nilai minimum 12 sedangkan
nilai maksimum sebesar 20 dan rata-
rata personal selling yang setiap
bulannya sebesar 16,8160. Standart
deviasi data personal selling adalah
2,13036.

e  Variabel Kualitas Barang (X4), dari
data tersebut bisa di deskripsikan
bahwa nilai minimum 12 sedangkan
nilai maksimum sebesar 20 dan rata-
rata kualitas barang yang setiap
bulannya sebesar 16,9840. Standart
deviasi data kualitas barang adalah
2,17383.

e  Variabel Harga (X5), dari data tersebut
bisa di deskripsikan bahwa nilai
minimum 12  sedangkan nilai
maksimum sebesar 20 dan rata-rata
harga yang setiap bulannya sebesar
16,6720. Standart deviasi data harga
adalah 2,020621.
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e  Variabel Perilaku Konsumen (Y1)
sebagai variable mediasi, dari data
tersebut bisa di deskripsikan bahwa
nilai minimum 12 sedangkan nilai
maksimum sebesar 20 dan rata-rata
perilaku konsumen yang setiap
bulannya sebesar 17,0960. Standart
deviasi data perilaku konsumen adalah
2,02175.

e  Variabel Keputusan ~ Pembelian
Konsumen (Y2), dari data tersebut bisa
di deskripsikan bahwa nilai minimum
12 sedangkan nilai maksimum sebesar
20 dan rata-rata keputusan pembelian
konsumen yang setiap bulannya
sebesar 16,6240. Standart deviasi data
keputusan  pembelian  konsumen
adalah 2,13520.

e  Variabel Cara Pembayaran (Z) sebagai
variable moderasi, dari data tersebut
bisa di deskripsikan bahwa nilai
minimum 12  sedangkan nilai
maksimum sebesar 20 dan rata-rata
cara pembayaran yang setiap bulannya
sebesar 16,9600. Standart deviasi data
cara pembayaran adalah 2,049309.

4.  Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas

=

Sumber hasil olah data quisioner SPSS

Menggunakan histogram bertujuan
untuk melihat apakah residual terdistribusi
secara normal. Histogram adalah grafik
batang yang menggambarkan distribusi
frekuensi dari data, di mana tinggi setiap
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batang menunjukkan jumlah observasi pada
rentang nilai tertentu. Jika histogram
menunjukkan bentuk kurva lonceng yang
simetris, maka distribusi residual dapat
dianggap normal. Jika histogram terlihat
miring (positif atau negatif) atau memiliki
beberapa puncak, maka distribusi residual
mungkin tidak normal, dan diperlukan
pemeriksaan lebih lanjut menggunakan uji
statistik lainnya (seperti uji Kolmogorov-

Smirnov  atau  Shapiro-Wilk)  untuk
mengkonfirmasi hasil tersebut. Kesimpulan
dari  Histogram diatas adalah data

terdistribusi secara normal.

Hasil Uji Normalitas P-P Plot

Tipecnd Cm v

Sumber hasil olah data quisioner SPSS

Dari gambar P-P Plot diatas maka
hasil residual model regresi terdistribusi
normal karena titik-titik mengikuti garis
diagonal sehingga asumsi normalitas
terpenuhi.

Hasil Output Uji Normalitas Kolmogorov-
Smirnov

Sum'ber hasil olah data quisioner SPSS
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Dari table kormogolov-smirvop diatas
bahwa tingkat signifikan harus > 0,05. Table
diatas menunjukan angka signifikan di
angka 0,70 >0,05 artinya data terdistribusi
secara normal.

2. Uji Multikolinearitas
Hasil output uji multikolinearitas

Sumber hasil olah data quisioner SPSS
Kriteria pengujian uji
multikolinearitas metode tolerance dan VIF
Jika nilai tolerance > 0,100 dan VIF <
10.00 berkesimpulan tidak terjadi gejala
multikolinearitas. Jika nilai tolerance <
0,100 dan VIF >10.00 berkesimpulan tidak
terjadi gejala multikolinearitas. Dari table
uji multikolinearitas diatas ke lima variable
memiliki nilai tolerance > 0,100 dan vif <
10,00 data tidak terjadi multikolinearitas.

