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MOTTO

Kebahagiaan terbesar dalam fiidup adalah bisa mengerjakan sesuatu yang tidak,
dapat dikerjakan orang (ain, dan kebanggaan terbesar dalam fidup adalah dapat
merealisasikan sesuatu yang tidak mungkin

(Tekat Sayang Jawa Pos )

‘Sesunggqufinya sesudah kesufitan itu, datang Kemudafian. Maka apabila Ramu
telaft selesat akan sesuatu urusan, Kerjakanlaf dengan sungguh-sungguh urusan

yang {ain dan flanya Repada Allaf fiendaknya Ramu berfarap”.

(Qs. Al Insyirah 6-8)
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ABSTRAKSI

“ Hubungan Antara Faktor Harga, Kualitas, Pelayanan dan Promosi
Dengan Keputusan Pembelian Kartu Perdana Pra Bayar Serta Evaluasi Indeks
Sikap Konsumen Terhadap Kartu Perdana Pra Bayar 7, Dony Nandya Agusta H,
Jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi Universitas Jember ( 2004 * 40 halaman | 4
Tujuan penelitian ini adalah (1) Untuk mengetahui hubungan antara faktor harga,
kualitas, pelavanan dan promosi dengan keputusan pembelian Kartu Perdana Pra
Bayar, dan (2) Untuk mengetahui Indeks Sikap konsumen terhadap Kartu Perdana
Perdana yang dipilihnya berdasarkan atribut-atribut yang dimiliki oleh masing-
masing Kartu Perdana. Populasi dan sampel pada penelitian ini adalah Mahasiswa
Fakultas Ekonomi Universitas Jember yang menggunakan Kartu Perdana Pra Bayar

Hasil penelitian ini meliputi (1) Hubungan Faktor Kualitas Suara dan
Jaringan sangat signifian terhadap pemilihan Kartu Perdana tertentu karena besarnya
X? hitung lebih besar dari X* tabel sedangkan untuk faktor yang lain (harga,
pelayanan dan promosi) hasil yang diperoleh tidak signifikan. (2) Berdasarkan
perhitungan dari analisis indeks sikap yang telah dilakukan, dapat diketahui bahwa
Kartu Perdana Simpati adalah Kartu Perdana yang paling tinggi nilainya. Dengan

nilai sebesar 4,02 berarti sikap konsumen lebih positif terhadap Kartu Perdana

Simpati.
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I. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Peneclitian.
Kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan merupakan bagian

~An

yang sangat penting datam dunia usaha. Suatu usaha atau bisnis yang berhasil
dapat dilihat dari bagaimana strategi pemasarannya dijalankan, hal ini sesuai
dengan konsep pemasaran yang mengatakan bahwa kunci untuk mencapai tujuan

organisasi terdiri dari penentuan dan keinginan pasar sasaran serta pemberian

kepuasan secara lebih efektif dan efisien dari pada saingannya (Philip Kotier,
100K8:-79)
L 7Y) LY.

Setiap usaha bisnis harus benar-benar memperhatikan dimensi pelanggan

ih dengan jalan panjang merupakan
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refieksi dari reward y pelanggan atau konsumen yang terpuaskan.

tctapi pemahaman atas pengertian dan Konsep pemasaran belum CuKup

ha yang kongkrit untuk mencapainya. Hal ini tidaklah
g

SR s hamatent  dan Barine’ aliesaiie - T A
yang mcnginaimoatl dan Ssering x\ah ux}Uar Jangkauau

kemampuan perusahaan atau pelaku bisnis, terutama perubahan yang terjadi pada

xonsumen secara menyeluruh terhadap reeferensi kebutuhan atas baran g dan jasa.
Perubahan itu menjadikan dunia bisnis sebagai dunia yang sangat dinamis.

Berbagai peluang dan ancamar akan muncul dari perubahan-perubahan yang
terjadi  tersebut, sehingga setiap perusahan atau pelaku bisnis harus bisa
memanfaatkan peluang vang ada dan berusaha sedapat mungkin untuk
menghindari segala hambatan yang me nghadang. Salah satu hal yang harus
dilakukan adalah melayani konsumen sebaik mungkin dengan jalan memahami
dan mengerti arti perilaku konsumen.

Berkembangnya tehnologi disertai dengan pembangunan yang pesat di
segala bidang membawa suatu dampak yang mempengaruhi kehidupan manusia
dan menyebabkan perubahan pola pada pemilihan kebutuhan dan keinginan

terhadap suatu produk tertentu vyang ditawarkan. Konsumen mempunyai

kebutuhan yang berbeda-beda dalam pemilihan suatu produk, dimana dalam
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pemenuhannya harus dapat mengkombinasikan kedalam suatu porsi tertentu agar
dapat mencapai tingkat kepuasan yang diharapkan.
Menganalisa pertlaku konsumen akan berhasil apabila kita mampu
memahami aspek-aspek psikologis manusia secara keseluruhan, kekuatan faktor-
Ktor UUUd\d dan p\m\ip pi.n\\p eKOonoimi setta \Ud{LLJ pema }\unampuan
dalam menganalisis perilaku konsuinen berarti keberhasilan dalam memahami dan

fricn c: afiti yn\a Konsuimen dalam fiemenutii t\cbutundun\a Dengan demikian

~

verarti pula keberhasilan manajemen perusahaan dalam memasarkan suatu produk

yang aapat ineiibawa Kepuasaii bagi konsumen.
Remajuan iimu pengetahuan dan tchm%ogi h melahirkan pencémuan-

engan perkembangan tehnologi tersebut, tercipta pula inovasi-inovasi
baru sehingga kini sangat banyak sekali ragam Telepon Seluler yang di tawarkan
kepada konsumen. Kemajuan ini diimbung dengan munculnya perusahaan jasa
telekomunikasi yang berusaha memberi Kepuasan bagi pengguna Telepon Seluler
denigan produk Kartu Perdanan a, baik itu yang berupa Pra bayar atau Pasca

Bayar.

1.2 Pokok Permasalahan

Fakultas Ekonomi Universitas Jember pada tahun ajaran 2004-2005
memiliki 1005 mahasiswa sangat beragam karakteristiknya. Saat ini banyak sekali
Kartu Perdana beredar dengan type yang beragam dan keunggulan masing-masing
antara lain Kartu Simpati, Mentari, Pro XL dan lain sebagainya. Saat ini Telepon
Seluler bukanlah barang mewah di masyarakat Indonesia, khususnya mahasiswa
Fakultas Ekonomi Universitas Jember. Telepon Seluler adalah salah satu alat
komunikasi yang efisien bagi mereka. dan ini adalah tantangan bagi perusahaan
jasa telekomunikasi untuk memproduksi Kartu Perdana yang sesuai dengan
kebutuhan dan keinginan mereka. Banyaknya perusahaan jasa telekomunikasi
secara tidak langsung akan mempengaruhi konsumen dalam mengambil

keputusan untuk memilih Kartu Perdana yang dianggapnya cocok dan sesuai

dengan keinginannya, tentunya dengan keunggulan masing-masing. Saat ini
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[I. TINJAUAN PUSTAKA

o

N | Kajian Teoritis dan Empiris

Q¥

1.1 Kajian Teoritis.

Hasil penelitian terdahulu yang ada hubungannya dengan masalah vang
ditelitt adalah penelitian yang dilakukan oleh Ook Yuaniko (2002) dengan judul :
*Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen Dalam
Pemilihan Merk Televisi di Wilayah Kecamatan Kaliwates Kabupaten Jember”.
Tujuan dari penelitian itu adalah :

I. Untuk mengetahui faktor yang paling berpengaruh terhadap pemilihan merk
televisi.

2. Untuk mengetahui derajat hubungan antara faktor-faktor yang mempengaruhi
motif konsumen dalam pemilihan suatu merk televisi.

3. Untuk mengetahui sikap atau tanggapan konsumen terhadap merk televisi yang

dipilihnya berdasarkan atribut-atribut vang dimiliki oleh masing-masing merk

televisi.

