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 Dalam upaya meningkatkan kualitas sumber daya manusia, 
negara telah memastikan bahwa perguruan tinggi swasta juga 
memiliki hak dan kewajiban. Tujuan utama dari penelitian ini 
adalah untuk menyelidiki apakah personal selling dan citra 
merek memengaruhi pengambilan keputusan kuliah melalui 
peran mediasi kepercayaan merek. Penelitian ini dilakukan di 
Politeknik Unggul LP3M di Medan, Indonesia. Populasi 
penelitian terdiri dari mahasiswa aktif tahun akademik 
2019/2020, yang berjumlah 257 individu. Teknik sampling 
stratifikasi digunakan, dengan menggunakan rumus Slovin 
dengan margin of error 5%, sehingga diperoleh ukuran sampel 
sebanyak 157 responden. Penelitian ini menggunakan 
pendekatan kuantitatif, dengan data yang dikumpulkan 
melalui kuesioner terstruktur. Analisis yang dilakukan 
meliputi statistik deskriptif, uji reliabilitas, dan analisis jalur 
untuk menentukan pengaruh langsung dan tidak langsung 
dari personal selling dan citra merek terhadap pengambilan 
keputusan kuliah melalui kepercayaan merek. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa personal selling secara signifikan 
mempengaruhi kepercayaan merek, yang mengindikasikan 
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bahwa strategi yang efektif dapat meningkatkan kepercayaan 
mahasiswa terhadap merek institusi. Begitu pula, citra merek 
secara signifikan mempengaruhi kepercayaan merek secara 
langsung, yang menekankan pentingnya citra merek yang 
positif dalam membangun kepercayaan di antara calon 
mahasiswa. Selain itu, hasil penelitian menunjukkan bahwa 
personal selling secara tidak langsung mempengaruhi 
pengambilan keputusan kuliah melalui kepercayaan merek, 
yang mengindikasikan bahwa kepercayaan yang dibangun 
melalui upaya personal selling dapat menghasilkan keputusan 
pemilihan kuliah yang positif. Demikian juga, citra merek 
secara tidak langsung mempengaruhi pengambilan keputusan 
kuliah melalui kepercayaan merek, yang menyoroti peran citra 
merek yang kuat dalam membentuk keputusan pendaftaran 
mahasiswa. Sebagai kesimpulan, personal selling dan citra 
merek sangat penting dalam mempengaruhi keputusan kuliah, 
dengan kepercayaan merek sebagai variabel mediasi kunci. 
Temuan ini memberikan wawasan berharga bagi lembaga 
pendidikan yang bertujuan untuk meningkatkan strategi 
pemasaran mereka dan membangun hubungan yang lebih kuat 
dengan calon mahasiswa. Penelitian selanjutnya dapat 
mengeksplorasi faktor tambahan yang mempengaruhi 
pengambilan keputusan kuliah dan memeriksa hubungan ini 
dalam konteks pendidikan yang berbeda. 

 Kata Kunci: Citra Merek; Kepercayaan Merek; Keputusan 
Kuliah; Pemasaran Pendidikan; Personal 
Selling 

 
1. Pendahuluan 

Kebutuhan akan sumber daya manusia yang kompeten memerlukan setiap universitas 
untuk terus melakukan perbaikan (Arianto et al., 2021). Keinginan setiap orang untuk 
mendapatkan pendidikan tinggi yang baik diharapkan dapat memberikan peluang kerja 
(Martin & Nasib, 2021). Selain itu, kebutuhan akan sumber daya manusia yang baik tidak 
hanya diharapkan oleh setiap orang tetapi juga oleh dunia industri (Nasib et al., 2021). Oleh 
karena itu, kebanyakan orang mengharapkan perubahan dalam pendidikan tinggi, mengingat 
perkembangan teknologi terus berubah dari waktu ke waktu (Nasib, Munandar, et al., 2022). 