3. Uji Heterokedasititas
Hasil Output olah data questioner SPSS

...............................

Pog1oswe Tnmnsirvd Poste

- Faransdied -

Sumber hasil olah data quisioner SPSS

Dari hasil table Scatterplot olah data
diatas titik titik residual menyebar ke kanan
kiri dan k e bawah keatas maka dapat
disimpulkan tidak terjadi heterokedastisitas.
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5. Analisis Regresi Berganda (Multiple
Regression Analysis)
Output koefisien determinasi

Mode! Summary
AILLIa W
| ek IETE) e g
Y157 i B30 1200./8/7%4
A Pradletare ([Canssanty HARGS DIGTAL MARKFETING
LFLC ] MANKL TING, PLITSONAL SLLLINC, ML A%
RARANG

Sumber SPSS, hasil olah data quisioner

Analisis output koefisien determinasi
Diketahui nilai Adjusted R Square
sebesar 0,915 maka berkesimpulan bahwa
sumbangan variable independent sebagai
penentu variable dependen secara simultan
(bersama-sama) sebesar 915%.

Output Uji F (SIMULTAN)

ANCVAS

Sumber SPSS, hasil olah data quisioner

Analisis output uji F (SIMULTAN)

o Model regresi dinyatakan FIT jika
nilai Sig.(<0,05).

o Diketahui nilai Sig. sebesar 0,001
(<0,05) maka berkesimpulan bahwa
variable independent signifikan secara

simultan  (bersama-sama) sebagai
penentu variable dependen.

Output Uji T (UJI HIPOTESIS)

Sumber SPSS, hasil olah data quisioner

Kriteria pengujian uji T (UJI HIPOTESIS)

Jika nilai Sig. <0,05 berkesimpulan
ada pengaruh secara signifikan, dan jika
nilai Sig. tepat diangka 0,05 maka untuk
mengetahui ada atau tidak nya variable
independent sebagai penentu variable
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dependen bisa menggunakan perbandingan
T Hitung dengan T Tabel.

Analisis Uji T (UJI HIPOTESIS)

o Nilai Sig. variable Digital Marketing
(X1) sebesar <0,001 (<0,05) maka
berkesimpulan  variable  Digital
Marketing (X1) Signifikan sebagai
penentu variable Y.

o Nilai Sig. variable Direct Marketing
(X2) sebesar < 0,001 (<0,05) maka
berkesimpulan variable Direct
Marketing (X2) Signifikan sebagai
penentu variable Y.

o Nilai Sig. variable Personal Selling
(X3) sebesar < 0,001 (<0,05) maka
berkesimpulan  variable  Personal
Selling (X3) Signifikan sebagai
penentu variable Y.

o Nilai Sig. variable Kualitas barang
(X4) sebesar 0,487 (>0,05) maka
variable Kualitas barang (X4) tidak
sebagai penentu Signifikan terhadap
variable Y.

o Nilai Sig. variable Harga (X5) sebesar
< 0,001 (<0,05) maka berkesimpulan
variable Harga (X5) Signifikan
sebagai penentu variable Y.

Analisis Persamaan Regresi Berganda

Coemciens et

Sumber SPSS, hasil olah data quisioner
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Persamaan Regresi yang diperoleh
225,515+0,207X1+0,295X2+0,233X3+0,0
46X4+0,260X5
o Nilai konstanta yang diperoleh sebesar

255,515 maka bisa diartikan jika

variable independen  bernilai 0

(konstan) maka variable dependen

bernilai 255,515.

° Nilai koefisien Regresi variable X1
bernilai plus (+) sebesar 0,207 maka
bisa diartikan bahwa variable X1
meningkat maka variable Y akan
meningkat, begitu juga sebaliknya.

o Nilai koefisien Regresi variable X2
bernilai plus (+) sebesar 0,295 maka
bisa diartikan bahwa variable X2
meningkat maka variable Y akan
meningkat, begitu juga sebaliknya.

e  Nilai koefisien Regresi variable X3
bernilai plus (+) sebesar 0,233 maka
bisa diartikan bahwa variable X3
meningkat maka variable Y akan
meningkat, begitu juga sebaliknya.

o Nilai koefisien Regresi variable X4
bernilai plus (+) sebesar 0,046 maka
bisa diartikan bahwa variable X4
meningkat maka variable Y akan
meningkat, begitu juga sebaliknya.

o Nilai koefisien Regresi variable X5
bernilai plus (+) sebesar 0,260 maka
bisa diartikan bahwa variable X5
meningkat maka variable Y akan
meningkat, begitu juga sebaliknya.