Penelitian tersebut menjelaskan bahwa faktor-faktor yang mempengaruhi
perilaku konsumen dalam memilih merk televisi meliputi harga, kualitas suara dan
gambar, model dan promosi. Faktor yang paling dominan dalam mempengaruhi sikap
konsumen untuk memilih merk televisi yang disukainya adalah faktor harga.
Penelitian tersebut mempunyai persamaan dan perbedaan dengan penelitian ini.
Persamaanya adalah sama-sama meneliti masalah perilaku konsumen, sedangkan
perbedaannya terletak pada metode analisis data yang digunakan, obyek yang diteliti,
variabel bebas yang diteliti, daerah penelitian dan sampel yang digunakan. Penelitian
tersebut menggunakan data kuantitatif dan kualitatif. Analisa data kualitatif

menggunakan analisis SWOT, dan metode analisis data kuantitatif menggunakan

analisa koefisien regresi berganda serta koefisien korelasi berganda. Sedangkan

4
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dalam penelitian ini menggunakan alat analisis Chi Square / kai kuadrat yang
bertujuan untuk mengetahui hubungan antara faktor-faktor dominan terhadap
pemilihan Kartu Perdana tertentu dan analisis indeks sikap untuk mengetahur sikap
atau tanggapan konsumen terhadap Kartu Perdana yang dipilihnya berdasarkan
atribut-atribut yang dimiliki oleh masing-masing Kartu Perdana yang diteliti.

Penelitian berikutnya yang juga berhubungan dengan masalah ini adalah
penelitian yang dilakukan oleh Wal Hidayah (2002) dengan judul “Variabel Yang
Mempunyai Hubungan Dominan Dengan Keputusan Konsumen Dalam
Menyewa Kamar Di Hotel Bandung Permai Jember”. Tujuan dari penelitian
tersebut adalah :

1. Untuk mengetahui faktor apa saja yang mempengaruhi konsumen dalam
mengambil keputusan untuk menyewa kamar di Hotel Bandung Permai Jember.

2. Untuk mengetahui atribut yang paling dominan terhadap pemilihan kamar yang
dipilihnya berdasarkan atritut-atribut yang menyertainya.

Variabel yang diteliti dalam penelitian tersebut adalah faktor harga, service,
dan promosi. Penelitian tersebut menjelaskan bahwa dari kelima faktor diatas, faktor
yang paling dominan adalah variabel pelayanan. Kesamaan dengan penelitian ini
adalah alat analisis yang digunakan vyaitu chi square dan indeks sikap, tetapi dalam
penelitian yang dilakukan oleh Wal Hidayah tersebut tidak meneliti tentang derajat
hubungan antara faktor-faktor yang mempengaruhi motif konsumen. Perbedaan yang

lain adalah jumlah sampel yang digunakan dan obyek yang diteliti.

2.1.2 Kajian Empiris
2.1.2.1 Pemasaran dan Manajemen Pemasaran.
Pemasaran merupakan suatu kegiatan manusia yang diarahkan untuk

memuaskan kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran barang dan jasa.

Menurut Philip Kotler (1995:15) pemasaran di definisikan sebagai berikut :
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Pemasaran adalah proses sosial dan manajerial dimana masing-masing

individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan

inginkan melalui penciptaan, penawaran, dan pertukaran produk yang
bernilai bagi pihak lainnya.
Menurut Basu Swastha (1990:10) pemasaran didefinisikan sebagai berikut :

Pemasaran adalah kegiatan usaha yang mengarahkan aliran barang

dan jasa dari produsen kepada konsumen atau pemakai.

Kesimpulan yang dapat diperoleh dari kedua definisi diatas bahwa kegiatan
pemasaran mencakup usaha yang dimulai dengan mengindentifikasikan kebutuhan
konsumen yang perlu dipuaskan, menentukan produk yang hendak diproduksi,
menentukan harga yang sesuai, menentukan cara-cara promosi dan penyaluran atau
penjualan produk tersebut, sehingga dapat dikatakan bahwa pemasaran itu
menciptakan pembeli dan penjual, dimana kedua belah pihak sama-sama mencari
kepuasan. Dalam hal ini penjual berusaha untuk mendapatkan laba, tanpa
mengabaikan kepuasan dan pelayanan yang baik bagi konsumen.

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang harus dilakukan oleh
perusahaan maupun pelaku bisnis jika ingin perusahaan atau toko tetap hidup
ditengah-tengah pertumbuhan dan persaingan yang kompetitif, mengingat konsumen
saat ini dihadapkan pada banyak pilihan dari para produsen atau pelaku bisnis yang
berusaha memuaskan kebutuhan mereka, oleh karena itu konsumen mencari
keunggulan dalam pelayanan, kualitas, nilai, atau biaya ketika mereka memilih
produk atau jasa yang ditawarkan. Berdasarkan hal itu dapat'dikatakan bahwa kunci
sukses dari perusahaan adalah dengan mengetahui bagaimaha perilaku konsumen
mereka serta dengan memuaskan pelanggan melaui penawaran yang bersaing, dan
pemasaran merupakan fungsi perusahaan yang dibebani tugas mendefinisikan
pelanggan dan mencari cara terbaik untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan
mereka secara kompetitif dan menguntungkan. Kegiatan pemasaran yang dilakukan

oleh perusahaan atau pelaku bisnis terkoordinasi dan dikelola dengan cara yang baik

melalui manajemen yang baik pula. sehingga dikenal dengan istilah manajemen
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pemasaran. Definisi manajemen pemasaran yang dikemukakan oleh Phillip Kotler
(1995:16) adalah sebagai berikut:

Manajemen pemasaran adalah penganalisaan, perencanaan, dan

pengawasan pregram-program  yang  bertujuan  menimbulkan

pertukaran dengan pasar yang dituju dengan maksud untuk mencapai
tujuan perusahaan.

Definisi ini menyadari bahwa manajemen pemasaran adalah proses yang
mencakup analisis, perencanaan, pelaksanaan, dan pengawasan, yang tujuannya
adalah memberikan kepuasan bagi pihak vyang terlibat. Manajer pemasaran
mempunyai tugas untuk melakukan peneiitian, pemasaran, perencanaan, pelaksanaan
dan pengawasan, sebagai dasar untuk membuat kebijakan-kebijakan dan keputusan
yang tepat dalam pencapaian tujuan perusahaan serta menyesuaikan diri dengan
perubahan lingkungan.
2.1.2.2 Perilaku Konsumen

Perilaku konsumen merupakan bagian dari kegiatan manusia, sehingga bila
membicarakan perilaku konsumen itu berarti membicarakan kegiatan manusia.
Perusahaan juga berkepentingan dengan hampir setiap kegiatan manusia, oleh karena
itu perusahaan sangat perlu sekali mempelajari perilaku konsumen sebab perilaku
konsumen merupakan kunci perusahaan atau pelaku bisnis untuk merencanakan dan
mengelola pemasaran perusahaan atau toko dalam lingkungan yang selalu berubah.

Untuk memahami perilaku konsumen dibutuhkan pengertian tentang
kebutuhan konsumen, karena kebutuhan merupakan dasar dari perilaku konsumen.
Begitu pula perusahaan atau pelaku bisnis dalam memasarkan atau menjual
produknya, pemahaman akan perilaku konsumen mutlak diperlukan untuk
mengetahui apa yang diinginkan konsumen terhadap produk yang ditawarkan dan
menjadi dasar dari pelayanan yang memuaskan pada konsumen.

Ada 2 (dua) elemen penting dalam perilaku konsumen vaitu proses

pengambilan keputusan dan kebutuhan fisik yang semuanya melibatkan individu

dalam menilai, mendapatkan, dan mempergunakan barang-barang dan jasa-jasa
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ekonomis. Perilaku konsumen menurut Basu Swastha (1990:9) didefinisikan sebagai
berikut :

Perilaku konsumen adalah kegiatan-kegiatan individu yang secara
langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang-
barang dan jasa-jasa, termasuk didalamnya proses pengambilan
keputusan pada persiapan dar penentuan kegiatan-kegiatan tersebut.

Selain definisi diatas aca pendapat lain yang dikemukakan oleh Winardi
(1991:49) menunjukkan bahwa

Perilaku konsumen merupakan perilaku yang ditunjukkan oleh orang-
orang dalam merencanakan, membeli, dan menggunakan barang-barang
ekonomis dan jasa-jasa.

Analisa perilaku konsumen yang realistis hendaknya menganalisa proses-
proses yang tidak dapat atau sulit diamati, yang selalu menyertai setiap pembelian.
Mempelajari perilaku konsumen tidak hanya mempelajari apa yang dibeli atau
dikonsumsi tetapi juga dimana, bagaimana kebiasannya, dan dalam kondisi apa
barang-barang dan jasa-jasa dibeli.

