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te'ah tabah menghadapi kengerian ini. Aku pasti bisa
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jadikanlan suatu »«lajaran.

Lah x L L ifd meny 252t peler

"ketidakmungkinan" ads.at dengan merasas yakin,
memiliki tujuan yang gigih, berani, z=rt3 istigemah
dalam menggapal suatu yang dikarunizkan Al lsh,

Bukankah Kami melapangkan dadamu? Kaini telah menghilangkan

daripadamu bebanmu yang memberatkan pungegungmu, Kami
tinggikan bagimu sebutan namamu. Karena sesungguhnya, sesuaah
kesulitan ada kemudahan. Maka apabila kamu telah selesai (dari suatu
urusan) kerjakaniah dengan suigguh-sungguh (urusan yang lain).
hanya kepada Tuhanmu hendaknya kamu berharap.
(Q.S. Al-Insyira :1-8)
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ABSTRAKSI

"Analisis Faktor-faktor Bauran Pemasaran yang Mempengaruhi
Konsumen Dalam Membeli Kartu Seluler Pra Bayar simPATI Nusantara dan
Mentari (Studi Empinis pada Mahasiswa Fakuitas Ekonomi Universitas Jember)",
Diah Ambar Sari; Jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi Universitas Jember.
Penelitian ini bertujuan "(1) untuk mengetahui apakah faktor-faktor
bauran pemasaran memberikan pengaruh yang signifikan terhadap keputusan
konsumen dalam membeli kartu seluler pra bayar simPATI Nusantara dan
Mentari baik secara parsial maupun secara bersama-sama, (2) untuk mengetahu
manakah faktor-faktor bauran pemasaran yang memberikan pengaruh paling besar
terhadap keputusan konsumen dalam membeli kartu seluler pra bayar simPATI
Nusantara dan Mentari". Hipotesis penelitian ini adalah "faktor-fakior bauran
pemasaran baik secara parsial maupun secara bersama-sama mempunyai pengaruh
sigmfikan tarhadap keputusan konsumen dalam membeli kartu seluler pra bayar
simPATI Nusantara dan Mentari"
Penelitian ini mengambil obyek mahasiswa Fakultas Ekonomi
Universitas Jember yang terdaftar pada semester genap tahun akademik 2003-
2004 yang menggunakan kartu seluler pra bayar simPATI Nusantara dan Mentari.
Data utama yang digunakan pada penelitian ini adalah data primer dan didukung
dengan data sekunder. Metode pengambilan yang digunakan dalam penelitian imi
adalah Accidental Sampling. Jumlah responden dalam penelitian ini sebanyak 80
| g,
| Penelitian ini menggunakan metode analisis regresi linear berganda
, (Multiple linier regression method), wji F (F-test) digunakan untuk mengetahui
pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen secara bersama-sama,
J sedangkan uji t (r-fest) digunakan untuk mengetahui pengaruh  variabel
| independen terhadap variabel dependen secara parsial,
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa secara bersama variabel bauran
pemasaran (produk, harga, saluran distnibusi, dan promosi) berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian kartu seluler pra bayar simPAT! Nusantara dan
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Mentari dengan nilan [-rest sebesar 71,225 dengan nilai probabilitas sebesar 0,000
yang berada jauh di bawah 0,05. Nilai adjusted R? dalam penelitian ini sebesar
0,780 yang berarti sebesar 780% variasi perubahan variabel dependen
dipengaruhi oleh variabel independen, sedangkan 22,0% sisanya dipengarchi oleh
variabel lain di luar model penelitian ini. Variabel produk memiliki nilai koefisien
regresi 0,215 dan nilai 1-tesr sebesar 2,649 dengan tingkat probabilitas 0,010 yang
berada jauh di bawah 0,05. Variabel harga memiliki nilai koefisien regresi 0,315
dan nilai r-rest sebesar -3,695 dengan tingkat probabilitas 0,000 yang berada jauh
di bawah 0,05. Vanabel saluran distribusi memiliki nilai koefisien regresi 0,291
dan nilai r-rest sebesar 2,821 dengan tingkat probabilitas 0,006 vang berada jauh
di bawah 0,05. Variabel promosi memiliki nilai koefisien regresi 0,296 dan nilai +-
test sebesar 3,209 dengan tingkat probabilitas 0,002 yang berada jauh di bawah
0,05.

Kesimpulan terakhir yang dapat diambil dari hasil analisis dan
pembahasan adalah bahwa sccara bersama-sama variabel bauran pemasaran
(produk (X,), harga (X,), saluran distribusi (X3), dan promosi (X)) berpengaruh
signifikan terhadap keputusan konsumen dalam membeli kartu seluler pra bayar
simPATI Nusantara dan Mentari. Hal ini dapat dibuktikan dari hasil analisis F-
fest. Dan dari hasil analisis tersebut dapat diketahui bahwa variabel harga
mempunyal pengaruh paling besar terhadap keputusan konsumen dalam membeli
kartu seluler pra bayar simPATI Nusantara dan Mentari yang ditunjukkan oleh 1*
sebesar 0,392 merupakan nilai koefisier. determinasi parsial yang paling besar di
antara vanabel dependen lainnya, variabel produk memiliki * sebesar 0292
variabel saluran distribusi memiliki r sebesar 0,310, dan vanabel promosi
memiliki r* sebesar 0,347,

vi
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I. PENDAHULUAN e :

1.1. Latar Belakang

Memasuki abad 21 yang dikenal dengan era globalisasi, di mana
perubahan-perubahan besar akan cepat terjadi dan akan mempengaruhi dunia
usaha baik secara makro maupun mikro. Perubahan-perubahan dalam bidang
teknologi, komunikasi, ekonomi dan politik di pasar terbuka (global marker)
menuntut pelaku bisnis untuk bersaing secara kompetitif demi mempertahankan
kelangsungan usaha dan pangsa pasamya/ Menurut Porter (1997:5) pelanggan,
[xmmmhpmﬁﬂcpmgpmiﬂnﬁpm&mmgbmupmmmhlmmmmhm[mmm@
bagi setiap perusahaan dan dapat lebih atau kurang menonjol tergantung pada
situasi tertentu.

Perusahaan dituntut mampu menetapkan dan menerapkan suatu konsep
manajemen stratejik vang tepat dan sesuai demi kelangsungan usahanva dalam
menghadapi kompetisi global vang semakin ketat/Kotler (1995:22) menyatakan
bahwa konsep berwawasan pemasaran merupakan kunci untuk mencapal tujuan
berorganisasi, yang terdin dari penentuan keinginan dan kebutuhan pasar sasaran
seria pemberian kepuasan secara lebih efektif dan efisien daripada pesaingnya.
Artinya bahwa kegiatan pemasaran merupakan bagian yang sangat penting dalam
dunia bismis. Suatu keberhasilan bisnis dapat dilihat dari bagaimana pemasarannya
dilakukan.

Dewasa ini perhatian terhadap kepuasan maupun ketidakpuasan
konsumen semakin berkembang Persaingan vang semakin ketat dalam
pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen menyebabkan setiap perusahaan
harus menempatkan orientasi utama usahanya pada kepuasan pelanggan, sehingga
konsep pamasaran saat ini berkembang menjadi konsep yang mencakup usaha
untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen (consumer oriented)
melalui serangkaian kegiatan promosi (promotion) dan produk (product) yang
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4

sesual dengan keinginan dan kebutuhan konsumen di tempat (place) yang tepat
dan dengan harga (price) vang sesmai. Hal ini dilakukan karena kesadaran
produsen bahwa “ konsumen adalah raja dengan makna bahwa konsumen
adalah salah satu faktor utama penyebab perubahan pasar yang dominan,

Umumnya konsumen bersedia membeli suatu produk disebabkan adanya
dorongan baik yang bersifat rasional maupun irrasional (Swastha, 1998:21). Oleh
karena itu, untuk mencapai pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen
perusahaan membutuhkan informasi vang tepat dan lengkap mengenai keadaan
dan perilaku konsuman yang mempengaruhi keputusannya dalam membeli suatu
produk. Informasi tersebut nantinya menjadi tolak ukur dalam penyusunan
kombinasi kebijaksanaan produk, harga, promosi dan distribusi agar dapat
mempengaruhi perilaku konsumen dalam membeli produk perusahaan.