5  Uji Mediasi

Menghitung Koefisien jalur pertama
dan jalur kedua. Apakah variabel mediasi
perilaku konsumen (Y1) mampu memediasi
variabel digital marketing (X1) sebagai
penentu variabel keputusan pembelian
konsumen (Y2)?
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CuwiMuiseie®

S.umber hasil olah data questioner SPSS

Interpretasi hasil uji mediasi

-
RJuo0ed

Sumber calculator sobel test

Nilai two-talled probability sebesar
0,0 artinya nilai probability signifikansi
sudah < 0,05, oleh karena itu variabel
perilaku konsumen mampu berperan sebagai

mediator  hubungan  variabel  digital
marketing (X1) sebagai penentu variabel
keputusan pembelian konsumen (Y2)

berdasarkan hasil perhitungan calculator
sobel test.

Apakah variabel mediasi perilaku
konsumen (Y1) mampu memediasi variabel
direct marketing (X2) sebagai penentu
variabel keputusan pembelian konsumen
(Y2)?

nnnnnnnnnnnn

--- mecienee®

Sumber hasil olah data questioner SPSS
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Hasil interpretasi uji mediasi

Sumber calculator sobel test

Nilai two-talled probability sebesar
0,00000003 artinya nilai  probability
signifikansi sudah < 0,05, oleh karena itu
variabel  perilaku  konsumen  mampu
berperan sebagai mediator hubungan
variabel direct marketing (X2) sebagai
penentu variabel keputusan pembelian
konsumen  (Y2)  berdasarkan  hasil
perhitungan calculator sobel test.

Apakah variabel mediasi perilaku
konsumen (Y1) mampu memediasi variabel
personal selling (X3) sebagai penentu
variabel keputusan pembelian konsumen
(Y2)?

Coetficiunts®

Sumber hasil olah data questioner SPSS
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Interpretasi hasil uji mediasi

I

e ten o ———
we—— | -

re 005y o
fe 0073 -

r ®00000019
Bty B 000000 M

Calculator sobel test

Nilai two-talled probability sebesar
0,00000039 artinya nilai  probability
signifikansi sudah < 0,05, oleh karena itu
variabel  perilaku  konsumen  mampu
berperan sebagai mediator hubungan dari

variabel personal selling (X3) sebagai
penentu variabel keputusan pembelian
konsumen  (Y2)  berdasarkan hasil

perhitungan calculator sobel test.

Apakah variabel mediasi perilaku konsumen
(Y1) mampu memediasi variabel kualitas
barang (X4) sebagai penentu variabel
keputusan pembelian konsumen (Y2)?

nnnnnnnnnnnn

Sumber hail olah data cﬁjesﬁonér“ SPSS
Interpretasi hasil uji mediasi

==
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————s | P

A lorny
. | odne
o.0ae

' | o -

L Cotdineevt.]

[———

0.000000an

Sumber Calculator sobel test

Nilai two-talled probability sebesar
0,00000133 artinya nilai  probability
signifikansi sudah < 0,05, oleh karena itu
variabel  perilaku  konsumen  mampu
berperan sebagai mediator hubungan dari
variabel Kualitas Barang (X4) sebagai
penentu variabel keputusan pembelian
konsumen  (Y2)  berdasarkan  hasil
perhitungan calculator sobel test.

Apakah variabel mediasi perilaku konsumen
(Y1) mampu memediasi variabel harga (X5)
sebagai  penentu  variabel keputusan
pembelian konsumen (Y2)?