Beberapa bentuk riset dapat dipakai untuk menafsirkan serta meramalkan
perilaku konsumen, karena bagi manajer pemasaran sangat penting mengetahui motif
pembelian seseorang terhadap suatu barang. Melalui analisis perilaku konsumen
manajer pemasaran akan mempunyai pandangan yang lebih luas dan mengetahui
kesempatan baru yang berasal dari belum terpenuhinya kebutuhan konsumen.
2.1.2.3 Model Perilaku Konsumen.

Mempelajari dan menganalisa perilaku konsumen adalah sesuatu yang sangat
kompleks karena banyaknya variabel yang mempengaruhi dan cenderung saling
berinteraksi. Model dari perilaku konsumen sebagai usaha untuk mempermudah

dalam proses analisanya. Adapun model-model perilaku konsumen diantaranya

adalah sebagai berikut.
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a. Model Howard-Sheth.

Pembahasan perilaku konsumen dalam sebuah model yang menyeluruh telah
diusulkan oleh Howard pada tahun 1963. Model ini dapat dipakai untuk membentu
dalam menerangkan dan memahami perilaku konsumen meskipun tidak dapat
meramalkannya secara tepat. Model Howard-Sheth tentang perilaku konsumen berisi

4 (empat) elemen pokok, vaitu :

a. Input (variabel rangsangan / stimuli)
b. Susunan hipotesis (Hypothetical Constructs)

¢. QOut put (Variable Responses)

d. Variabel-variabel Eksogen (Exsogeneous Variable)

Secara ringkas dapat dikatakan bahwa model Howard-Sheth menitik beratkan
pada pembelian ulang dan menggambarkan dinamika perilaku konsumen selama satu
periode. Model itu memperlihatkan bahwa seseorang mempunyai motif, pandangan,
dan dapat mengambil keputusan melalui proses belajar.

b. Model Andreasen

Alan R. Andreasen mengembangkan model umum perilaku konsumen yang
dibangun dari konsepsi-konsepsi tentang formasi sikap dan perubahannya dalam
psikologi sosial. Model ini menjelaskan seluruh proses dari rangsangan-rangsangan
sampai dengan hasilnya yang berupa perilaku, dan semuanya terkandung dalam siklus
pemrosesan informasi yang terdiri dari empat tahap yaitu :

a. Input berupa rangsangan (stimuli)

b. Pengamatan dan penyaringan

¢. Perubahan-perubahan sifat

d. Macam-macam hasil yang mungkin terjadi

Titik pusat model menurut A/an R. Andreasen adalah pada formasi sikap dan
perubahan sikap. Manajemen pemasaran yang mencoba untuk mempengaruhi sikap

melalui produk dan jaringan komunikasi perusahan akan dapat merubah cara

pengamatan konsumen terhadap produk perusahaan.
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¢. Model Markov.

Model ini merupakan model yang memisahkan penelitian pada perilaku
pemilihan akhir atau hasil yang tampak dari suatu keputusan pembelian, khususnya
perilaku pemilihan merk suate produk. Model ini menyebutkan bahwa hanya
pemilthan merk pada pemilihan terakhir yang mempengaruhi pemilihan merk pada
pembelian sekarang. Untuk menjelaskan model Markov, perilaku pemilihan merk
digambarkan dalam matriks peralihan dimana Pij adalah probabilitas terjadinya
peralihan merk. Probabilitas peralihan merk (Pij) dapat diartikan sebagai ukuran
untuk mempertahankan merk tertentu, selama Pij merupakan ukuran kemampuan

merk j untuk merebut konsumen dari merk i.

2.1.2.4 Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen

Menurut Basu Swastha (1990 : 15), faktor yang mempengaruhi perilaku
konsumen ada 2 (dua) vyaitu faktor lingkungan internal perusahaan serta faktor
lingkungan eksternal.

a. Faktor Internal

Faktor internal adalah faktor-faktor yang dapat dikontrol oleh perusahaan
terdirt dart :
1. Harga.

Harga adalah jumlah wang yang digunakan dalam pembelian. Harga sangat
memegang peranan dalam memasarkan atau menjual suatu barang dan jasa karena
harga dapat mempengaruhi posisi persaingan dari perusahaan. Untuk dapat
menetapkan harga yang layak, biasanya dapat dilakukan dengan mengadakan
percobaan untuk menguji pasar, apakah konsumen dapat menerima atau tidak harga
tersebut. Apabila konsumen bisa menerima harga tersebut, berarti harga yang sudah
ditetapkan sudah layak. Demikian sebaliknya, bila konsumen menolak tawaran
tersebut, berarti perusahaan atau pelaku bisnis harus menyesuaikan lagi harga tersebut

untuk dapat bersaing dengan perusahaan atau pelaku bisnis yang lain. Agar dapat

menetapkan harga yang layak, perlu adanya prosedur penentuan harga bagi barang
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atau jasa yang ditawarkan. Prosedur dan penetapan harga dapat menggunakan cara
sebagai berikut :
1. Mengestimasikan permintaan barang atau jasa
Penjual dapat membuat estimasi permintaan barang atau jasa secara
total. Hal ini dapat dilakukan terhadap permintaan barang dan jasa dengan
cara menentukan harga vang aiharapkan dapat diterima oleh konsumen.
2. Mengetahui terlebih dahvlu reaksi dalam persaingan
Kondisi persaingan sangat mempengaruhi kebijaksanaan penentuan
harga bagi perusahaan atau penjual. Oleh karena itu, penjual perlu mengetahui
reaksi dari persaingan vyang terjadi dipasaran serta sumber-sumber
penyebabnya yang dapat berasal dari barang atau jasa yang sejenis yang
dihasilkan oleh perusahaan lain.
3. Menentukan market share yang diharapkan
Market share akan dipengaruhi oleh kapasitas produksi yang ada,
biaya ekspansi dan kemampuan perusahaan dalam merebut persaingan. Untuk
dapat menguasai market share, perusahaan harus mengadakan periklanan atau
promosi serta menentukan harga yang tepat.
4. Memilih strategi harga untuk mencapai target pasar. Perusahaan atau pelaku
bisnis dapat memilih diantara strategi yang ada sebagai berikut :
- Skim The Cream Pricing
Adalah strategi harga dengan menentukan harga dengan setinggi mungkin
dan menutup biaya penelitian, pengembangan dan promosi.
- Penetration Pricing
Adalah strategi harga dengan menetapkan harga serendah-rendahnya yang

bertujuan untuk mencapai volume penjualan sebesar-besarnya dalam waktu

yang relatif singkat, untuk memperkuat posisi perusahaan dalam persaingan.
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5. Mempertimbangkan politik pemasaran perusahaan.

Dalam proses penentuan harga, perusahaan harus mempertimbangkan
politik pemasaran perusahaan dengan melihat pada barang atau jasa, sistem
distribusi dan promosi.

2. Pelayanan.

Pelayanan adalah suatu kegiatan atau aktivitas yang sifatnya tidak terwujud
dan bertujuan untuk memberikan kepuasan kepada konsumen tanpa disertai dengan
pemindahan kepemilikan atas jasa pelayanan yang diberikan oleh perusahaan.
Pelayanan merupakan hal yang sangat menentukan sekali dalam perkembangan
perusahaan pada masa-masa yang akan datang. Oleh karena itu, perusahaan atau
pemilik toko perlu memberikan pelayanan secara profesional kepada konsumen, yaitu
suatu bentuk pelayanan yang sebaik-baiknya dalam memenuhi kebutuhan dan selera
konsumen, karena tujuan akhir dari pelayanan itu adalah memberikan kepuasan yang
maksimal kepada konsumen yang bertujuan untuk membeli barang atau jasa yang
ditawarkan. Kunci untuk mempertahankan konsumen sebagai pelanggan adalah
kepuasan pelanggan, karena pelanggan yang puas akan

1. Membeli lagi
2. Mengatakan hal yang baik tentang perusahaan atau toko tersebut kepada
orang lain
3. Kurang memperhatikan merk dan iklan dari produk pesaing
4. Membeli produk lain dari perusahaan atau toko sejenis.
3. Produk

Definisi produk sesuai dengan bidang pemasaran adalah suatu sifat yang
kompleks baik dapat diraba maupun yang tidak dapat diraba, termasuk bungkus,
warna, harga, prestise perusahaan dan pelayanan perusahaan, distributor atau
pengecer, yang diterima oleh konsumen untuk memuaskan keinginan dan
kebutuhannya. Menurut definisi tersebut, konsumen membeli sekumpulan sifat fisik

dan kimia sebagai alat pemuas kebutuhan. Setiap kombinasi dan sifat-sifat tersebut

merupakan produk tersendiri sebab setiap kombinasi akan memberikan kepuasan
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yang berbeda-beda. Konsumen pada produk industri #ospitality memerlukan produk
berdasarkan manfaat, tidak kepada produk itu sendiri. Contoh membeli pada sebuah
toko atau pengecer produk televisi terriasuk juga kebutuhan mendapatkan pelayanan
yang bersahabat dari pihak toko termasuk didalamnya adalah percaya pada toko
tersebut pada barang yang dijualnya, keamanan (xecuriryl,. kenyamanan (comfort)
toko, dan ketenangan (convinience) dalam memilih barang, serta fasilitas service
kerusakan dan jaminan akan barang tersebut.