Seperti halnya dalam bidang informasi dan telekomunikasi, era
globalisasi juga memberikan dampak yang cukup besar, Perubahan perilaku
masyarakat menimbulkan suatu tuntutan akan arus informasi yang cepat dan
kemudahan berkomunikasi sehingga melahirkan suatu teknologi telekomunikasi
yang canggih, salah satunya adalah telepon seluler (handphone). Kondisi obyektif
yang ada bahwa saat ini penggunaan telepon seluler bukanlah merupakan suatu
hal yang langka dan 1stimewa, melainkan suatu kebutuhan yang relatif mendasar.
Tentunya ada beberapa harapan dari para pengguna telepon seluler bahwa telepon
seluler akan mempermudah dalam berkomunikasi sehingga memperlancar arus
informasi.

Kemudahan-kemudahan dari telepon seluler itu tidak dapat dipisahkan
dari kecanggihan kartu seluler vang digunakan. Saat ini banyak ditawarkan
berbagai jenis kartu seluler dengan beragam harga, kecanggihan dan fasilitas yang
ditawarkan. Ada beberapa produsen kartu seluler di Indonesia, antara lain
Telkomsel, Satelindo, Excelkomindo untuk sistem GSM (Global System for
Mobilecommunication) dan Mertrosell dan Komselindo untuk N-AMPS (Narrow-
Advanced Mobile Phone Service). Jaringan komunikasi GSM adalah jaringan
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L]

homunikasi vang paling luas, sehingga banyvak digunakan oleh Musyarakat
(konsumen). Saat ini ada beragam Jenis Kartu seluler dengan sistem GSM yarp
ditawarkan sehingga memberikan alternatif pilthan bagi konsumen, Dan tentunya
setiap konsumen memiliki pertimbangan yang berbeda dalam memilih kaity

seluler vang ingin digurakan.

.. Pokok Permasalahan
Bauran pemasaran merupakan  stimulns yang mencari perhatian
konsumen dan mempengaruhi keputusan konsumen (Kotler, 1996:48). Atas dasar
pemikiran tersebut, kajian penelitian ini mengadopsi beberapa vaniabel dard
faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam membel produk
kartu seluler berdasarkan kegiatan pemasaran yang dilakukan produsen kartu
seluler. Namun dalam penelitian ini. peneliti membatesi obyek penelitiar, pada
Jenis kartu seluler SImPATI Nusantara dan Mentari. sebab kedua kartu seluler
lersebut merupakan jems kartu vang relatil” banyak dipunakan oleh mahasiswa
Fakultas Ekonomi Universitas Jember. Dengan kata lain peneliti membatas)
pokok permasalahan pada:
I, Apakah faktor-faktor bauran peinasaran mempoengaruhi Keputusan konsumen
(mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Jember) dalam membeli kary
seluler pra bayar simPATI Nusantara atay Mentari bak secara parsiai

maupun bersama-sama?

bl

Faktor-faktor bauran*pemasaran manakun yang mempunyai pengaruh paling
oesar terhadap keputusan konsumen ( mahasiswa  Faxultas  Ekonomi
Umiversitas Jember) dalam membeli kartu seluler pra bavar simPATI

Nusantara atau Mentari”?
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1.3. Tujuan Penelitian

Berdasarkan konsep yang digunakan dalam penchtian e maka twyian penelitin

im adalah:

| Untuk mengetahu' spakah flakior-fiktor bauran pemasaran memberiban
pengaruh vang signifikan terhadap kepatusan konsumen dalam membeli kartu
seluler pra bayar simPATI Nusantara dan Mentari baik secara parsial maupun
secara bersama-sama,

]

Untuk mengetahui manakah faktor-faktor bauran pemasaran memberikan
pengaruh paling besar terhadap keputusan konsumen dosam membeli kany
seluler pra bayar simPATI Nusantara dan Mentari

I.4. Manfaat Penelitian

Bagi produsen kartu seluler pra bayar simPATI Nusantara dan Mentari
diharapkan hasil penelitian ini dnpat memberikan kontribusi  positif dalam
perbaikan strategi pemasaran produknya.

Sedangkan bagi dunia pendidikan, diharapkan penelitian in° dapat
memberikan kontribusi positif buagi perkembangan ilmu pengetahuan khususnya
mu ekonomi
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I TINJAUAN PUSTAKA
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2.1. Tinjavan Penelitian Terdahulu

Penelitian pada obyek Serupa, vaitu kartu pra bavar simPATI Nusantara
dan Mentari, pernuh dilakukan oleh Muhammad Sarmuyi (2000), mahasiswa
Jurusan Manajemen Fakultas Ekonona Universitg swmber dalam sebuah skripsi
yan: begudul * Analisis Perilaky Konsumen pada Pembelian Kar Pra Eavar
Mentari dan Simpau di Kota Administraut Jember™

Tujuan dari penclitian tersebut adalah untuk mengetthw adanva dan
derajat hubungan antara faktor kualitas pencrimaan, luas jangkavan, harga karty
perdana, dan tarif pulsg terhadap keputusan pembelian produk kartu pra bavar
Mentari dan Simpati. Alat analisis yang digunakan adala; dj Statsuk Chy
Kuadrat dan uji Koefisien Kontingens

Hasil penelitian tersebut menyimpulkan bahwa ada hubungin antars

kualitas penerimaan, luas jangkauan, harga kary perdana, dan tanf pulsa terhad ip
keputusan pembelian produk Kartu pra bayar Mentari aan Simpati. Dari hasi
peneliian tersebut juga  diketahui bahwa masing-masing  faktor terschut
mempunyar derajat hubungan yang sang:t erat dengan keputusan pembelian
produk kartu pra bayar ! fentari dan Simpaut, Faktor kualitas penenimaan memiliki
der jat hubungan sebesar 0,5343, untuk faktor luas Jangkauan sebesar 0,664
uniuk faktor harga kartu perdana sebesar (.5294, dan untuk faktor tarif pulsa
sebesar 0,.6458 Dari hasi| tersebut dapat diketahui bahwa laktor vang mempunya
derajat hubungan yang paling erat terhadap keputusan pembelian adalah faktor
luas jangkauan

Ferdapat kelemahan dari penelitian tarsebut vaitu variabel vang ditalits
hanya ada empat faktor (kualitas penerimaan, luas Jangkauan, harga karty
perdana, dan tarif pulsa)

Dalam penclitian kali ini, penelitt mencoba melakukan penelitian pada
obyek yang sama. Penelitian ini merupakan kelanjutan dan penelitian terdahuly

Dalam penclitian ini pencliti beruscha menguji adanya  faktor-faktor vang
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raempengaruhi keputusan pembelian produk karu seluler pra bavar simPATI
Nusantara dan Mentari serta besarnya pengaruh dari faktor-faktor tersebut.
Dimana dalan penelitian ini terdapat beberapa perbedaan Hal itu
dimaksudkan untuk mengatasi kelemahan dari penelitian terdahulu, Faktor-faktor
yany menjadi variabel dalam penelitian ini tidak lenya kualitas pensrimaan, Juas
Jangkauan, harga kartu perdana, dan tarif pulsa. Tapi juga meliputi faktor-faktor

bauran pemasaran yang lainnva, dengan indikator pengumpulan yang lebih luas

2.2, LandasanTeori
2.2.1. Falsafah Pemasaran

Dasar pemikiran pemasaran dimulai dari kebutunan dan i.emnginan
manusia, Manusin membutuhkan makanan, udara, air, pakaian, dar tempar
berlindung untuk bertahan hidup. Manusia memiliki preferenst yang kuat aias
Jenis dan merek tertentu dari barang dan Jasa pokok. Hal yang paling oenting
untuk dapat membedakan kebutuhan, keinginan, dan permintaan. Kebutuha
manusia (human  needs), adalah  ketidekberaan beberapa  kepuasan dasar,
kebutuhan ini tidak dapat diciptakan oleb masyarakat atau pemasar. Keinginan
(wants), adalah hasrat akan pemuas kebutuhan spesifik vang dibentuk  dan
dip :thaharui oleh kekuatan dan lembaga sosial Permintaan (demands), adalah
kemgin akan produk spesifik vang didukung oleh kemampuan dan kesediaannya
untuk membeli, sehingga akan terpenubu jika diditkung oleh daya beli. Phillip
Kotler menyatakan bahwa pemasaran merupakan suatu proses sosial dan
mangjerial yang didalamnya individu dan kelompok mendspatkan apa vang
mercka  butuhkan dan inginkan dengan  menciptakan, menawarkan,  dan
mempertukarkan produk yang bernilai dengan produk lain (Kotler, 1997:8)

Berdasarkan pada konsep di atas, pemasaran dapat diartikan sebagai
suatu fungst bismis yang mengidentifikasikan keinginan dan kebutuhan yang
belum terpenuhi sekarang dan mengukur seberapa besamva pasar, menentukan
pasar-pasar larget mana yang paling bak dilayam oleh organisasi serta

menentukan berbagai produk, jasa den srogram vang tepat untuk melavani pasar
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tersebut. Jadi dalam hal m pemasaran berperan sebagai penghubung antara
kebutuhan masvarakat dengan pola Jawaban industri bersangkutan.