Keputusan untuk studi akan sulit ketika setiap calon mahasiswa baru tidak memiliki cukup 
referensi tempat untuk informasi yang dibutuhkan (Fadli et al., 2020). Menyediakan sumber 
informasi yang cukup akan sangat membantu calon mahasiswa baru untuk menemukan 
berbagai sumber yang dianggap sesuai dengan kebutuhan mereka (Aditi et al., 2022). 
Selanjutnya, keputusan yang akan diambil oleh calon mahasiswa baru memiliki arti penting 
bagi pendidikan tinggi. Mengingat sebelum membuat pilihan yang tepat, seorang calon 
mahasiswa baru telah mengalahkan banyak alternatif di universitas lain (Marpaung et al., 
2021). 

Keputusan untuk memilih institusi pendidikan tinggi dilakukan dengan mengevaluasi 
berbagai sumber informasi yang tersedia (Nasib et al., 2017). Setiap universitas akan berusaha 
menyebarkan banyak informasi ke masyarakat luas (Nasib et al., 2020). Media online dan offline 
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juga digunakan untuk memberikan informasi yang jelas kepada target pasar (Banuari, 2023). Ini 
lebih disukai oleh calon mahasiswa milenial yang mencari literasi dari media online (Nasib, 
Azhmy, et al., 2022). Jadi, menentukan perguruan tinggi yang dipilih tentu tidak salah. 
Akhirnya, calon mahasiswa dengan peringkat tinggi membuktikan secara langsung apakah 
informasi tersebut sesuai dengan yang ada di lapangan (Sanny et al., 2020). 

Politeknik Unggul LP3M adalah salah satu perguruan tinggi swasta di bidang vokasi. Pada 
usia 18 tahun, merek Politeknik Unggul LP3M telah menghasilkan banyak lulusan yang bekerja 
di perusahaan swasta dan pemerintah. Tingginya tingkat persaingan membuat manajemen 
terus melakukan perbaikan. 

Penurunan jumlah mahasiswa merupakan masalah bagi manajemen. Calon mahasiswa 
memiliki harapan tinggi terhadap kualitas pendidikan yang ditawarkan selama kegiatan 
promosi. Mahasiswa memilih untuk belajar di Politeknik Unggul LP3M karena kegiatan 
promosi sangat menarik bagi calon mahasiswa. Manajemen harus memenuhi harapan dari 
calon mahasiswa ini. Hal ini bertujuan untuk terus meningkatkan rasa percaya yang ada. 
Diharapkan calon mahasiswa ini akan menjadi duta Politeknik Unggul LP3M untuk membantu 
meningkatkan jumlah mahasiswa. 

Perguruan tinggi swasta sering memilih pengakuan langsung atas keunggulan untuk 
meningkatkan keputusan calon mahasiswa baru. Upaya ini dilakukan dengan datang langsung 
ke sumber siswa secara tatap muka dan menjelaskan keunggulan mereka (Sutisna, 2002). Jadi, 
personal selling harus terlebih dahulu dilatih dalam kegiatan tatap muka dengan calon 
mahasiswa. Kemudian, penjelasan akan disampaikan berdasarkan pemecahan masalah calon 
mahasiswa baru (Kotler & Keller, 2012). Masalah yang sering dihadapi termasuk biaya kuliah, 
akreditasi, dan proses pemulihan, terutama bagi mahasiswa yang sedang bekerja. 

Selama proses tatap muka yang dilakukan oleh personal selling dengan calon mahasiswa 
baru, diharapkan tidak hanya satu arah tetapi juga harus dilakukan dua arah antara personal 
selling dan calon mahasiswa baru (Supardin, 2022). Mampu memberikan respons kepada calon 
mahasiswa baru adalah fokus utama dari kegiatan personal selling (Widiatmoko et al., 2023). 
Hasil dari kegiatan tatap muka ini bertujuan untuk calon mahasiswa baru yang benar-benar 
tertarik untuk melanjutkan pendidikan mereka (Rivaldo et al., 2022). Kemudian, pendidikan 
tinggi memiliki peluang besar untuk mendapatkan calon mahasiswa baru (Nasution & 
Harahap, 2022). Target ketujuh sudah ketat, yaitu mahasiswa yang telah menyelesaikan 
pendidikan mereka (Chen & Zhou, 2022). 