Konsumen juga memiliki sifat emosional, lebih dari yang logis yang ia
perlukan sebenamnya. Industri elektronik khususnya Telepon Seluler penuh dengan
kebutuhan-kebutuhan yang sifatnya emosional, seperti harga yang Telepon Seluler
bersaing, bentuk atau model yang inovatif sehingga membuat konsumen akan sangat
selektif dalam memilih Telepon Seluler.

4. Distribusi

Setelah barang selesai diproduksi dan siap dipasarkan, tahap berikutnya dalam
proses pemasaran adalah menentukan metode dan rute yang akan dipakai untuk
menyalurkan barang tersebut ke pasar. Hal ini menyangkut masalah penentuan
strategi penyaluran, termasuk saluran distribusi, penanganan secara fisik, dan
distribusi fisik.

Definisi saluran distribusi adalah saluran yang digunakan oleh produsen untuk
menyalurkan barang tersebut dari produsen sampai ke konsumen atau pemakai
industri. Saluran distribusi ini merupakan suatu struktur yang menggambarkan
alternatif saluran yang dipilih dan menggambarkan situasi pemasaran yang berbeda
oleh berbagai macam perusahaan atau lembaga usaha seperti produsen, distributor,
pedagang besar dan pengecer. Hal ini dapat dipertimbangkan sebagai fungsi yang
harus dilakukan untuk memasarkan barang secara efektif

5. Promosi

Untuk dapat menarik konsumen atau pelanggan sebanyak mungkin perlu

adanya promosi yang meliputi advertensi dan sales promotion secara kontinue dan
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efektif, sehingga usaha peningkatan volume penjualan dapat tercapai. Dari variabel-
variabel ini dapat ditentukan item-itemnya, yaitu :
1. Informasi tentang perusahaan
2. Penampilan (well designed) perusahaan
Adevertensi dan sales promotion adalah suatu kegiatan dalam bidang
marketing yang bertujuan oumuk meningkatkan omset penjualan dengan jalan
mempengaruhi konsumen, baik secara langsung maupun tidak langsung,

Menurut William J. Stanton (1995 : 324) tujuan dari advertensi yaitu :

a. Menunjang penjualan perorangan

b. Mencapai pejabat yang tidak dapat dihubungi oleh tenaga penjual
¢. Memperbaiki hubungan dengan dealer

d. Memasuki pasar geografis baru atau menarik pelanggan baru

e. Memperkenalkan produk baru

f. Menambah penjualan suatu produk.

g. Meluaskan penjualan perusahaan

h. Melawan prasangka atau dugaan tentang penggantian produk

(S

Membangun nama baik (goodwill) perusahaan dan memperbaiki
reputasinya dengan :
I. Melakukan bakti masyarakat (public service)lewat periklanan
2. Menjelaskan keadaan organisasi yang mengasilkan produk itu.
b. Faktor Eksternal

Faktor eksternal adalah faktor dari luar vang tidak dapat dikontrol oleh
perusahaan yang mempengaruhi perilaku konsumen dalam menentukan pembelian
suatu barang dan jasa. Faktor tersebut adalah
1. Kebudayaan

Faktor kebudayaan merupakan faktor yvang sifatnya sangat luas karena
menyangkut segala aspek kehidupan manusia. nengetahuan, kepercayaan, kesenian,

moral, adat istiadat, hukum, dan kemampuan serta kebiasaan yang dapat

mempengaruhi pribadi masyarakat.



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

e

2. Kelas sosial
Adalah suatu kelompok yang relatif homogen dan bertahan lama dalam
sebuah masyarakat yang tersusun dalam sebuah urutan jenjang dan para anggotanya
dalam setiap jenjang itu memiliki nilai minat dan tingkah laku yang sama.
3. Kelompok referensi
Adalah sebuah kelompok sosial yang menjadi ukuran seseorang untuk
membentuk kepribadian dan perilakunya. Kelompok ini merupakan kelompok atau
individu yang secara langsung atau tidak langsung mempengaruhi perilaku seseorang
dalam membeli suatu barang dan jasa.
4. Keluarga
Anggota keluarga memberikan pengaruh yang sangat kuat terhadap perilaku
konsumen, meskipun setiap anggota mempunyai selera dan keinginan yang berbeda.
Dalam hal ini keluarga menimbulkan minat dan kemampuan atas pembelian, karena
faktor keluarga bagi konsumen akan merupakan :
1. Prakarsa pembelian
2. Pemberi informasi paling banyak dan dipercaya
3. Pemberi dorongan yang paling besar untuk pembelian.
S. Motivasi
Motivasi adalah dorongan kebutuhan dan keinginan yang diarahkan untuk
memperoleh kepuasan. Seseorang mempunyai beberapa kebutuhan dan berusaha
untuk memenuhinya.
6. Pengamatan
Pengamatan adalah suatu keadaan dimana konsumen menyadart  dan
menginterprestasikan aspek lingkungan internal dan eksternal séhingga bersifat aktif.
7. Belajar
Belajar dapat didefinisikan sebagai perubahan-perubahan yang terjadi sebagai
akibat adanya pengalaman. Perubahan-perubahan perilaku tersebut tidak hanya

menyangkut emosi, kepribadian, kriteria penilaian dan banyak faktor lain yang

mungkin dapat ditujukan dengan kegiatan yang tampak.
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8. Sikap
Sikap seseorang adalah predisposisi (keadaan mudah terpengaruh) untuk
memberikan tanggapan terhadap rangsangan lingkungan yang dapat memulai atau

membimbing tingkah laku orang tersebut.

2.1.2.5 Proses Keputusan Membeli

Perilaku konsumen akan menentukan proses pengambilan keputusan dalam
pembelian mereka. Keputusan proses membeli menurut Philip Kotler (1992:228)
dibagi dalam lima tahap, vyaitu :
1. Pengenalan masalah

Proses membeli diawali saat pembeli menyadari adanya masalah kebutuhan.
Pembeli menyadari adanya perbedaan antara kondisi sesungguhnya dengan kondisi
yang diinginkannya. Kebutuhan ini dapat disebabkan oleh rangsangan internal
maupun eksternal. Jika kebutuhan tersebut diketahui maka konsumen akan segera
memahami kebutuhan yang belum segera terpenuhi atau masih bisa ditunda
pemenuhannya, serta kebutuhan yang sama-sama harus segera dipenuhi.
2. Pencarian informasi

Seorang konsumen yang mulai timbul minatnya " akan terdorong untuk
mencari informasi lebih banyak. Sumber-sumber informasi konsumen dapat di
kelompokkan menjadi empat kelompok, vaitu -
- Suinber pribadi . Keluarga, teman, tetangga, kenalan.
- Sumber komiersiil ©iklan, tenaga penjualan (sales), penyalur, kemasan

dafi pamerann.
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Tahap ketiga dalam pros:s pembelian ini adalah evaluasi alternatif, dimana
konsumen memproses informasi yang diperoleh untuk membuat keputusan akhir.
Usaha untuk memuaskan kebutuhannya, konsumen mencari manfaat-manfaat tertentu
pada suatu produk dan melihat setiap produk sebagai himpunan dari sifat atau ciri
tertentu dengan kemampuan yang beragam dalam memberikan manfaat. Konsumen
membedakan ciri-ciri produk yang dilihat relevan atau menonjol, lalu mereka
mengidentifikasikan alternatif-alternatif pembeliannya. Alternatif pembelian yang
telah diidentifikasikan kemudian dinilai dan diseleksi menjadi alternatif pembelian
yang dapat memenuhi dan memuaskan kebutuhan serta keinginannya.