Suatu fakta vang tetap bertahan adalah bahwa kebutvhan dan kemnginan
manusia selalu berlimpah, selaly berubah-ubah sepanjang jaman. Pada masa lalu
perusahaan melakukan apa yang disebut pendekatan penjualan. Pendekatan in
tidak selalu berhasil memberikan jawaban jangka panjang tarhadap minat beli
vang selalu berubah. Kotler (1995:2) menyatakan bahwa - Jewaban dalam jangka
panjang adalah meminitor secara terus menerus kebutuhan dan keinginan pembels.
yang terus berubah-ubah dan menyesuaikan produk-produk, jasa, dan metode
distribusi perusahaan dengan kebutuhan dan keinginan pasar™

Pada kenyataannya konsumen adalah menusia biasa vang sering berubah-
ubah dalam perilakunya, sehingea t'dak mudah untuk memahami apa vang sedang
dan hendak mereka perbuat Karena ity tinjauan perilaku konsumen dalam
pengembangan strategi pemasaran sangul diperlukan. Berbaga: taktor dan prinsip
vang mempengaruni peniiaku konsumen perly dipelajan untuk menentukan
strategr perusaran yang efekufl

2.2.1.1. Konsep Pemasaran

Perusahaan vang sudah mulas mengenal bahwa pemasaran merupakan
faktor penting untuk mencapai sukses usahanya, aken mengetahui cara dan
falsalah baru vang terlibat di dalamnva. Caia dan falsafah baru ini disebut dengun
konrep pemasaran (Marketing Concepr). Sebuzai falsafah bismis, konsep
pemasaran bertujuan untuk memberikan kepuasan terhadap kemginan dan
kebutuhan konsumen, atau berorientasi pada konsumen (consumer oriented). Hau
in: secarn mendasar jelas berbeda dengan falsafah bien's *:rdahuly yang
beroroentasi pada produk (product oriented) dan penjualan (financial orienred).
Secara definitif konsep pemasaran ialah sebuah falsafah bismic vang men, atakan
bahwa pemuasan kebutuhan konsumen merupakan syarat e onomi dan soial bagi
kalangsungan hidup perusahaan (Swasta dan Handoko, 195 7€ )

Apabila orientasi dari konsep-konsep tersebut beriolak dar produk
perusahaan dan memandang sebagai tugas perusahaan adalah penjuelan dun
promosi. Untuk merangsang volume pemjualan vang menguntungkan maka
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konsep pemasaran mengajarkan bahwa kegialan pemasaran suatu perusahaan

harus dimulai dengan usaha mengenal dan merumuskan kemnginan dan kebutuhiun

dari konsumennya. Kemudian perusahaan harus merumuskan dan menvusun

suatu kombinasi dari kebijaksanaan produk (product), harga (price), promcsi

(promotion), dan distribusi (distrihution) setepat-tepatnva agar kebutuhan para

konsumennya dapat dipenuhi secara memuaskan.

Menurut Swastha dan Handoko (1997) ada tiga unsur pokok dan konsep

pemasaran yaitu

Ted

Orientasi pada Konsumen (¢ ‘onsumer COriented)

Suatu perusahaan yang ingin memperhatikan konsumen harus melakukan

usaha-usaha sebagai benkut:

a menentukan kebutuhan pokok (hasic needs) dari pembeli vang akan
dilayani dan dipenuhi;

b. menentukan kelompok pembeli yang akan dijadiken sasaran pznjualan
(1o, er market),

¢. menentukan produk dan program pemasaran,

d. mengadakan penelitian pada konsumen, uniuk mzngukur, menilai. dan
menafsirkan keinginan, sikap sena perilaku mereka.

¢. menentuken dan melaksanakan stratept vang paling baik

Penyusunan kegiatan pemasaran secara integm| | Integrated Marketing),

Pengintegrasian kegiatan pemasaran berarti buhwa setiap oraug dan setiap

bagian dalam perusahaan turut akuf’ bekerja sama dalam suaty usaha van._

terkoordinir  untuk memberikan  kepuasan konsumen. sshingga tujuan

perusahaan dapat dicapai. Selain itu terdapat penyesuaian dan koordinesi

antara produk, harga, saluran distribusi, dan promosi untuk mencepai

hubungan pertukaran yang kuat dengan konsumen.

Kepuasan konsumen (consumer satisfaction),

Kepussan konsumen i merupakan faktor vang penting sekeli wntuk

menentukan kelangsungan perusahaan dan memperoleh laba. Konsumen vs ny

merasakan kepuasan atas produk vang dibeli, cenderung akan mengulangi

pembelian tersebut
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2.2.1.2.Faktor-Faktor Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

Bauran pemasaran (nwarkering mix) adalah seperangkat pemasaran yang
digenakan perusahaan untuk mencepar tujuan pemasarannye dalam pasar sasaron
(Kotler, 1997:82). Yang dimaksud di sini bauran pemasaran (marketing mix)
adalah semua faktor yang dapat dikuasai (dikendalikan) oleh perusahaan untuk
mempengaruhi permintaan akan produk yang dihasiiannya

Pengambilan keputusan di bidang pemasaran hampir selaluy berkastan
dengan vaniebel-vaniabel bauran pemasaran (marketime mix; Oleb kerena ite
bauran pemasaran (markefiag mix) im sangat penting dan dapat dipakai sebagai
alat pemasaran praktis. Secara defisit, Stanton (1993.85) mengemukakan bauran
pemasaran (marketing mix) sebagai berikut. Bauran pemasaran (marketing mix)
adalah istilah yang dipakai untuk menjelaskan kombinasi empat besar pembentuk
Inti - sistem pemasaran orgamisasi Keeinpat unsur tersebut adalah penawaran

produk, struktur harga, kegiatan promesi, dan sistem distribusi

I.  Produk

Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke dalam pasar untuk
diperhatikan, dimiliki, dipakai, aau Qikonsumsi sehinuga memuaskan
keinginan dan kebutuhan (Kotler,1997-54) Scbagian besar produk adalah
produk fisik, contohnya seperti beras. Aban tetap) produk Juga mencakup jasa
atau produk jasa seperti pemangkasan rambut dan konser. Produk merupakan
unsur utama dan yang paling dominan dalam bauran pemasaran. Koller
(1997:55) menyatakan ada lima karakteristik produk yaitu: cin-cin khas,
corak, gaya‘inodsl, merek, dan kemasan