Rasa percaya akan diperoleh ketika calon mahasiswa merasa yakin dengan bukti 
keunggulan pendidikan tinggi yang ada (Boeck, 2022). Membangun kepercayaan melalui bukti 
janji saat kegiatan pemasaran adalah wajib ketika universitas ingin terus membuat calon 
mahasiswa dan mahasiswa yang ada terus memiliki kepercayaan merek yang baik (Shin et al., 
2022). Menjaga jaminan kualitas informasi media online adalah salah satu cara yang sering 
digunakan untuk mempertahankan kepercayaan merek universitas (Balagopalan et al., 2022). 

Citra merek dapat didefinisikan sebagai keyakinan mahasiswa tentang suatu objek, seperti 
perguruan tinggi. Keyakinan ini membentuk prinsip yang sulit diubah saat 
mempertimbangkan merek lain (Prihatini & Gumilang, 2021). Selanjutnya, persepsi mahasiswa 
terhadap suatu merek adalah hasil dari pengalaman masa lalu mereka, dan pengalaman 
tersebut dapat bersifat langsung maupun tidak langsung (Saragi & Rainanto, 2021). Penting 
bagi sebuah universitas untuk menjaga citra mereknya karena mahasiswa yang memiliki 
persepsi positif terhadap universitas cenderung mendorong teman terdekat mereka untuk 
belajar di sana juga (Kaushal & Ali, 2020). 
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Kepercayaan merek memiliki banyak karakteristik, termasuk kemampuan untuk 
membangun hubungan baik, terutama dengan mahasiswa dan alumni, kemudahan 
mempengaruhi mahasiswa dan alumni karena mereka memiliki tingkat kepercayaan yang 
tinggi, universitas terbuka terhadap komunikasi, kepercayaan tinggi akan membuat mahasiswa 
mengurangi tingkat pengawasan atau kekhawatiran, kepercayaan yang baik juga akan 
membuat mahasiswa memiliki rasa sabar ketika ada kritik negatif terhadap perguruan tinggi, 
mahasiswa bersedia untuk membelanya, kepercayaan yang baik juga akan membuat mereka 
merasa nyaman dan puas (Simanjuntak et al., 2022). Citra merek juga dapat dikembangkan 
melalui identifikasi gambar dan diperkuat melalui kontak bisnis dengan mahasiswa (Susilawati 
et al., 2022). 

Perguruan tinggi swasta dapat melakukan perbaikan dalam membangun citra merek 
mereka. Di antaranya adalah mencoba membangun komunikasi yang baik antara perguruan 
tinggi dan universitas lain, perguruan tinggi ke dunia industri, serta universitas dan sekolah 
sebagai pemasok calon mahasiswa baru. Langkah selanjutnya adalah memberikan pelayanan 
yang baik, terutama bagi mahasiswa yang telah menjalani proses perkuliahan (Bahari et al., 
2023). Akhirnya, universitas harus terus mengembangkan keunggulan mereka. Ini dimulai 
dengan meningkatkan akreditasi, menyediakan fasilitas, dan memberikan bukti yang telah 
dijanjikan kepada mahasiswa (Kartajaya, 2004). 