Ooarticiant®

Coefricients®

Sumber hasil olah data SPSS

Interpretasi hasil uji mediasi

B GOReeas
iy Boossoras

Sumber calculator sobet test
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Nilai two-talled probability sebesar
0,00000736 artinya nilai  probability
signifikansi sudah < 0,05, oleh karena itu
variabel  perilaku  konsumen  mampu
berperan sebagai mediator dari variabel
Harga (X5) sebagai penentu variabel
keputusan pembelian konsumen (Y2)
berdasarkan hasil perhitungan calculator
sobel test.

6. Uji Moderated Regression Analysis
(MRA)
Hasil output SPSS dan interpretasi
persamaan regresi pertama

G et ——

Sumber hasil olah data questioner SPSS

Diketahui nilai signifikansi variabel
perilaku konsumen sebesar <0,001 nilai ini
lebih kecil dari 0,05 maka berkesimpulan
bahwa variabel perilaku  konsumen
signifikan ~ sebagai  penentu  variabel
keputusan pembelian konsumen.

Model Summary

Adlusted B
Souare

2td. Errar of the

Mol R R Souare Estimate

1 .70 .Gog G605 1.242
a. Predictors: (Constant), perilaku konsumen

Diketahui nilai R square sebesar 0,608
maka memiliki arti bahwa sumbangan
variabel perilaku konsumen sebagai penentu
variabel keputusan pembelian konsumen
sebesar 60,8%.

Hasil output SPSS dan
persamaan regresi yang ke dua

Coetholents®

interpretasi

Diketahui nilai signifikansi variabel
interaksi Antara perilaku konsumen dengan
cara pembayaran sebesar <0,001 nilai

Vol.7,No. 1
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tersebut  kurang dari 0,05 maka
berkesimpulan  bahwa variabel cara

pembayaran mampu memoderasi variabel
perilaku konsumen sebagai penentu variabel
keputusan pembelian konsumen.

Model Summary

Adjustad R
Souara

Std, Errar of the
Estimata

Mode| d R Squara

1 Bt -1 M- 1.0549

A, Predietors, (Constant), cara pembayaran, perilaku
konsuman

Diketahui nilai R square sebesar 0,758
maka memiliki arti bahwa sumbangan
variabel perilaku konsumen sebagai penentu
variabel keputusan pembelian konsumen
sebesar setelah adanya variabel moderasi
sebesar 75,8%.

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan
Berikut adalah kesimpulan hasil dari

penelitian yang sudah dilakukan

1.  Digital marketing terbukti positif dan
signifikan sebagai penentu keputusan
pembelian konsumen alat terapi
kesehatan. Strategi pemasaran digital
yang efektif dapat meningkatkan minat
dan keputusan pembelian.

2.  Direct marketing positif dan signifikan
sebagai penentu keputusan pembelian.

Promosi yang langsung ditujukan
kepada konsumen mampu
membangun hubungan yang lebih
personal.

3. Personal selling signifikan sebagai
penentu keputusan pembelian

konsumen. Interaksi langsung dengan
tenaga penjual membantu konsumen
lebih memahami  produk yang
ditawarkan.

4. Kualitas barang, meskipun penting
dalam konteks lain, pada penelitian ini
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tidak menunjukkan signifikan sebagai
penentu keputusan pembelian.

Harga terbukti sebagai penentu
keputusan pembelian secara
signifikan. Penawaran harga yang

kompetitif dan sesuai nilai produk
meningkatkan kemungkinan

pembelian.

Perilaku konsumen memediasi
hubungan antara digital marketing dan
keputusan pembelian. Hasil uji
menunjukkan bahwa perilaku
konsumen secara signifikan

memediasi hubungan antara digital
marketing dan keputusan pembelian.
Hal ini berarti strategi pemasaran
digital yang efektif, seperti promosi
melalui media sosial atau email
marketing,  dapat  memengaruhi
perilaku konsumen dalam hal minat,
preferensi, dan keputusan akhir untuk
membeli alat terapi kesehatan.

Perilaku konsumen memediasi
hubungan antara direct marketing dan
keputusan pembelian. Perilaku
konsumen terbukti mampu

menjembatani hubungan antara direct
marketing dan keputusan pembelian.