Nilai tambah suatu produk sangat dibutuhkan di dalam pemasaran produk
yang discbut konsep produk tambahan vang berorientasi pada sistem
konsumsi. Levitt berpendapat (Kotler, 1997:56) bahwa Jenis persaingan bary
berlangsung bukannva antar produk yang diproduksi oleh perusahaan di
pabrik, melainkan untar segala macam vang mereka tambahkan pada hasil
pabrik terscbut, separti bentuk kemasan, jasa pelavanan, periklanan,
persyaratan kredit, jasa pengantaran, pergudangan, dan £oa saju yang dihargai
oleh konsumen.
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Produk dapat diklasifikasi atas barans konsumsi didasarkan pada kebiasaan
konsumen dalam membeli sehingga Lerpengaruh pada strategl pemasaran
Kotler (1997:56) membedakan barang-barang konsumsi ke dalam barang
kebutuhan schari-hari (convenience goods), barang belanjaan (shopping
goods), barang khusus (speciality goods), dan barang yang tidak dicarn
(unsought goody). Barang kebutuhan sehari-hari merupakaa barang vang pada
umumnya dibel sering kali, segera dan memerlukan usaha vang sangat kecil
dalam pembandingan dun pembeliannya, seperti rokok, sabun, dan surat
kabar. Barang belanjaan merupakan barang-barang yang dalam proses
memilih dan membelinya dengan cara membanding-bandingkan berdasarkan
kesesuaian, mutu, harga, dan modelnya, seperti pakaian dan alat-alat rumah
tangga. Barang khusus merupakan barang yang memiliki ciri unik dan atau
merek khas di mana sekelompok konsumen berusaha bersedia lebih keras
dalam proses membeli, seperti barang-barang mewah dan model-model i has
Barang yang tidak dicari merupakan barang vang tidak termkir untuk
membelinya, seperti produk baru

Klasifikasi barang industri dapat dikelompokkan dari segl bagaimana peran
mercka dalam  proses produksi dan biaya relati fnya  Barang indusin
dibedakan dalam tiga kelompok (Kotler, 1997:60) yaitu buhan dan suky
cadang, barang modal, serta perbekalan dan Jasa. Bahan dan suku cadang
adalah barang-barang yane seluruhnyva masuk ke dalam produk jadi vaitu baik
bahan baku serta bahan jadi dan cuka cadang, seperti beras, ternak, buah-
buahan, dan hasil alam. Bawang modal adalah barang-barang yang sebagian
masuk ke hasil barang jach akhir Yaitu instalasi dan peralatan tambahan,
seperti bangunan, mesin, dan peralatan kantor. Perbekalan dan jasa atuu
pelayanan adalah barang yang tidak sama sekali masuk ke barang jadi akhir,
seperti minyak pelumas, batu bara, ¢, dan sapu.

Konsep produk meliputi pendefinisian manfaat produk yang ditawarkan, yang
selalu memiliki unsur-unsur sepertt muty, ciri, dan mod. | atev desain produk
Mutu produk terkait dengan kemampuan produk itu by Kerju sesual dengan

spesifikasi vang telah ditentukan, seperti manfaat, kecepatan, reliabilitas, dan
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sebagainya yang harus dipenuhi oleh produsen Ciri produk merupakan alat
untuk membedakan produk perusahaan dengan produk pesaing Model atau
desain produk merupakan cara lain untuk memperjelas kekhasan produk
Desain produk yang bagus berkontribusi kepada manfaat dan sckaligus
menjadi daya tarik produk.
Selain konsep produk di atas ada beberapa atribut vang dipandang penting
oleh konsumen dan dijadikan dasar dalam pengambiles Lep: tusan pembehan
yang meliputi merek, kemasan, label, dan jaminan. Me.el merupakan suaty
nama, istilah, tanda, lambang, atau disain atau gabury semua yang
diharapkan mengidentifikas bam'ng atau jasa dan scorang stau scielompok
penjual, dan Ciharapkan akan membedakan barang atau jisa dari produl.-
produk milik pesaing (Kotler, 1997:79) Ada beberapa manfaat pemiberia
merek pada suatu produk vaiu
a. memudahkan penjual untuk  mengolak pesanan  dan  menelin
permasalahan;
b. nama merek dan tanda dagang akan secara hukum melindung: penjual dan
pemalsuan ¢ini-cin produk;
¢. memberikan nilai kesetiaan konsumen terhadap produk;
d. membantu penjual dalam mengelompokkan pasar ke dalam sepmen-
segmen;
e. citra perusahaan dapat dibina dengan baik
Kemasan dan label merupakan hal vang tidak dapst diabaikan dalam
pemasaran produk. Kemasan meliputi kegiatan merancang dan memproduksi
wadah atau bungkus suatu produk. Kemasan umumnva terdiri dari tiga
tingkat bahan. Kemasan dasar ialah pembunghus langsung dari suatau
produk. Kemasan tambahan ialah bahan yang melindungi kemasan dasar dan
dibuang bila produk tersebut akan digunakan Kemasan pengiriman adalah
setiap kemasan yang diperlukan waktu penyimpanan, pengangkutan, dan
indentifikas:.
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H

Sedangkan label merupakan bagian dari kernasan vang mengidentifikasi

informasi mengenar produk dan penjual

Harga

Harga merupakan satuan moneter atau ukuran lnnya (termasuk barang dan

Jasa lainnya) vang ditukarkan agar memperoleh hak pemilikan atav

penggunaan barang dan jasa Harga (Stanton, 1993 1<) werupakan nilai

produk yang dickspresikan dalam satuan moneter ata -ilaj tukar uang

Tingkat harga yang ditetapkan akan mempengaruhi Lusntitas yang ‘erjual

Selain itu secara tidak langsung harga juga mempoengarub biava karena

kuantitas yang terjual berpengaruh pada Biaya vang ditisnbulkan dalam

km'ta:mya dengan efisicnsi produksi. Oleh karena penetapsn harge

mempengaruhi pendapatan total dan biava total, maka keputusan dan strareg

penetapan harga memegang peranan penting dalam setiap perusahean. 1D

pandangan konsumen, harga sering kal’ digunakan sebagai indikator nila bila

harga tersebut dikaitkan dengan manfaat vang dirasakan atas sesuatu barang

atau jasa

Untuk menetapkan harga produk, manajemen perlu menetapkan {ujuan

penctapan harga itu sendin, Tujuan utama dan penctapan harga (Tjiptono.

1997:154) adalah

a. tujuan berorientasi pada laba:

b. tujuan beronentasi pada volume,

C. tujuan berorientasi pada citra (image),

d. tujuan stabilisasi; dan

¢ tujuan lannya seperti untuk mencegah pesaitg dan mempertahankan
loyalitas pelanggan

Tupuan-tujuan penetapan harga di atas memiliks implikasi penting terhadap

strategi bersaing perusahaan. Tujuan yang ditetapkan harus konsisten dengan

cara yang ditempuh dalam menempatkan posisi relatifnya dalam persaingan.

Dalam  melakukan  penentuan harga  produk, perusahaan perlu

mempertimbangkan  faktor-faktor  yang mempengaruhinya  (Cravens,

1998:568-577) seperti
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clastisitas harya terhadap permintaan;

pengaruh persaingan;
. biaya-biaya,

=

d. iklim perekonomian;

¢, peraturan, hukum, dan masalah euka;
I pengaruh organisasional,

2. hubungan pemasaran;

h. implikasi saluran pemasaran.

3. Saluran Distribusi
Dalam dunia perdagangan produk tidak akan berarti bagi perusahaan jika
produk tersebut tidak mencapai korsumen Untuk mencapa: konsumen suatu
produk perlu melalu saluran distribusi.
Salur>= distribusi adalah seperangkat lembaga vang melahukan semua
kegiatan (fungst) yang digunakan untuk menyalurkas stoduk dan status
pemilikannya dari produsen ke konsumen
Secara garis besar pendistribusian dapat cartikar (Tjiptono, 1997.185)
sebagai kegiatan pemasaran yang berusaha memperlancar dan mempermudah
penyampatan barang dan jasa Jari produsen kepada konsumen, sehingga
penggunaannya sesuar dengan yang diperlukan (jenis, jumlah, liarga, tempat,
dan saat yang dibutuhkan),
Kotler (1997:140) menycbutkan saluran distribusi merupakan scrangkaian
organisas: yang saling tergantung vang terlibat dalami proses untuk
menjadikan suatu produk atau jasa siap untuk digunakan atau dikorsums:
Keputusan penentuan saluran distribusi adalah penting, karona menyangkut
efisien dan efektifitas kewatan pemasaran yang ilakukin, Seaubungun
dengan Kotler (1997:142-143) membedakan tingkat saluran distribusi akhit
atau rumah tangga menjadi empat tingkatan, vaitu.
a  saluran nol tingkat (dan produsen — konsumen);
b. saluran satu tingkat (Jan produsen - pengecer- konsumen);
¢.  saluran dua tingkat ( produsen - peragang besar - pengecer - konsumen);
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fl. saluran tiga tingkat (produsen - pedagang besar — pem borong - pengecer
- konsumen),

Sedangkan menurut Swastha (1999:88-89) dalam memilih saluran distribusi

perlu meninjau beberapa masalah:

a.  panjangnya saluran distribusi;

b.  menentukan banyaknya penvalur.