Berdasarkan deskripsi yang ada terkait keputusan memilih perguruan tinggi yang 
berkaitan dengan citra merek, personal selling, dan kepercayaan merek. Mengingat bahwa 
semua variabel ini unik dibandingkan dengan hasil penelitian sebelumnya. Inilah yang 
membuat penelitian ini berbeda dari penelitian sebelumnya. Jadi, dalam hal ini, beberapa 
pertanyaan perlu diajukan: (1) Apakah personal selling mempengaruhi kepercayaan merek? (2) 
Apakah citra merek mempengaruhi kepercayaan merek? (3) Apakah personal selling 
mempengaruhi keputusan kuliah melalui kepercayaan merek? (4) Apakah citra merek 
mempengaruhi keputusan kuliah melalui kepercayaan merek? 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh langsung dan tidak langsung dari 
personal selling dan citra merek terhadap keputusan kuliah melalui kepercayaan merek. 
Selanjutnya, target untuk keputusan kuliah adalah mahasiswa aktif di kampus Politeknik 
Unggul LP3M. 
 
2. Metodologi Penelitian 

Objek penelitian ini adalah Politeknik Unggul LP3M, yang dipilih karena memiliki citra 
merek yang kuat. Populasi target terdiri dari 257 mahasiswa aktif tahun ajaran 2019/2020. 
Tabel 1 merinci distribusi mahasiswa: 61 mahasiswa di program manajemen informatika, 98 di 
program akuntansi, 54 di program akuntansi terkomputerisasi, 6 di program kesekretariatan, 4 
di program manajemen pemasaran, dan 34 di program akuntansi perpajakan. 
 

Tabel 1. Distribusi Mahasiswa Berdasarkan Program Studi 

Program Studi Jumlah Mahasiswa 

Manajemen Informatika 61 

Akuntansi 98 

Komputerisasi Akuntansi 54 

Kesekretariatan 6 

Manajemen Pemasaran 4 

https://creativecommons.org/licenses/by-nc-sa/4.0/
https://creativecommons.org/licenses/by-nc-sa/4.0/


Keputusan Memilih Perguruan Tinggi Ditinjau dari Personal Selling, Citra Merek, dan Kepercayaan 
Merek sebagai Variabel Intervening 

 

 

Hak Cipta © 2023. Dimiliki oleh Penulis, dipublikasi oleh Society. Artikel dengan akses terbuka. Lisensi: CC-BY-NC-SA.  

https://doi.org/10.33019/society.v11i2.579  776 
 

Program Studi Jumlah Mahasiswa 

Akuntansi Perpajakan 34 

Total 257 

 
Metode sampling yang digunakan adalah non-probability sampling, khususnya stratified 

sampling, karena adanya enam program studi yang berbeda di Politeknik Unggul LP3M. 
Ukuran sampel ditentukan dengan rumus Slovin, sehingga menghasilkan 157 responden. Tabel 

2 menunjukkan distribusi sampel: 37 mahasiswa di program studi manajemen informatika, 60 
di program studi akuntansi, 33 di program studi komputerisasi akuntansi, 4 di program studi 
kesekretariatan, 2 di program studi manajemen pemasaran, dan 21 di program studi akuntansi 
perpajakan. 
 

Tabel 2. Distribusi Sample Berdasarkan Program Studi 

Program Studi Jumlah Responden 

Manajemen Informatika 37 

Akuntansi 60 

Komputerisasi Akuntansi 33 

Kesekretariatan 4 

Manajemen Pemasaran 2 

Akuntansi Perpajakan 21 

Total 157 

 
Variabel dalam penelitian ini mencakup variabel eksogen, seperti personal selling dan 

kepercayaan merek, serta variabel endogen, seperti citra merek dan keputusan kuliah. Semua 
variabel diukur menggunakan skala Likert yang berkisar dari 1 (sangat tidak setuju) hingga 5 
(sangat setuju). Analisis data dilakukan menggunakan path analysis untuk menentukan 
pengaruh langsung dan tidak langsung dari personal selling terhadap citra merek dan 
kepercayaan merek terhadap citra merek. Pengaruh tidak langsung dari personal selling 
terhadap keputusan kuliah melalui citra merek dan kepercayaan merek terhadap keputusan 
kuliah melalui citra merek juga dianalisis. Structural Equation Modeling (SEM) dengan Lisrel 
digunakan untuk analisis data. Kriteria kecocokan model yang dievaluasi meliputi Chi-Square, 
P-value, RMSEA, Comparative Fit Index (CFI), Incremental Fit Index (IFI), Goodness of Fit 
Index (GFI), Non-Normed Fit Index (NNFI), dan Normal Fit Index (NFI). 
 