4. Keputusan membeli

Setelah melalui 3 (tiga) tahap diatas konsumen dihadapkan pada keputusan
untuk membeli atau tidak. Keputusan membeli konsumen dapat dipengaruhi oleh dua
faktor, yaitu sikap orang lain dan faktor keadaan tak terduga. Seorang konsumen yang
memutuskan untuk melaksanakan tujuan pembelian akan dihadapkan pada
serangkaian keputusan yang harus diambil menyangkut keputusan mengenai merk,
keputusan mengenai penjualan, keputusan mengenai jumlah, keputusan kapan
membeli, dan keputusan metode membavar.

S. Perilaku pasca pembelian

Sesudah melakukan pembelian konsumen akan mengalami beberapa tingkat
kepuasan atau ketidakpuasan. Konsumen tersebut juga akan terlibat dengan tindakan-
tindakan sesudah pembelian dan penggunaan produk yang akan menarik minat pasar.
Pemahaman perilaku konsumen sesudah pembelian sangat penting bagi perusahaan
untuk mengembangkan program-program pemasaran yang efektif dan efisien bagi

pangsa pasarnya.

2.1.2.6 Motivasi Konsumen Dalam Pembelian
Menurut Basu Swastha dan Handoko (1997:76), motivasi konsumen dalam

melakukan pembelian untuk memenuhi kebutuhan dan keinginannya dapat dibedakan

menjadi 2, yaitu :
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a. Menurut dasar pengaruhnya dalam proses pembelian, motif dalam pembelian
dibagi menjadi :
1. Motif pembelian primer (primary buying motive)

Adalah motif yang nienimbulkan perilaku pembelian terhadap kategori
umum (biasa) misainya : keinginan menikmati ketenangan, rasa ingin tahu daln
lain-lain.

2. Motif pembelian selektif (selective buying motive)

Adalah motif yang dipengaruhi oleh keputusan tentang model dan merk
suatu produk (product motive) maupun tentang penjual yang dipilih (pantronage
motive) misalnya karena famili, teman, kerabat mutu, model dan lain-lain.

b. Menurut faktor yang menyebabkan orang membeli, motif dibedakan menjadi
1. Motif Rasional

Adalah suatu motif yang didasarkan pada kenyataan-kenyataan seperti
yang ditunjukkan oleh produk vyang bersangkutan. Faktor-faktor yang
dipertimbangkan dalam motif rasional ini dapat berupa faktor-faktor ekonomis
maupun non ekonomis seperti penawaran, permintaan, harga, keselamatan,
kenyamanan dan lain-lain.

2. Motif emosional
Adalah motif pembelian yang berkaitan langsung dengan perasaan atau

emosi individu seperti rasa cinta, kebanggaan, kesenangan, penjual yang menarik

dan lain-lain. Motif emosional ini bersifat subyektif dan beraneka ragam.
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III. METODE PENELITIAN

3.1 Rancangan Penelitian

Rancangan penelitian yang dilakukan dalam penelitian ini adalah penelitian
survei dengan menitik beratkan pada penelitian yang mempelajari hubungan antar
variabel. Data-data dikumpulkan dari responden dengan menggunakan kuisioner dan
wawancara langsung. Langkah pertama dalam penelitian ini adalah merumuskan
pemahaman teoritis atas masalah yang hendak diteliti baru kemudian mengumpulkan

data untuk mencari dukungan empiris dan teoritisnya.

3.2 Metode Pengambilan Sampel

Sasaran yang dituju adalah mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Jember
dengan menggunakan Metode Non Probability Sampling, dimana setiap elemen
populasi sudah ditentukan untuk terpilih sebagai subjek sampel. Cara yang dipakai
untuk penentuan sampel adalah Purposive Sampling yaitu penentuan sampel dengan
menerapkan atau mengajukan syarat-syarat tertentu yang dimaksudkan untuk dapat
lebih memudahkan dan memfokuskan sampel yang akan diteliti (Tatang Ary
Gumanti, 2002:10). Syarat untuk terpilih sebagai sampel pada penelitian ini adalah -

l. Responden adalah mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Jember.

2. Responden adalah mahasiswa yang menggunakan salah satu dari ketiga

kartu Perdana Pra Bayar yang diteliti.
Dengan jumlah pemakai Kartu Perdana Pra Bayar bersifat homogen, artinya

tidak ada jumlah yang pasti tentang pemakai Kartu Perdana secara luas, maka peneliti

mengambil jumlah sampel sebanyak 100 orang responden.
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3. Variabel Harga adalah penilaian yang diberikan oleh responden terhadap tingkat
harga dari Kartu Perdana yang dipilihnya dibandingkan dengan harga Kartu
Perdana yang lainnya. Indikator penilaian yang digunakan adalah : Murah;
Sedang; Mahal.

4. Variabel Kualitas adalah penilaian yang diberikan oleh responden tentang
kualitas suara dan kualitas jaringan yang dihasilkan dari Kartu Perdana yang di
pakai dibandingkan dengan Kartu Perdana yang lainnya. Indikator penilaian yang
digunakan adalah : Kurang bagus; Bagus; Sangat Bagus.

5. Variabel Pelayanan adalah penilaian yang diberikan oleh responden tentang
pelayanan yang diberikan Perusahaan Jasa Telekomunikasi dengan Kartu
Perdananya. Indikator penilaian yang digunakan adalah : Kurang Memuaskan:
Memuaskan; Sangat Memuaskan.

6. Variabel Promosi adalah penilaian yang diberikan oleh responden tentang
promosi yang dilakukan oleh pihak produsen dari Kartu Perdana yang dipilihnya
dibandingkan dengan promosi yang dilakukan produsen Kartu Perdana yang
lainnya. Indikator penilaian yang digunakan adalah - Kurang Bagus; Bagus;

Sangat Bagus.

3.6 Metode Analisis Data
3.6.1 Chi Square / kai kuadrat

Metode Chi Square / kai kuadrat ini tujuannya adalah untuk mengetahui
hubungan antara faktor-faktor dominan terhadap pemilihan Kartu Perdana tertentu
dengan tingkat keyakinan 95% dengan rumus analisis Chi Square dengan formulasi
sebagai berikut (Sutrisno Hadi, 1991:278) -

. * gy (foife)z

fe

Dimana :

= nilai chi square
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3.6 Kerangka Pemecahan Masalah

Hubungan Antara Faktor Harga, Kualitas, Pelayanan dan Promosi
Dengan Keputusan Pembelian Kartu Perdana Pra Bayar Serta Evaluasi Indeks

Sikap Konsumen Terhadap Kartu Perdana Pra Bayar

START

I

Pengumpuian data melalui
wawancara dan kuisioner

v
y .

Ada/tidaknya hubungan antara faktor Pemilihan Kartu Perdana
dominan terhadap pemilihan Kartu berdasarkan nilai tiap
Perdana atribut

Indeks Sikap

.

Sikap terhadap Kartu
Perdana yang dipilih

— e Kesimpulan «
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IV. HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Daerah Penelitian

Universitas Jember berasal dari Universitas Swasta bernama Universitas
Tawang Alun yang didiriken pada tanggal 4 November 1957. Universitas Tawang
Alun di kelola oleh Yayasan Tawang Alun yang dibentuk tanggal 5 Oktober 1957
oleh dr. Ahmad, R. Th. Soengadi dan M. Soerahman yang didukung oleh R.
Soedjarwo selaku Bupati KDH Tingkat 11 Jember.

Pada tanggal 5 Januari 1963 dengan Surat Keputusan Menteri Perguruan
Tinggi dan llmu Pengetahuan Nomor [ Tahun 1963 Universitas Brawijaya diakui
sebagai Universitas Negeri dan Universitas Tawang Alun diakui sebagai cabang
dari Universitas Brawijaya dengan 5 Fakultas yaitu Fakultas Hukum, Fakultas
Pertanian, Fakultas Ilmu Pendidikan, Fakultas Sosial dan Politik, serta Fakultas
Kedokteran.