¢. faktor-faktor yang mempengaruhi saluran distribusi:

d.  penggunaan saluran distribusi ganda,

¢. pemilihan saluian distribusi untuk produk baru atau perusahaan bzru.

Promosi

Promn~ri merupakan kegratan yang ditujukan untuk menipenzaruhi konsumen
agar mereka mengenal akan produk yang ditawarkan olc h perusahaan kepada
mereka dan kemudian mereka menjadi senang lalu membeli produk tersebut,
Dengan kata lain promosi adalah merupakan nnsur bauran pemasaran yang
digunakan untuk memberikan informasi dan membujuk pasar mengenai
produk dan pelayanan organisusi. Pada haickatnya promosi (Tyiptono,
1997:219) adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran vaitu aktivitas
pemasaran  yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi.
membujuk, dan atau mengingatkan pasar sasaran atas porusahaan dan
produknya agar bersedia menerima, membeli. dan loyval pada produk vang
ditawarkan perusahaan yang bersangkutan.

Promosi dapat dibedakan berdasarkan tugas-tugas khusus vang tevdiri dari
personal selling, mass selling, promosi penjualan, pu'lik welation, dan irec
marketing. Personal selling adalah komunikasi langsung ( tatap muka) antara
pemual dan calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk kepada
calon pelanggan dan membentuk pemahaman pelanggan terhadap psroduk
schingga mereka kemudian akan mencoba dan membelinya. Mass selling
merupakan pendekatan vyang mengmunakan media komunikasi untuk
menyampatkan infc ‘masi kepada khalayak ramai dalam satu waktu. Ada dua

bentuk mass selling vaitu iklan dan publisitas, lklan adalah bentuk
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komumkasi yang tidak langsung, yang didasan pada informasi tentang
keunggulan atau keuntungan suatu produk, yang disusun sedemikian rupa
sehingga menimbulkan rasa menvenangkan vang akan merubah pikiran
seseorang untuk melakukan pembelian. Sedang publisnas adalah penvajian
dan penyebaran ide. barang, dan jasa secara non personal yang mana orang

atau organisasi yang diuntungkan tidak membayar untuk itu.

2.2.2. Keputusan Pembelian

Untuk memahami tentang kepulusan pembelian yang dilakukan oleh
seorang konsumen terhadap suatu produk. diawali dengan pemahaman terhadap
perilaku terhadap konsumen

James F Engel mendefinicikan perilaku bonsumen sebagal Kegiatan-
kegiatan individu vang secara langsung tarhibat dalam  mendapatkan dan
mempergunakan barang-barang dan jasa-jasa termasuk  didalamnya  proses
pengambilan keputusan pada persiapan dan perentuan kegiatan-kegiatan tersebut
(Swasta dan Handoko, 19979),

_ Perilaku  konsumen menurut  James dan  Blackwell (1992:19)
didefinisikan sebagai *...is the defined as the act of indwidual directly wnvolved in
obtaining and uxing cconamic govds and service including the decision process
that determined this act *, yang artinya sebuah proses untuk memahami apa vang
menyebabkan individu mengambi' keputusan dalam memilth atau mengeunakan

barang dan jasu.

Berdasarkan defimsi diatas maka dapat diambil kesimpulan bahwa
perlaku konsumen merupakan suaty usaha untuk memahami proses pengambilan
keputusan dalam membelanjakan sumbe- daya vang dimilikinva juga mengetahu
apa (what) yang dibeli, mengapa (why) membeli, di mana (where) membelinya,
kapan (when) membelinya, bagaimana kebiasaan (how offe- ) membelinva dalam

kondisi apa (under what condition)
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2.2.2.1.Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Perilaku konsumen

Ada dua kekuatan dari faktor vang mempengaruhi perilaku konsumen,

vartu kekuatan sosial budava dan kekuatan psikologis. Hal im sesuai dengan
pendapat Stanton (1995:105) yang menyatakan: “Sociocultural and jwvehological

Jarce which influence consumers buying behavior™.

Kekuatan sosial dan budaya tardiri dari faktor budaya, tingkat sosial.

kelompok anutan (small reference groups), dan keluarga Sedangkan kckuatan

psikologis terdiri dari penpalaman belajar, kepribadian, sikap dan keyakinan,

gambaran dini (self concepy),
I Kekuatan Sosial Budaya

a

Faktor Budaya

Budaya dapat didefinisikan sebagai hasil kreatifitas manusia dari suaty
generasi ke generasi berikutnya yang sangal menentukan bentuk perilaku
dalam kehidupannya sebagai anggota n-asyarakat

Kebudayaan adalah  suatu hal yang kompleks yang meliputi ilmu
pengetahuan, kepercayaan, sem moral, adat, kebiasaan dan norma-norma
vang berlaku pada masyarakar.

Kebudayaan adalah  faktor penentu Ketnginan dan perilaku seseorany
yang paling mendasar. Jika meshluk vang lebih rendah penlakunya
sebagian besar diatur olcl, nalun, maka parilaku manusia sebagian besar
adalah dipelajari (Kotler, 1995:232).

Implikasi umum dan perubahan budaya untuk ahli pemasaran adalah
sebagai berikut (Mangkunegara, 1998:42).

[). Psikologis yang cenderung “ebas dari ketidaksamaan ekononus;

2). Kecendrungan kepada faham anti fungsionalis (romantis baru):

3). Kecendrungan melawan kompleksitas (sederhara, kembali ke alam),

Faktor Kelas Sosial

Kelas sosial adalah sebuah kelompok vang relatif Yomogan dan bertahan
lama dalam sebuah masvarakat vang tevsusun dalam sebuah urutan
Jenjang dan para anggota di dalam setiap jenjang itu memiliki nilal, minat
dan tingkah laku vang sama.
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Kelas sosial juga didefinisikan sebagai suatu kelompok yaryp terdiri dan
sejumlah orang vang mempunyai kedudukan yang seimbang  dalam
masyarakat.

Kelas sosial memiliki beberapa ciri. Pertama, orang varu berada dalam
setiap kelas sosial cenderung lebih berperilaku setupa danpada orang
vang berasal dari kelas sosial yang berbeda, Keduu, seseorang dipandang
mempunyal  pekerjaan yang rendah atau tingg: sesual dengan kelus
sosialnya. Ketiga, kelas sosial sendiri dimyatakan dengan beberapa
vanabel, seperti jabatan, pandapatan, dan orientasi terhedap mla.
daripada hanya berdasarkan sebuah variabel. Keempat, seseorang mampu
berpindah dari satu kelas sosial ke kelas sosial lainnya — ke atas dan e
bawah — dalam masa hidupnya, Sampai dimana perubahan itu tereantung

ketat longgarnya lapisan dalam suatu masyarakat .

Faktor Kelompok Anutan (Small reference Lroups)

Kelompok anutan didefinisikan sebagal suatu kelompok orang yang
mempengaruhi sikap, pendapat, norma dan perilaky konsumen. Perilaku
sescorang amat dipengaruhi oleh berbagai helompok. Sebuah kelompok
referensi bagi seseorang adalah kelompok-kelonipak vang memberikan
pengaruh langsung atau tidak langsung terhadap sikap ‘lan perilakuy
seseorang.