3. Hasil Penelitian dan Pembahasan 

Berdasarkan Tabel 3, sampel terdiri dari 157 responden, dengan 55 pria (35%) dan 102 
wanita (65%). Dari data ini, terlihat bahwa jumlah responden wanita lebih banyak 
dibandingkan dengan responden pria. Tabel 4 menunjukkan bahwa semua responden berusia 
di bawah 25 tahun, mengindikasikan bahwa rata-rata mahasiswa di Politeknik Unggul LP3M 
baru saja lulus dari sekolah menengah. 
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Tabel 3. Distribusi Gender Responden 

Gender Jumlah Responden Persentase 

Pria 55 35% 

Wanita 102 65% 

Total 157 100% 

 
Tabel 4. Distribusi Usia Responden 

Kelompok Usia Jumlah Responden Persentase 

< 20 tahun 45 29% 

20-22 tahun 82 52% 

23-24 tahun 30 19% 

Total 157 100% 

 
 
3.1. Validitas 

Evaluasi setiap konstruk mengukur hubungan antara variabel laten dan variabel yang 
diamati melalui pengukuran validitas. Hasil dianggap valid jika nilai t lebih besar dari 1,96. 
Hasil konstruk dapat dilihat pada Tabel 5 sebagai berikut: 
 

Tabel 5. Standard Loading Factor (SLF) 

Variabel t-Value Evaluasi 

Personal selling (PS) 

PS11 5.48 Baik 

PS12 6.29 Baik 

PS13 0.48 Baik 

Brand Image (BI) 

BI21 8.15 Baik 

BI22 12.65 Baik 

BI23 11.75 Baik 

Brand Trust (BT) 

BT11 9.53 Baik 

BT12 11.77 Baik 

BT13 11.69 Baik 

Decision (D2) 

D21 13.68 Baik 

D22 10.52 Baik 

Y23 13.32 Baik 

 
3.2. Reliabilitas 

Penilaian reliabilitas model pengukuran harus dihitung menggunakan Standard Loading 
Factor (SLF) dan lebih tinggi dari 0,50. Validitas penelitian ditunjukkan dalam Tabel 6: 
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Tabel 6. Reliabilitas Model 

 Variabel  Construct Reliability Evaluasi 

Personal selling (PS) 0.70 Baik 

Brand Image (BI) 0.72 Baik 

Brand Trust (BT) 0.63 Baik 

Decision (D2) 0.76 Baik 

 
3.3. Kecocokan Model 

Hasil pengujian kecocokan model menggunakan P-value, RMSEA, Chi-Square, Goodness of 
Fit Index (GFI), Adjusted Goodness of Fit Index (AGFI), Comparative Fit Index (CFI), 
Incremental Fit Index (IFI) adalah sebagai berikut: 
 

Tabel 7. Pengukuran Goodness of Fit Index (GOFI) 

Indeks Kecocokan Kriteria Hasil Evaluasi 

Chi-Square  62.74 Baik 

p-value ≥ 0.05 0.10655 Baik 

RMSEA ≤ 0.08 0.040 Baik 

NFI ≥ 0.90 0.92 Baik 

NNFI ≥ 0.90 0.97 Baik 

CFI ≥ 0.90 0.98 Baik 

IFI ≥ 0.90 0.98 Baik 

RFI ≥ 0.90 0.90 Baik 

GFI ≥ 0.90 0.94 Baik 

 
Penilaian SEM menunjukkan bahwa model tersebut sesuai, seperti yang ditunjukkan oleh nilai 
GFI, CFI, RMSEA, NFI, NNFI, IFI, dan RFI. 