Berdasarkan Surat Keputusan Menteri Perguruan Tinggi dan Ilmu
Pengetahuan Nomor 151 Tahun 1964 tanggal 9 November 1964, Universitas
Brawijaya cabang Jember dinyatakan berdiri sendiri dengan status “Negert”
menjadi Universitas Negeri Jember yang terdiri dari Fakultas Hukum, Fakultas
Sosial dan Politik, Fakultas Pertanian, Fakultas Sastra dan Fakultas Ekonomi.

Jumlah Mahasiswa Fakuitas Ekonomi Universitas Jember Tahun 2003-
2004 untuk S-1 sebanyak 356 orang, S-1 Non Reguler sebanyak 116 orang dan
untuk S-0 sebanyak 333 orang. Perkembangan limu Pengetahuan dan tekhnologi
mendorong mahasiswa Fakultas Ekonomi khususnya, semakin membutuhkan alat
komunikasi yang simpel serta efisien. Hal itu ditandai dengan semakin banyaknya
mahasiswa yang menggunakan Telepon Seluler sebagi alat komunikasi.
Persaingan yang semakin ketat antar Perusahaan Jasa Telekomunikasi membuat

konsumen semakin dimanjakan dengan banyaknya Kartu Perdana Pra Bayar yang

ditawarkan. Saat ini Kartu Perdana vang paling banyak digunakan oleh para

mahasiswa adalah SIMPATI, MENTARI dan PRO X1,
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Tabel 4.3 Hubungan Variabel Harga Terhadap Pemilihan Kartu Perdana

Mahasiswa Fakultas Ekonomi Univewrsitas Jember

¥ KARTU PERDANA
HARGA SIMPATI MENTARI PRO XL N
Murah 2 4 | 0 6
(2,64) (2,04) | (1,32)
Sedang 26 19 ﬂ] 18 63
(27,72) _tliPY 427" " “Uinl13 §6)
Mabhal 16 11 { 4 31
(13.64) (10,54) { (6,82)
. Jumlah 44 ; 34 { 22 100

Sumber Data : lampiran 2, diolah

Setelah diketahui fe masing-masing Kartu Perdana, maka untuk
menghitung nilai chi square tentang hubungan antara variabel harga dengan
keputusan konsumen dalam pemilihan Kartu Perdana dipakai formulasi sebagai

berikut -

(- fy

1 fe

Hasil dari penghitungan nilai Chi Square dapat dilihat pada tabel 4.4
dibawah ini -

Tabel 4.4 Nilai Chi Square Variabel Harga

r - S . R o SRR S -

| _HARGA |KARTUPERDANA [ /o | fe Chi Square
| SIMPATI ] 2 b a6k 0,155
Murah |} MENTARNG 57 I 2.04 1,883
Pl | PRO XL TN 2 1,32
[ SIMPAT i Nl 0,106
| Sedang W\n @1 N | 15 T e 0.273
| | PRO X X a Bt - 1.236
1 smmn 16 [ 13.04 0,401
Mahal mr« NTARI bl § wi !t R Doy |
| | PRO XL R .|
| TOTAL ™ Ui 00. g Iuim e 56
Sumber Data tabel 4.3 diolah

Berdasarkan tabel 4.4 dapat diketahui bahwa nilai chi square hitung
adalah sebesar 6,56. Derajad kebebasan untuk tabel b x k (tabel kontingensi)
adalah (b-1) (k-1)

), sedangkan pada tabel 4.3 diketahui bahwa b (jumlah baris)
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adalah 3 dan jumlah k (jumlah kolom) adalah 3. Sehingga derajad kebebasan atau
d.b. nya adalah (3-1) (3-1) = 4. Harga kritik c/i square untuk taraf signifikasi 0,05
dengan d.b. = 4 adalah 9,49 (Tabel harga kritik chi square).

Setelah dibandingkan antara chi square tabel dengan chi square hitung
diketahui bahwa chr square hitung sebesar 6,56 lebih kecil dari chi square tabel
sebesar 9,49 artinya bahwa hubungan antara variabel harga dengan keputusan

konsumen dalam memilih Kartu Perdana dalah tidak signifikan.

4.2.2.2 Hubungan Variabel Kualitas Suara dan Jaringan Dengan Keputusan

Konsumen Dalam Memilih Kartu Perdana.

Hasil pengumpulan data kuissioner hubungan variabel kualitas suara dan
jaringan terhadap keputusan pemilihan kartu perdana dapat dilihat pada tabel 4.5
dibawah. Setelah diketahui frekuensi hasil observasi (fo), langkah berikutnya
adalah mencari frekuensi yang diharapkan (fe) yaitu bilangan yang tertera dalam
kurung pada tabel 4.5 dibawah. Frekuensi yang diharapkan dapat dicari deengan

menggunakan formulasi :

. total baris
fe = kT (total kolom )

Tabel 4.5 Hubungan Variabel Kualitas Suara dan Jaringan Terhadap
Pemilihan Kartu Perdana Mahasiswa Fakultas Ekonomi

Universitas Jember

KUALITAS KARTU PERDANA
(Suara dan Jaringan) SIMPATI MENTARI PRO XL N
Kurang Bagus 3 6 13 24
(10,56) (8,16) (5,28)
Bagus 26 18 8 32
(22,88) (17,68) (11,44)
Sangat Bagus 13 10 ! 24
(10,56) (8,16) (5,28)
Jumiah 44 34 . 100

Sumber Data :lampiran 2, diolah

Setelah diketahui fe masing-masing Kartu Perdana, maka untuk

menghitung nilai chi square tentang hubungan antara variabel kualitas suara dan
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jaringan dengan keputusan konsumen dalam pemilihan Kartu Perdana dipakai
formulasi sebagai berikut :

XZ o z (fﬂ ';ﬁ’ )2

Hasil dari penghitungan nilai Chi Square dapat dilihat pada tabel 4.6

dibawah ini :

Tabel 4.6 Nilai Chi Square Variabel Kualitas Suara dan Jaringan

KUALITAS | KARTU | fo | fe | ChiSquare |
(Suara dan Jaringan) l PERDANA
| SIMPATI LAY © 4,070
Kurang Bagus MENTARI 6 8,16 0,572
PRO X1. 13 £28 & L8715 9
SIMPATI Bl RS | 0,695 |
Bagus | MENTARI [ 18 W SMee 0,005 |
PRO XL I 8 I\ B S| 1,344
SRR ¥ 1. 13 | B .~ MR
Sangat Bagus | MENTAR] Y TRETl 0,414
"PRO XL | 1 [ 578 3,469
| R iV ST T 22.44
|

Sumbcr Data :tabel 4.5 diolah

Berdasarkan tabel 4.6 dapat diketahui nilai chi square hitung adalah
sebesar 22,44, Derajad kebebasan untuk tabel b x k (tabel kontingensi) adalah (b-
1) (k-1), dari tabel 4.5 diketahui bahwa b (jumlah baris) adalah 3 dan jumiah k
(Jumlah kolom) adalah 3. Sehingga derajad kebebasan atau d.b. adalah (3-1) (3-1)
= 4. Harga kritik chi square untuk taraf signifikasi 0,05 dengan d.b. = 4 adalah
9,49 (Tabel harga kritik ¢/ Square )

Setelah dibandingkan antara chi square tabel dengan chi square hitung
diketahui bahwa c/i square hitung sebesar 22.44 lebih besar dari c/i square tabel

sebesar 9,49 artinya bahwa hubungan antara variabel kualitas dengan keputusan

konsumen sangat signifikan atau ada hubungan yang nyata antara keduanya.
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Hasil dari penghitungan nilai Chi Square dapat dilihat pada tabel 4.8
dibawabh ini :

Tabel 4.8 Nilai Chi Square Variabel Pelayanan

I

PELAYANAN | KARTU | fo - | Chi Square
| PERDANA (

| SIMPATI 6 K g0k 1
Kurang Memuaskan | MENTARI 4 4,42 0,039 |
[PROXLG” ~ | 3 e [ 0006 |

SIMPATI e 30,8 0,020

Memuaskan | MENTARI | 23 | 238N0 0,025

| PRO XL | B FW1SE | S li7

| SIMPATI TATY B

Sangat Memuaskan | MENTARI | 7 5,78 0,257
| PRO XL e 3,74 0,809 |
TOTAL ¥ 190 100 313 Y

Sumber Data : tabel 4.7 diolah

Berdasarkan tabel 4.8 dapat diketahui nilai chi square hitung adalah
sebesar 1,313. Derajad kebebasan untuk tabel b x k (tabel kontingensi) adalah (b-
1) (k-1), dari tabel 4.7 diketahui b (jumlah baris) adalah 3 dan jumlah k (jumlah
kolom) adalah 3. Sehingga derajad kebebasan atau d.b. nya adalah (3-1) (3-1) = 4.
Harga kritik c/i square untuk taraf signifikasi 0,05 dengan d.b. = 4 adalah 9,49
(Tabel Harga Kritik c/i square).