Kelompok yang memberikan pengaruh langsung kepada sesecrang,
disebut kelompok keanggotaan, vakni kelompok dimana seseorang
menjadi anggotanya dan saling berinteraksi Beberapa kelompok adalah
kelompok primer dimana terdepat interaksi yang agak berkesinambungan
dimana kelomok primer ini cenderung bersifat informal. Kelompok yvang
lain adalah sekunder yaus cenderung lebih resmi dan Kurang terjadi
mteraksi yang bersifat kesinamburigan,

Orang juga dipengaruhi oleh kelomapok dimana dia bukan menjadi
anggotanya, Kelompok vang ingin dimasuki seseorang dan menjad

anggotanya disebut sebagai kelompok aspirasi (aspurational eroup).
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d. Faktor Keluarga
Keluarga dapat didefinisikan sebaga suatu unit masyarakat terkecil vang
penlakunya sangat mempengaruhi dan menentuken dalan pengambilan
keputusan metabeli.
Keluarga ini dapat berbentuk keluarga kecil yang terdivi avah, ibu, dan
anak. Dapat pula berbentuk keluarga besar yang *erdiri dari zvah. ibu,
anak, kakek, nenek, serta warga kcluruna'nnya.
Dalam menganalisis perilaku konsumen, faktor keivarga dapai berperan
sebagai berikut:
I). siapa pengambil imisiatif, vaitu siapa vang mempunyai 'nisialf
membelt tetapi tidak melakukan proses pembelian:
2). siapa pemberi pengaruh, yaitu yang mempengaruhi keputusan
membeli;
3). siapa pengambil keputusan, yaitu siapa yang menentukan keputusan
apa vang harus dibeli.
4). siapa yang melakukan pembelian, ya'u diantara anggota keluarga
yang akan melakukan proses pembelian,
5) pemakai, yaitu siapa yang akan menggunakan produk yang dibeli
2. Kekuatan Faktor Psikologis
a. Faktor Pengalaman Belajar
Belajar dapat didefinisikan sebagai perubahan perilaku akibat pengalaman
scbelumnya,  Sewakty  orang berbuat, mereka belajar.  Belajar
menggambarkan perubahan dalam perilaku seseorang individu vang
bersumber dari pengalaman  Kebanyakan perilaku manusia diperoleh
dengan mempelajarinya
Para ahli teon belajar mengatakan bahwa perubahan perilaku seseorang
terjadi melalui keadaan saling mempengaruhi antara dorongan (drive).
rangsangan (stimulus), petunjuk-petunjuk jawaban (cfnes), faktor penguat
(remforcement ), dan tanggapan (respanses).
Kegunaan pfaklis' yang penting dari teon belajar ini bagi para pemasar
bahwa mercka dapat membangun tunutan terhadap produk tenenty
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dengan jalan menghubungkan produk itu dengan dorongan vang kuat,
memanfaatkan faktor-faklor penting vang menuntun  penlaku  dan

menyediakan faktor penguat vang positif.

Faktor Kepribadian

Setiap orang mempunya  kepribadian  yang  berbeda yang akan
mempengaruhi perilaku konsumen. Yang dimaksud dengan kepribadian
adalah ciri-ciri psikologis yang membedakan seseorang dan yang lain
yang menyebabkan terjadinya jawaban yang seccara rzlatif tetap dan
bertahan lama terhadap Lingkungannya, Kepribadian sescorang brasanya
digainbarkan dalam istilah seperti: percaya diri. gammpan; dipengaruhi,
berdiri sendiri, menghargai orang lain, bersifat sosia . sifal membela diri,
dan daya penyesuaian,

Kepribadian konsumen akan mempengaruhi persepsi dan pengembilan
keputusan dalam membeli. Kepribadian dapat menjadi varabel vang
bermanfaat untuk menganalisis perilaku pembeh dan berdasarkan hal ity
kepribadian dapat diklasifikasikan, dianalisis kuat lemahnya korelasy

antara tipe kepribadian tertentu dengan pilihan produk atau merek tertentu.

Faktor Sikap dan Keyakinan

Sikap dapat didefimsikan sebagal suatu pentlaian kognitil' seseorang
terhadap suka atau uidak suka, perasaan emosional yang tindakannva
cenderung ke arah berbaga uhyék alau ide.

Sikap dapat diartikan pula sebagai kesiaﬁan seseorang untuk melelukan
tindakan atau aktivitas, Sikap sangalt mempengaruhi keyvakinun, oegitu
pula sebaliknya, keyakinan menentukan sikap. Dalam hubungannva
dengan perilaku konsumen, sikap den kevakinan sangat berpeniaiuh
dalam menentukan suatu produk, merek, dan pelayanan.

Sikap dan keyakinan konsumen terhadap suatu produk atau merck dapal
diubah melalui komunikasi vang persuasif dan pemberian informasi yang

efektif kepada konsumen.
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d. Konsep Dini (Self ( ‘oncept)

20

Konsep diri dapat didefiriiihan sebagai cara kita melihat diri sendiri dan

dalam waktu tertentu sebagai gambaran tentang apa yvang kita pikirkan.

Para ahli psikologi membedakan konsep diri yang nyvata dengan konsep

din yang 1deal. Konsep diri vang nyata ialah bagaimana kita melihat diri

dengan sebenarnya. Sedangkan konsep diri yang ideal adalah bagaimana

diri kita yang Fita inginkan.

Dalam hubungannya dengan perilaku konsumen, ki'a pa1in menciptakan

siuasi yang sesuai dengan vang diharapkan oleh konsumen. Begitu pula

menyediakan dan melayani konsumen dengan prouuk dan merek yang

sesuai dengan yang diharapkan oleh konsuren

2.2.2.2.Model Perilaku Konsumen

Model perilaku konsumen yang sederhans menurut Hery Assael adalah

menekankan pada hubungan interaksi antara konsumen

dengan pemasar

Komponen penting dari model ini adalah consumer decision making, yaitu proses

mempersepsikan dan mengevaluasi informasi produk yang niemenuhi kebutuhan

konsumen, dan mengambil keputusan pada produk tertentu atuk lebih jelasnva

dapat dilihat pada gambar 2, |

|

FEED BACK TO CUSTOM!IR B

Evaluate after Purchase |

Individual Customer

Marketing

Environment Factor  ————p

v

—

Cansumer
Diecision

Purchasing Prl.'ld"IC—l!J

Makinw

'y

I

FEED BACK TO MARKETER
Evaluate to Marketing Strategic

Gambar 2 1. Model Perilaku Konsumen

Sumber: Assael (1992:104)
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Berdasarkan model tersebut di atas. maka proses pengambilan keputusan

oleh konsumen dipengaruhi oleh beberapa hal di antara lain dijelaskan di bawah

mi :
l.

1

Faktor pribadi (/ndividual Customer )

Motivasi, persepsi, sikap terhadap produk, pendapatan, usia dan gava hidup
merupakan faktor yang dapat mempengaruhi keinginan serta menjadi mouf
untuk membeli suatu produk. Dalam banyak hal perilaku pembelian sangat
tergantung pada motivasi individi baik 1tu rasional maupun emosional tetap
itu tetap saja merupakan hal yar : sungat subyektif sifatnva

Pengaruh lingkungan (Znvironmental Lafluences)

Lingkungan yang mempengaruhi pembel'an olsh seorang paling tidak ada
tiga yaitu keluarga kelompok referensi dan situasi

Strategi pemasaran (Marketing Strategies)

Vanabel-variabel vang berpengaruh dari stratcgi pemasaran adalah produk.
harga, promosi, dan distribusi.

2.2.2.3. Proses Pengambilan Kepuarusan

Penlaku konsumen akar menentukan proses pengambilan keputusan

dalam pembelian mereka Proses tersebut merupakan seebuah pendekatan

penyelesaian yang terdiri atas enam tahap vaitu -

1

Menganalisis keinginan dan kebutuhan

Proses pembelian dimulai dan umbulnya kemgiman dan  kebutuhan.
Keinginan imi dapat dibaugkitkan melalui rangsangan nternal | daii dalam
dirim = sendin misalnya - haus, lapar, vang keseriuanvu menimbulkan
dorongan untuk dipuaskan. Yang kedua melalui rangsangan eksternal yang
bersumber dan orang lain atau situasi tertentu. Dalam hal ini ada dua yaity
komunikasi pemasaran impersonal dan komun ‘:asi personal,

Pengalisisan keinginan  dan  kebutuhen ini dityjukan terutama  untuk
mengetahui adanya keinginan can kebutuher, vang belum terpenuhi atau
terpuaskan. Jika kebutuhan tersebut diketahui, maka konsumer akan stgera
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memahami adanva kebutuhan yang belum perlu segera dipenuhi atau ditunda
pemenuhannya, serta kebutuhan-kebutuhan yang sama-sama harus segera
dipenuhi.