 
Gambar 1. Model Pengukuran Goodness of Fit Index (GOFI) 
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Gambar 2. Pengaruh Personal selling terhadap Brand trust dan Keputusan Kuliah 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa personal selling secara langsung mempengaruhi brand 
trust. Indikator personal selling, terutama pengetahuan produk, dominan dalam meningkatkan 
brand trust. Ini termasuk menjelaskan keunggulan Politeknik Unggul LP3M dibandingkan 
universitas lain, menjawab pertanyaan, mengatasi informasi negatif, dan memberikan solusi 
untuk kekhawatiran calon mahasiswa, seperti biaya kuliah, akreditasi, dan jaminan kesiapan 
kerja. 

Variabel citra merek memiliki pengaruh langsung terhadap brand trust. Indikator citra 
merek, seperti persepsi pengguna dan alumni, meningkatkan brand trust. Banyak industri 
menghargai lulusan Politeknik Unggul LP3M yang sering memiliki sertifikasi yang mendukung 
pekerjaan mereka. Kemampuan dasar yang diperlukan oleh lulusan adalah keterampilan 
mengetik, yang dibuktikan dengan sertifikat mengetik sepuluh jari yang diperlukan untuk 
magang. 

Variabel personal selling secara tidak langsung mempengaruhi keputusan kuliah melalui 
brand trust. Keputusan untuk belajar di Politeknik Unggul LP3M sangat dipengaruhi oleh brand 
trust. Institusi ini mempertahankan kepercayaan ini dengan menempatkan mahasiswa di 
perusahaan mitra, mengharuskan mereka menguasai keterampilan seperti MS Office, mengetik, 
dan spiritualitas. 

Variabel citra merek juga secara tidak langsung mempengaruhi keputusan kuliah melalui 
brand trust. Mahasiswa memilih Politeknik Unggul LP3M karena citra merek positifnya. Banyak 
alumni bekerja di perusahaan pemerintah, dan banyak yang bekerja di perbankan. 
 
3.4. Pembahasan 

Kemampuan penjualan pribadi sangat penting dalam membentuk kepercayaan merek 
universitas. Memiliki pengetahuan dan kemampuan untuk memberikan jawaban terperinci 
kepada responden yang mencari informasi mendalam tentang produk yang ditawarkan adalah 
penting. Penampilan menarik saja tidak cukup untuk penjualan pribadi yang efektif. Hasil 
penelitian ini menunjukkan bahwa penjualan pribadi memiliki pengaruh positif dalam 
meningkatkan kepercayaan merek Politeknik Unggul LP3M. Temuan ini mendukung 
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penelitian sebelumnya (Charmawan et al., 2022; Kumar & Sharma, 2022; Nainggolan et al., 
2022), yang menyatakan bahwa kemampuan penjualan pribadi dapat meningkatkan 
kepercayaan merek. Institusi pendidikan tinggi yang mengoptimalkan kepercayaan merek 
memiliki peluang lebih besar untuk menarik mahasiswa baru memilih universitas mereka 
(Digdowiseiso, 2023; Pratama et al., 2023). Dapat disimpulkan bahwa meningkatkan upaya 
penjualan pribadi akan meningkatkan kepercayaan merek universitas (Soeswoyo & Amalia, 
2023). 