Setelah dibandingkan antara chi square tabel dengan c/i square hitung
diketahui bahwa c/i square hitung sebesar 1.313 lebih kecil dari chi square tabel
sebesar 9,49 artinya bahwa hubungan antara variabel Pelayanan dengan keputusan

konsumen adalah tidak signifikan.

4.2.2.4 Hubungan Variabel Promosi Dengan Keputusan Konsumen Dalam

Memilih Kartu Perdana.

Hasil pengumpulan data kuissioner hubungan variabel promosi terhadap
keputusan pemilihan kartu perdana dapat dilihat pada tabel 4.9 dibawah. Setelah
diketahui frekuensi hasil observasi (fo), langkah berikutnya adalah mencari
frekuensi yang diharapkan (fe) yaitu bilangan yang tertera dalam kurung pada
tabel 4.9 dibawah. Frekuensi yang dihurapkan dapat dicari dengan menggunakan

formulasi :

total baris

e = o —(total kolom)
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Setelah dibandingkan antara chi square tabel dengan chi square hitung
diketahui bahwa chi square hitung sebesar 2,710 lebih kecil dari chi square tabel
sebesar 9,49 artinya bahwa hubungan antara variabel promosi dengan keputusan

konsumen tidak signifikan.

4.3.3 Indeks Sikap Konsumen

Untuk mengetahui  sikap atau tanggapan konsumen terhadap Kartu
Perdana yang dipilihnya berdasarkan atribut-atribut yang dimiliki oleh masing-
masing Kartu Perdana, digunakan metode Analisa Indeks Sikap. Dari kuisioner
yang dibagikan kepada 100 responden dapat diketahui jumlah responden yang
memilih Kartu Perdana yang dipilihnya berdasarkan atribut produk tercantum

pada tabel 4.11 berikut int:

Tabel 4.11 Jumlah Konsumen Yang Memilih Kartu Perdana di Fakultas
Ekonomi Universitas Jember Berdasarkan Atribut Yang

Mempengaruhinya

[ T . ATRIBUT o)
KARTU PERDANA .( Harga , Kualitas { Service Promosi N |
|SENRATE BN e\ | 4 17 9
IMEWAR] 7 R R N A 13 58 ]
PROJELL =~ B 6 22
| JUMLAH NG | S Y | 100

Sumber Data : lampiran 2 diolah

Atribut-atribut yang mempengaruhi tersebut kemudian diberi nilai
berdasarkan jumlah konsumen pada masing-masing atribut dengan menggunakan

asumsi sebagai berikut :

Jumlah responden Nilati
0-3 I (sangat jelek)
4 -7 2 (jelek)
8—11 3 (sedang)
12-15 4 (baik)

> ¥ 5 (sangat baik)
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Tabel 4.14 Indeks Sikap Konsumen Kartu Perdana MENTARI

Atribut | Angka Timbangan Nilai Atribut | Indeks Sikap
(t,) (Xki) | (Si)
Harga 0,16 2 | 0,32
Kualitas 0,39 4 | 1,56
Pelayanan 0,09 ] * 0,09
Promosi 0,36 | 4 J 1,44 |
Jumiah ; 1 1 } 3,41 |
Sumber Data : tabel 4.11 dan 4.12 diolah
Tabel 4.15 Indeks Sikap Konsumen Kartu Perdana PRO XL
Atribut Angka Timbangan } Nilai Atribut | Indeks Sikap
(ty) | (Xki) (S) )
Harga § 0,16 | ] 0,16
Kualitas 0,39 ,l 3 1,17
Pelayanan 0.09 ; 1 0,09
Promosi / Iklan 0.36 ! 2 ! 0.72
Jumlah LB ﬁ e s e 4 T 214 ”J

Sumber Data : tabel 4.11 dan 4.12 diolah

ol

Kartu Perdana SIMPATI dengan indeks sikap sebesar 4,02
2. Kartu Perdana MENTARIdengan indeks sikap sebesar 3 .41
3. Kartu Perdana PRO X1 dengan indeks sikap sebesar 2,14
4.4 Pembahasan
4.4.1. Hubungan Faktor Harga, Kualitas, Pelayanan dan Promosi Dengan

Keputusan Pembelian Kartu Perdana Pra Bayar

Berdasarkan hasil analisis yang dilakukan terlihat bahwa perilaku
konsumen terhadap pemilihan Kartu Perdana oleh Mahasiswa Fakultas Ekonomi
Universitas Jember dipengaruhi oleh faktor Kualitas baik itu Kualitas Suara
maupun Jaringan, hal ini menunjukkan bahwa secara umum faktor Kualitas Suara
dan Jaringan febih utama dari pada faktor yang lainnya dalam memilih Kartu
Perdana, hal ini ditunjukkan dari hasil pengumpulan data kuissioner dimana
sebanyak 39 responden memilih Kualitas Suara dan Jaringan. Pendapat dari
konsumen menunjukkan bahwa hal yang paling penting dari Kartu yang

digunakannya adalah faktor kualitas jartngan, dimana dengan kuatnya jaringan

yang ada, maka suara vang dihasilkan akan bagus dan nyaman untuk
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V.SIMPULAN DAN SARAN

Hasil pengumpulan kuisioner serta analisa vang dilakukan dari penelitian
yang dilakukan pada Mahasiswa Fakultas Fkonomi Universitas Jember ifil,

dapatkan hasil scbag gai berikut

-
o5
—
=
-
O
%

4 )®]
)
P
o)
s 7
8
7
(@)
_y
L

vang paling berpengaruh terhadap pemilihan Kartu

crdana dengan mcnggunakan analisis Chi Square hasil yang dipcrolch adalah

- Faktor Kualitas Suara dan Jaringan = 2244
- Faktor Harga 5,56

- Faktor Promosi =2,718
- raktor Pelavanan = 1,313

Uart hasil perhitungan diketahui bahwa hubungan Kualitas Suara dan

a2 2 4 e ¢ 71~.‘,-...‘ PR (N R £99S 15 1T ey 8
iaiin Naiftu rerdaina tertentu Sagat hlg_m iK

73 24 ) PRETHINEREN |
Kafi Kaiciia

hcsan'xya X* hitung lebih besar dari X? tabel sedangkan untuk faktor vang lain

{harga, pelayanan dan promosi) hasil yang diperoleh tidak signifikan.

2. dasarkan perinitungan dari analisis indeks Sikap vang telah dilakukan dapat
~el- { Y net Dard d l } d w’.‘ ¥y tievorore
diketahui bahwa Kartu | Crdana Sim DaU adalah Kartu Perdana yang paiing tinggi
nilainya. Dengan nilai sebesar 4,02 berarti sikap konsumen lebih positif terhadap

U

crdana Simpati. Hasil yang diperolch dari perhitungan indeks sikap adalah

scbagai berikut

1 o x A iy \
- Kartu Perdana SIMPATI 4.02
‘," b ] - 22 2% j o ‘I / e g | ’
- E\urtd beduuu I‘AEI\TARI .3,41
- Kartu Perdana PRO XL =2.14

2
J7
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JAWABAN RESPONDEN
Pertanyaan No. 1
Jenis Kelamin Responden:
a. Laki-laki 47
b. Perempuan 53
Jumiah 100

Pertanyaan No. 2

Anda saat in1 tercatat sebagai mahasiswa Fakultas Ekonomi Jurusan

a. 5-1 Ekonomi / Manajemen 23
b. S-1 Ekonomi / Studi Pembangunan 13
¢. S-1 Ekonomi / Akuntansi 10
d. D-3 Sekretaris 16
e.D-3 Akuntansi 10
f. D-3 Administrasi Perusahaan 1S
[. D-3 Administrasi Keuangan 13

Jumlah 100

Pertanyaan No. 3
Kartu Perdana Pilihan Responden:

a. SIMPATI 44
b. MENTARI 34
¢. PRO XE Py

Jumlah 196

Pertanyaan No. 4

Lampiran 2

Faktor yang mempengaruhi responden dalam memilih atau memakai Kartu Perdana :

SIMPATI | MENTARI | PRO XL N
a, Harga 8 5 3 16
b. Kualitas Suara dan Jaringan 15 (3 11 39
c. Pelayanan / Service 4 3 2 9
d. Promosi 7 (3 6 36
Jumlah 44 34 22 100
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Lampiran 3

1. Hubungan Variabel Harga Dengan Keputusan Konsumen Dalam Memili
Kartu Perdana

_KARTU PERDANA |
PROKL |

]
|

|

| | |
| _HARGA | SIMPATI | MENTARI | N |
| Murah | 2 | A | 0 | 6 7{
| e B TS (2,04) | (1,32) | |
" Sedang 1 26 {9 | 3 63 |

! (27,72) (21,42) f (13,86) |
| Mahal | 16 | ¥ | 4 3 |
f %) | (13.64) | (10,54) (6,82) |
| Jumlah | 44 | 34 22 R

Keterangan : angka dalam kurung pada tabel di atas adalal Jfrekuensi yang
diharapkan (fe).