2. Menilai sumber-sumber
Tahap kedua adalah pencarian informasi tenteng sumber-sumber dan
mentlainya untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan Pencanan informasi
ini bersifat pasif atau akuil, tergantung sejauh mana dorongan yang ada untuk
memenuhi kebutuhannvie Scoakin kut dorongn tersehut maks semakin
akuf pembeh dalm melakukan pencaran informasi
Pencarian informasi bersifal akuf dapat berupa kunjungan terhadap agen
penjualan untuk memenuhi  perbandingan harga dan kualitas produk,
sedangkan vang bersifat pasif misalnya hanya dengan raendengarkan siaran
Jiklan radio, melihat iklan di televisi atau membaca iklan suatu produk di
majalah atau surat kabar, tanpa tujuan khusus tentang gambaran produk vang
diinginkan.
Sumber dati informasi yang didapat oleh konsumen tersebut ada dua, vaijtu
sumber eksternal dan sumber internal. Sumber internal berasal dari
komunikasi personul, sedangkan sumber eksternal berasal dari komunikas)

pemasaran impersonal

3. Menetapkan tujuan pembelian
Tujuan pembelian masing-masing konsumen tidak selalu sama, tergantung
pada jenis produb dan kebutuhannya,

4. Meamdentifikast alternatf pembelian
Setelah tujuan pembelian ditetapkan, konsumen perlu o engidentifikasikan
alternatif pembeliannya. Pengidentifikasian tersebut tidak dapat terpisah dan
pengaruh  sumber-sumber vang dimiliki maupun  resiko  keliru  dalam
pembelian,
Dengan bantuan informasi vaig tersedia nomudahkan konsumen untuk

melakukan pengamatan alternatif yang ada, Ada beberapa konsep dasar yang
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dapat membantu konsumen memperjclas proses penilaran alternatf vang

berkaitan dengan:

a). Silat produk yaag berkatan langsung dengan kebutuhan honsumen dalam
segmen-segmen terentu

b). Sifat produk vang berkaitan dr.;.ngan perbedaan derajat kegunaaa produk
bagi konsumen. ;

¢). Mengembangkun pendapat tentang bagaimane setiap merek dari prodak
terscbut mempunyai  sifat-sifat yang melekat di dalamnya  Sikep
konsumen ini terbentuk melalui beberapa pilihan merek dengan prosedur
penilaian.

Dalam melakukan prosedur penilaian, konsumen dibantu informasi yang

berasal dari bauran pemasaran serta komunikasi pemasaran.

5. Keputusan membeli
Sckarang tiba saatnya bagi pembeli untuk mengambil keputusan dapat apakah
membeli atau tidak. Jika dianggap bahwa keputusan vang diambil adalah
membeli, maka pembeli akan menjumpai serangkaian keputusan menvangkut
Jems produk, bentuk produk, merek, penjual, kuantitas, waktu p. mbelian dan
cara pembayaran
Keputusan untuk membeli i merupakan proses dalam pembelian yang
nyats. Pada tahap ini konsumen telah memiliki persepsi dalam bentuk
preferensi merek-merek yvang ada Dengan demikian konsumen sudah
mempunyai fungsi guna dan sevap produk yang bervariasi dengan berbaga:
tingkat kombinas) dan sifat produ’: tersebut
Konsumen dalam mengambil kenutusan untuk raembeli akan membuat lima
sub keputusan membeli, vaitu: keputusan tentang merek, keputusan membeli
dan siapa, jumlah, waktu pembelian, dan keputusan tentang cara pembayaran.
Keputusan tersebut tidak selalu didasarkan pada urutan sub keputusan.
Tergantung pada tujyan dari pemenuha s kebutuhan atas produk yang akan
dibeli, misal untuk tujuan prestise atau kebutuhan sehan hari
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6. Perilaku sesudah pembelian
Semua tahap yang ada dalam proses pembelian sampai dengan tahap kelima
adalah bersifat operatif Bagi perusahanperasaan dan fperilaku sesudan
pembelian juga sangat penting. Perilaku .mereka dnpat mempensarubs
penjualan ulang dan juga mempengaruhi ucapan-ucapan pembel kepada
pihak lain tentang produk perusahaan
Untuk mengurangi ketidaksesuaian tersebut, perusahaan dapat bertindak
dengan menckankan segi-segi tertentu atau servis tertentu dari produsnya
Untuk itu penjual harus jujur dan terus *erang tentang prestasi produknva agar
konsumen atau per-heli puas. Tapi dalam hal ini dari bebrapa pengalaman
menunjukkan keyakinan bahwa pembelian keperluan ying bukan sehan-h: ri
tak dapat dihindan keterlibatan beberapa hal vang tidak memuaskan setelah
produk itu dibel:.
Ketika seseorang memilih di antara dua alternuuf atau lebih, perasaan tidak
puas atau tidak cocok tak dapat menghindari pemunculannya, karena pada
waktu dia membuat keputusan, dia mengetahui keuntungan dan kerugian
yang berkenaan dengan keputusannya. Ketidakcocokan itu muncul setelah
hampir setiap keputusan dibuat, dan selanjutnva langkah-langkah vang
diambil seseorang untuk mengurangi ketidakcocokan itu berbeda
Untuk mengurangi ketidaksesuaian tersebut, perusahaan dapat bertindak
dengan menckankan segi-segi tertentu atau pelayanan yang baik vane

menyertai pembelian produk.
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3.1 Rancangan Penelitian

Penelitian im menggunakan metode penelitian survei, di mana penelitian
survel dianggap metode vang paling sesuai untuk jenis penehitian ini. Metode
pengumpulan data yang digunakan adalah metode kuesioner yang didukung
dengan studi kepustakaan. Sedangkan jenis data vang digunakan adalah data

primer dan data sckunder,

3.2 Jenis dan Sumber Data

Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer yakni data
vang diperoleh langsung dari responden di lapangan dengan mengeunakan
kucstoner. Sedangkan data sekunder diperoleh dari  bukti-bukti  tertulis
(dokumentasi), literatur-literatur. hasil penehitian terdahulu. dan data-data lain
yang berkaitan dengan penelitian ini. Data sekunder digunakan secbagai penunjang
bagi data primer.

Pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan dengan menggunakan
metode kuesioner, yaitu metode pengumpulan data dengan cara menggunakan
daftar pertanyaan yang disampaikan pada responden, dan metode perpustakaan,

yaitu pengumpulan informasi melalu berbagai data tertulis.

3.3 Populasi dan Sampel

Populast sasaran dalam penelitian ini adalah mahasiswa Fakultas
Ekonomi Universitas Jember vang terdaftar pada semester genap tahun akademik
2003-2004 yang menggunakan kartu seluler pra bayar simPATI Nusantara dan
Mentari. Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah tekmk purposive
sampling yaitu metode sampling di mana sampel dipilih secara tidak acak yang
informasinya diperoleh dengan menggunakan pertimbangan tertentu (Indriantora
dan Supomo, 1999:131).

Dalam hal penentuan jumlah sampel, Malhotra (1993:622), menyarankan

agar ukuran sampel yang digunakan hendaknya sebesar 4 atau 5 kali jumlah

25
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vanabel vang dimasukkan dalam model Berdasarkan pemahaman tersebut. maka
Jumlah sampel dalam penelitian in1 adalah sekurangkurangnya 20 (5x4) orang
responden. Oleh karena 1tu, jumlah kuesioner vang disebar dalam penelitian ini

adalah sebanyak 100 kuesioner kepada 100 orang responden.

3.4 Identifikasi Variabel

Berdasarkan perumusan masalah dan perumusan hipotesis, maka variabel
yang akan dianalisis dalam penelitian ini terbagi menjadi dua kelompok yang
terdin dan keputusan pembelian sebagai variabel dependen (Y). dan variabel
independen (X) yaitu bauran pemasaran yang meliputi:

1. faktor produk (3);

b2

. faktor harga (X,):

L

. faktor saluran distribusi (X;);

s

. faktor promosi (X.),

3.5 Definisi Operasional Variabel

Xy. Produk adalah penilaian pernvataan responden terhadap kualitas kartu seluler
yang digunakan, yang diukur dengan indikator sebagai berikut;
a. luas janmgan;
b. kualitas suara;
c. layanan tambahan.
X2 Harga adalah penilaian pemnyataan responden terhadap tingkat harga kartu
simPATI Nusantara atau Mentari yang meliputi:
a. harga kartu perdana;
b. biaya pulsa;
c. harga kartu 1s1 ulang.
Xs. Saluran distribusi adalah penilaian pernyataan responden terhadap saluran
distribus1 yang menyangkut:
a. jumlah retailer (pengecer),
b. sebaran secara gungrﬁﬁs;

¢. kemudahan membeli pulsa.
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Xs Promosi adalah penilaian pernvataan responden mengenai kegiatan promosi
vang menyangkut:

a frekuensi promosi;
b. kejelasan mformasi;
¢. sikap konsumen.