Citra merek perguruan tinggi memainkan peran signifikan dalam meningkatkan 
kepercayaan merek. Kepercayaan akan bertahan jika manajemen menjaga komitmen kuat 
untuk mempertahankan reputasi positif. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa citra merek 
memiliki pengaruh langsung terhadap kepercayaan merek. Ini sejalan dengan temuan 
penelitian sebelumnya (Boeck, 2022; Novirsari & Ponten Pranata, 2021; Simanjuntak et al., 
2022). Ketika universitas meningkatkan citra merek mereka, ini berdampak positif pada 
kepercayaan merek. Mengingat kepercayaan yang ada pada Politeknik Unggul LP3M, 
diharapkan institusi ini tidak merespons berlebihan terhadap keluhan. Banyak mahasiswa 
mengalami kesulitan menyelesaikan tugas akhir mereka, seperti yang diharapkan oleh 
mahasiswa dan orang tua. Manajemen akan menyediakan alternatif untuk mengatasi masalah 
ini, termasuk mengadakan kegiatan pelatihan sertifikasi untuk mengurangi jumlah mahasiswa 
yang tidak dapat lulus program sertifikasi. 

Penjualan pribadi secara tidak langsung mempengaruhi keputusan kuliah di Politeknik 
Unggul LP3M melalui kepercayaan merek. Kepercayaan yang ada membuat mahasiswa lebih 
yakin tentang apa yang telah mereka pelajari dari penjualan pribadi. Hasil penelitian ini 
mendukung temuan penelitian sebelumnya (Kaushal & Ali, 2020; Prihatini & Gumilang, 2021; 
Saragi & Rainanto, 2021). Informasi menarik menarik mahasiswa baru untuk memutuskan 
institusi pendidikan tinggi (Yusman, 2022). Informasi dan janji yang dibuat selama kegiatan 
pemasaran untuk penerimaan mahasiswa baru harus sesuai dengan apa yang diterima 
mahasiswa. Saat berinteraksi langsung di kelas, perwakilan penjualan pribadi harus menjadi 
duta yang sesuai untuk memastikan informasi sesuai dengan peraturan akademik. 

Citra merek yang kuat meningkatkan kepercayaan merek di kalangan calon mahasiswa 
yang memutuskan untuk melanjutkan pendidikan mereka (Bastedo et al., 2022; Dong et al., 
2022). Citra merek yang positif membangun kepercayaan dalam menentukan perguruan tinggi 
terbaik. Hasil penelitian ini konsisten dengan temuan (Angerschmid et al., 2022; Ledford et al., 
2022; Panigutti et al., 2022). Keputusan untuk belajar di institusi tertentu difasilitasi ketika calon 
mahasiswa mengenali nama Politeknik Unggul LP3M. Kegiatan pemasaran, termasuk 
kunjungan sekolah dan keterlibatan komunitas, terutama dalam kegiatan pemuda, sangat 
mendukung tim pemasaran. Kegiatan ini membantu mengidentifikasi calon mahasiswa. 
 
4. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis data, diperoleh kesimpulan bahwa penjualan pribadi memiliki 
pengaruh langsung terhadap kepercayaan merek. Selain itu, citra merek juga memiliki 
pengaruh langsung terhadap kepercayaan merek. Penjualan pribadi juga memiliki pengaruh 
tidak langsung terhadap keputusan kuliah melalui kepercayaan merek; demikian pula, citra 
merek secara tidak langsung mempengaruhi keputusan kuliah melalui kepercayaan merek. 

Implikasi dari temuan ini menunjukkan bahwa untuk membangun kepercayaan yang kuat 
di kalangan mahasiswa, manajemen Politeknik Unggul LP3M harus fokus pada terus 
meningkatkan akreditasi. Meskipun sudah ada upaya dalam penjualan pribadi dan profesional, 
meningkatkan citra kampus vokasi, dan menawarkan diskon biaya kuliah, faktor-faktor ini 
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belum cukup meningkatkan minat mahasiswa untuk merekomendasikan kampus kepada 
saudara mereka. 

Keterbatasan penelitian ini adalah sampel yang diambil hanya dari satu universitas. 
Penelitian selanjutnya sebaiknya mempertimbangkan penggunaan sampel dari kampus swasta 
dengan citra merek yang dikenal dan akreditasi yang unggul untuk memvalidasi dan 
memperluas temuan ini. 
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