Untuk mengisi sel Frekuaensi Yang Diharapkan (fe) menggunakan formulasi -

total baris

’

fe= TR (total kolom)
Mencari frekuensi yang diharapkan (fe) Variabel Harga Murah :
- Simpati =(44:100)x6 - 204
- Mentari =(34:100)x6 = 2,04
- Pro XL Tl ) xé =132
a. Mencari frekuensi yang diharapkan (fe) Variabel Harga Sedang
- Simpati =(44:100)x63 =272
- Mentari =(24:100)x 63 =2182
- Pro XL =(22:100)x 83 = 13,86
b. Mencari frekuensi yang diharapkan (fe) Variabel Harga Mahal :
- Simpati =(44:100)x 31 = 13.64
- Mentari =100 1x 3 = 10,54
- Pro XL = ( 2799021 = 6,82
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[Lampiran 3

2 Hubungan Variabel Kualitas Suara dan Jaringan Dengan Keputusan
Konsumen Dalam Memilih Kartu Perdana.

o ARITAS b MCANTE DR RDANA - v o |
l{ (Suara dan Jaringan) | SIMPATI | MENTARI | PROXL } N |
| Kurang Bagus | 5 'j, 6 | 13 } 24 |
b SRl 100 5 WA AL <) YR It ) NN |
| Bagus 26 i (8 | 8 i 52 i
I |/ 1422.08) P L1TH0) Wl  (1144) |

IR Sangat Bagus { 13 | 10 5 1 | 24

! | s | (8,16) | (5,28) j

| Jumlah | 44 34 | 22 100
Keterangan : angka dalam kurung pada tabel di atas adalah frekuensi vang

diharapkan (fe).

Untuk mengist sel Frekuaensi Yang Diharapkan (fe) menggunakan formulasi :

total baris

fe= (total kolom)

a. Mencari frekuensi yang diharapkan (fe) Variabel Kualitas Kurang Bagus:
- Simpati =(44 :100 )x 24 = 10,56
- Mentari =(34:100)x 52 = 3,16
- Pro XL =feL M0 )x24 =528

b. Mencari frekuensi yang diharapkan (fe) Variabel Kualitas Bagus :
- Simpatt =(44:100)x 24 =22,08
- Mentari =(34:100)x 52 = 17,68
- Pro XL e I . =1144

¢. Mencarn frekuensi yang diharapkan (fe) Variabel Kualitas Sangat Bagus
- Simpati TN I e 1057
- Mentari =(34: iOO)x52 = 8,16

- Pro XL = (225 100K 24 =528
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Lamptran 3

3. Hubungan Variabel Pelayanan ODengan Keputusan Konsumen Dalam
Memilih Kartu Perdana.

| PELAYANAN | KARTU PERDANA | |
I ] |

. | SIMPATI | MENTARI | PROXL | N |
Kurang Memuaskan | 6 A | 3 e
By L Rl (4,42) (2,86) , |

Memuaskan | 30 @ 23 | 17 fo gt
| (30,8) | (23.8) (5,78) | }

Sangat Memuaskan | 8 | 7 | 2. | .
BRI 1, Tl R e . o GREW ET | |
Jumlah 1 oR | 34 224 P e

Keterangan : angka dalam kurung pada tabel di atas adalah frekuensi yang
diharapkan (fe).

Untuk mengist sel Frekuaensi Yang Diharapkan (fe) menggunakan formulasi:

total baris

Je & ———N——(I«)/u/ kolom)

a. Mencari frekuensi yang diharapkan (fe) Variabel Pelayanan Kurang
Memuaskan:
- Simpati =L 1600 ) x 13 = 5,72
- Mentari ={(34:100)x 70 =442
- Pro XL . 190 )x17. - =286

d. Mencari frekuensi yang diharapkan (fe) Variabel Pelayanan Memuaskan:
- Simpati =(44:100)x 13 = 30,08
- Mentari =(34:100)x 70 =238
- Pro XL =(22:100)x 17 =35,78

e. Mencan frekuensi yang diharapkan (fe) Variabel Pelayanan Sangat
Memuaskan :

- Stmpatt =(44:100)x 13 =778

(4
- Mentari =(34:100)x70 =5,78
( 2. 1009%" 12 =374

- Pro XL =(Z



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Lampiran 3

Untuk mengist sel Chi Square Variabel Pelayanan digunakan formulast:
ek~ ¥

fo
¢. Nilat (/i Square Variabel Promost Kurang Bagus :
- Simpati Rfld~d .2V 2 =0,018
- Mentan B Ao o I ol 1 = 0,052
- Pro XL, 1 ~11x i3 - 0,009
b. Nilai C/i Square Variabel Promosi Bagus :
- Simpati = (30 30367 :30,36 =0,020
- Mentari =( AP 23406 2346 =0.257
- Pro XL CA8 — 15,18 Youmuul S8 =4 523
¢. Nilat Chi Square Variabel Promosi Sangat Bagus
- Stmpati =(12-1144)» :1144 =0,027
- Mentan =(11-8,84)» 8284 =052
- Pro XL . = 5,72 Y 2 =] 203

Chi Square Variabel Promosi

PROMOSI | KARTUPERDANA | /o |  Fe | ChiSquare |
PSIMBREEE . 2. 1 \Eew o9 |
Kurang Bagus {MENTAR] 7 2 | 1,7 | 0,052 }
| PRO XL | 1 KR & 0,009 |
SIMPATI 30 30,36 | 0,004
Bagus MENTARI 21 23481 4 257
PRO XL i 18 15,18 0,523
| SIMPATI i, Bk Ll b 8027 |
Sangat Bagus | MENTARI , 11 5N D527
| PRO XL 3 ey e 139 |
TOTAL LS 10 o 10 2,710
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Lampiran 3

b. Indeks Sikap Konsumen Kartu Perdana MENTARI

Sj= i X

g k = |

Sj Harga =016 x 2 wrt ik P

SJ Kualitas 039 x4 1,56

Sy Pelayanan = 0,09 x | = 0,09

Sy Promost =036 x4 = 1,44

‘mmmmm.iaﬁxl;hl‘l;“mMMTM;:ngk;‘jﬁxnh;m.g;m ‘ Nilai Atribut Indcks Sikap |
| | (t,) O - NS
' Harga | 0,16 | 2 0,32 |
| Kualitas | 0,39 | 4 | 1.56 |
| Pelayanan | 0.09 f ] 0.09

' Promosi 0,36 | 4 | | 44 |
;  Jumlah | l 11 Bl

¢. Indeks Sikap Konsumen Kartu Perdana PRO XL

5.} g
#ll= 2 t,. .

k =1
S; Harga = (), 1 =516
SJ Kualitas =039 x3 =117
Sj Pelayanan = 0,09 x 1 = 0,09

SjPromosi  =036x4 = 1,72

Atribut | Angka Timbangan | Nilai Atribut | Indeks Sikap |
o\ | (Xki) Lo 8D /)
Harga | 0.16 | 1 | 0,168 / /]
Kualitas | 0,39 | 3 | 1,17 |
Pelayanan f 0,09 f 1 | 0,09 ;
Promosi / Iklan | 0.36 | 2 | 0,72 i

Jumlah ( ] ( 7 1 2.14 !
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