Promosi langsung, seperti pesan
personal atau penawaran melalui
email, memengaruhi persepsi dan

sikap konsumen, yang pada akhirnya
meningkatkan kecenderungan mereka
untuk membeli.

Perilaku konsumen memediasi
hubungan antara personal selling dan
keputusan  pembelian.  Pengaruh
personal selling terhadap keputusan
pembelian juga dimediasi oleh
perilaku konsumen. Interaksi langsung
dengan tenaga penjual memberikan
informasi  yang lebih jelas dan
meningkatkan kepercayaan konsumen

9.

10.

11.
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terhadap produk, yang berdampak

pada perilaku mereka dalam
memutuskan pembelian.
Perilaku konsumen memediasi

hubungan antara kualitas barang dan
keputusan pembelian. Hasil analisis
menunjukkan bahwa kualitas barang
tidak langsung memengaruhi
keputusan pembelian, tetapi melalui
perilaku konsumen. Ketika konsumen

memiliki persepsi positif terhadap
kualitas produk, hal ini akan
memengaruhi sikap mereka untuk

mempertimbangkan produk tersebut
sebagai pilihan utama.

Perilaku konsumen memediasi
hubungan antara harga dan keputusan
pembelian. Hubungan antara harga
dan  keputusan pembelian juga
dimediasi oleh perilaku konsumen.
Harga yang kompetitif atau penawaran
diskon memengaruhi persepsi nilai
produk, yang kemudian berdampak
pada peningkatan minat dan keputusan
pembelian melalui perubahan sikap
dan preferensi konsumen.

Cara pembayaran berfungsi sebagai
variabel moderasi yang signifikan
dalam hubungan antara perilaku
konsumen dan keputusan pembelian.
Ketersediaan opsi pembayaran yang
fleksibel ~ meningkatkan  pengaruh
perilaku konsumen terhadap
keputusan pembelian.
dari

Kesimpulan penelitian  ini

menunjukkan bahwa kualitas barang tidak

signifikan sebagai

penentu  keputusan

pembelian konsumen alat terapi kesehatan.
Temuan ini cukup menarik, mengingat

banyak

penelitian  sebelumnya

yang

menekankan pentingnya kualitas produk
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sebagai salah satu faktor utama dalam
pengambilan keputusan pembelian. Dalam
konteks penelitian ini, hasil menunjukkan
bahwa konsumen lebih dipengaruhi oleh
faktor-faktor lain seperti harga, kemudahan
akses promosi, dan metode pembayaran.

Penelitian ini sejalan dengan studi
sebelumnya yang dilakukan oleh Trisnawati
dan Nugraha (2021), yang juga menemukan
bahwa pada konsumen alat kesehatan,
kualitas barang tidak berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian. Hal ini
mungkin disebabkan oleh dominannya
faktor harga dan kemudahan akses promosi
yang lebih  memengaruhi  keputusan
konsumen. Selain itu, penelitian oleh
Amalia, Mardian, dan Lakeisha (2022)
menunjukkan bahwa dalam konteks yang
berbeda, seperti butik fesyen, kualitas
barang juga tidak menjadi pertimbangan
utama, di mana faktor seperti tren dan harga
lebih dominan .

Dengan demikian, hasil penelitian ini
menyoroti pentingnya untuk memahami
konteks dan segmen pasar yang berbeda.
Dalam hal ini, konsumen alat terapi
kesehatan mungkin lebih memprioritaskan
aspek-aspek lain yang lebih relevan dengan
kebutuhan dan preferensi mereka, seperti
harga yang kompetitif dan kemudahan
dalam proses pembelian. Penelitian lebih
lanjut disarankan untuk mengeksplorasi
lebih dalam mengenai persepsi konsumen
terhadap kualitas barang dan bagaimana
faktor-faktor lain dapat berinteraksi sebagai
penentu keputusan pembelian.

Saran

Fokus pada Strategi Pemasaran
Berbasis Harga, mengingat bahwa harga
berperan sebagai penentu yang lebih besar
dalam keputusan pembelian, perusahaan
sebaiknya mengembangkan strategi

Vol.7,No. 1
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pemasaran yang menekankan  pada
penawaran harga yang kompetitif dan
promosi yang menarik. Diskon, bundling

produk, atau program loyalitas dapat
menjadi cara efektif untuk menarik
perhatian konsumen. Peningkatan

Aksesibilitas dan Kemudahan Pembayaran,
perusahaan harus mempertimbangkan untuk
menyediakan berbagai metode pembayaran
yang fleksibel, seperti cicilan, pembayaran
digital, atau kartu kredit. Hal ini dapat
meningkatkan kenyamanan konsumen dan
mendorong mereka untuk melakukan
pembelian. Pendidikan dan Informasi
Produk, meskipun kualitas barang tidak
menjadi  faktor utama, penting untuk
memberikan informasi yang jelas dan
edukatif tentang produk. Ini  dapat
membantu konsumen merasa lebih yakin
dalam memilih produk, terutama jika
mereka mendapatkan penjelasan langsung
dari tenaga penjual. Penelitian Lebih Lanjut
tentang Persepsi Kualitas, disarankan untuk
melakukan penelitian lebih lanjut yang
mengeksplorasi persepsi konsumen terhadap
kualitas barang dalam konteks alat terapi
kesehatan. Pendekatan kualitatif, seperti
wawancara mendalam atau kelompok
diskusi, dapat memberikan wawasan yang
lebih dalam mengenai bagaimana konsumen
menilai kualitas dan faktor-faktor lain yang
mempengaruhi keputusan mereka.
Segmentasi Pasar yang Lebih Mendalam,
Penelitian selanjutnya dapat
mempertimbangkan  untuk  melakukan
segmentasi pasar yang lebih mendalam,
misalnya berdasarkan tingkat pendapatan
atau demografi, untuk memahami apakah
ada perbedaan dalam pengaruh kualitas
barang terhadap keputusan pembelian di
segmen yang berbeda. Kolaborasi dengan
Influencer atau Ahli, mengingat pentingnya
rekomendasi dalam keputusan pembelian,
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perusahaan dapat mempertimbangkan untuk

bekerja sama dengan influencer atau ahli di

bidang kesehatan untuk meningkatkan

kepercayaan konsumen terhadap produk

yang ditawarkan. Gap Penelitian

1. Kualitas Barang vs. Faktor Lain:
Penelitian ini menunjukkan bahwa
kualitas barang tidak signifikan
sebagai penentu keputusan pembelian,
namun tidak menjelaskan secara
mendalam mengapa hal ini terjadi.
Gap ini  menunjukkan perlunya
penelitian  lebih  lanjut  untuk
memahami faktor-faktor lain yang
mungkin lebih dominan, seperti harga,
promosi, atau kemudahan akses.

2. Variabel Mediasi dan Moderasi:
Meskipun penelitian ini
mempertimbangkan perilaku

konsumen sebagai variabel mediasi
dan metode pembayaran sebagai
variabel moderasi, masih ada potensi
untuk mengeksplorasi variabel lain
yang mungkin sebagai penentu
hubungan ini, seperti merek, ulasan
produk, atau pengalaman sebelumnya.

3. Konteks dan Segmen Pasar: Penelitian
ini dilakukan dalam konteks tertentu
(konsumen alat terapi kesehatan di PT.
Millionaire Group Indonesia). Ada gap
dalam memahami bagaimana hasil ini
dapat bervariasi di segmen pasar yang
berbeda atau dalam konteks yang
berbeda, seperti alat kesehatan
premium atau di negara lain.

4.  Pendekatan Kualitatif: Penelitian ini
menggunakan pendekatan kuantitatif,
yang mungkin tidak sepenuhnya
menangkap nuansa dan kompleksitas
keputusan pembelian konsumen. Gap
ini menunjukkan perlunya penelitian
kualitatif untuk menggali lebih dalam

Vol.7,No. 1
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tentang  persepsi dan  motivasi
konsumen.
Dengan mengidentifikasi gap

penelitian ini, peneliti dan praktisi dapat
merancang studi yang lebih komprehensif
dan relevan untuk memahami dinamika
keputusan pembelian dalam industri alat
terapi kesehatan.
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