Y. Keputusan pembelian adalah tindakan konsumen untuk membeli kartu
seluler pra bayar simPATI Nusamtara atau Mentari sesum dengan vane
dibutuhkan dan diinginkan. Indikator penilaian variabel ini didasarkan pada
metode pengambilan keputusan pembelian oleh konsumen (comsumer
deciston process), yang terdini dari pengenalan masalah, kebutuhan, pencarian
mformasi dan evaluasi alternauf pembelian, keputusan pembelian, serta
perilaku evaluasi setelah pembelian. Indikator-indikator vang diukur adalah
meliputi:

a. pertimbangan dalam pembehian kartu seluler;

b. vanabel yang berpengaruh terhadap pertimbangan pembelian Kkartu
seluler;

¢. keinginan untuk tetap menggunakan kartu seluler Simpati Nusantara atau
Memtar.

Yang dimaksud dengan wilayah penelitian ini adalah Fakultas Ekonomi
Umiversitas Jember vang terdin dan jurusan Manajemen, jurusan Akunitansi,
jurusan [imu Ekonomi dan Studi Pembangunan, program diploma tiga Akuntansi,
program diploma tga Admunistrasi Keuangan, program diploma tiga
Kesekretanatan, dan program diploma tuga Administrasi Perusahaan

3.6 Teknik Pengukuran Data

Pengukuran berfungsi untuk menjelaskan angka-angka pada suatu
vanabel menurut metode tertentu. Pengukuran yang digunakan pada penelitian imi
adalah pengukuran interval dan skala vang digunakan adalah skala ordinal dengan
5 (lima) alternatif jawaban melalui daftar pertanyaan yang ada diperoleh dari
masing-masing ilem dalam setiap vanabel. Jawaban responden dinilai dengan
angka sebagai benkut -
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1. lika responden menjawab (a) diben skor §

2. Jika responden menjawab (b) diben skor 4
3. Jika responden memjawab (¢) diben skor 3
4. Jika responden menjawab (d) diben skor 2

LA

Jika responden menjawab (e) diben skor |

Skala kategon adalah metode pengukuran sikap yang berisi beberapa
alternatil’ kategon pendapat vang memungkinkan bag responden untuk
membernkan alternatif penilaian (Indriantoro dan Supomo, 1999:103)

3.7 Uji Kualitas Data

3.7.1.Uji Validitas

Uji validitas data bertujuan untuk mengetahui sejauh mana vahiditas data
yang diperoleh dan penyebaran kuesionar. Uy validitas data dilakukan dengan
menggunakan metode korelas: Product Moment (Pearson Correlation). Validitas
data ditentukan dengan membandingkan nilal rie.. dengan nilai s (Santoso,
2002 277). Jika nilat ryjmg lebih besar dari vy korelasi pada drajat bebas (db)
n-2 dengan ungkat signifikansi 5%, maka pemyataan dinyatakan valid dan
sebaliknya.

3.7.2. Uji Reliabilitas

Reliabilitas instrumen adalah tingkat konsistensi hasil yang dicapai oleh
scbuah alat ukur, meskipun digunakan secara berulang-ulang pada subyek vang
sama atau berbeda (Danim, 2000:199). Suatu instumen dianggap andal (reliabel)
apabila koefisien reabilitas (Yiume) lebih dan 1. atau jika probabilitas (alpha)
lebih dan 0.5 (Mathotra, 1996 dalam Suratman, 2001 :27).

3.8 Metode Analisis Data

Metode analisis yang digunakan untuk menjawab hipotesis yang
dikemukakan di muka adalah analisis regres: limer berganda, analisis determinas:
berganda dan analisis determinasi parsial dengan program komputer SPSS for MS
Windows.
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3.8.1  Analisis Deskriptif

Untuk menggambarkan responden, vaitu dengan menggunakan distribusi
frekuensi relatif. Distribusi frekuensi relanf adalah merupakan pengorgamsasian
sckumpulan data melalu proses peringkasan jumlah frekuensi terjadinya nilas

tertentu dari suatu variabel (Indnantoro dan Supomo, 249:1999

3.8.2 Uji Asumsi Klasik

Metode anahisis data dalam penelitian tm adalah regresi linier berganda
Hasil model regres: linier berganda vang diperoleh kemudian diup apakah sudah
sesual dengan standar. Langkah penpolahan data selanjuinya adalabh dilakukan
pendugaan parameter sesuai dengan model vang telah dikembangkan Adapun
metode pendugaan vang dilakukan adalah BLUE (Best Liniear Unbiased
Istimator) atau parameter estimasinya tidak bias. Metode ini mempunyai kntena
bahwa pengamatan harus mewakili variansi minimum, konsisten, dan efisien
Asumst BLUE yang harus dipenuhi antara lain: homokedastisitas, ndak adaz
multikolineantas, dan tidak ada autokorelasi Uji autokerclasi lebih utama
dipergunakan pada data me series (Samtoso, 2002:216), sedangkan data yanp
digunakan pada penelitian ini bukan merupakan data time series, sehingga dalam
penelitian 1 tidak dilakukan up Autokorelas:.

3.8.2.1 Uji Multikolinearitas
Multikolinearitas berarti terjadi interkorelasi antar vanabel independen

yang menunjukkan adanya lebih dan satu hubungan linier yang signifikan
Apabila koefisien korelasi variabel yang bersangkutan nilainya terletak di luar
balas-batas penerimaan (critical value), maka koefisien korelasi bermakna dan
terjadt multikolineantas. Apahila koefisien korelasi terletak di dalam batas-batas
penenmaan, maka koefisien korelasinya tidak bermakna dan udak tegadi
multikolinearitas,

Berdasarkan hasil analisis Collinearuy Staristics diketahu bahwa, tidak
terjadi multikolincaritas apabila besar mlm VIF (Variance Inflation Factor)
berada pada kisaran 0,10 sampar 10 (Hair ¢/ af dalam Rahmawan, 2003:23)
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3.8.2.2 Uji Heterokedastisitas

Heterokedastisitas berarti vanan vanabel dalam model tidak sama
sehingga estimator yang diperoleh tidak efisien. Hal tersebut disehabkan varian
vang tidak mimmum.  Terdapat beberapa metode  untuk menguji
heterokedastisitas, antara lain dengan alat analisis Levene Tess. atau dengan
Analisis Residual vang berupa grafik (Santoso, 2002 - 39)

Untuk mengetahui terjadinya heterokedastisitas dengan menggunakan
alat up Levene Test, dianalisis melalui nilai probabilitas (signifikansi) masing-
masing variabel bebas dengan kritena pengujian sebagai berikut (Santoso.
2002:112);

Ha © varians populas: adalah identik (homokedastisitas)

H, © vanans populasi adalah tidak identik (heterokedastisitas )
Hipotesis im dapat berlaku dengan ketentuan sebagai berikut
Jika probabilitas (Sig.) = 0,05, maka H, diterima

Jika probabilitas (Sig ) < 0,05, maka H,, ditolak

3.8.3 Analisis Regresi Linier Berganda

Untuk mengetehw pengaruh nyata faktor-faktor bauran pemasaran yang
mempengaruhi - keputusan membeli terhadap produk kartu seluler pra bayar
simPATT Nusantara dan Mentari, maka dalam penelitian ini digunakan analisis
regrest hinier berganda.

Model matematis tersebut dapat dirumuskan secara umum sebagai

berikut
Y=a+bX;+bhaXa+bXat byXste
Keterangan:
Y = Keputusan membeli
a = Konstanta
bi = Koefisien regresi dari variabel Xi
X1 = Produk
X = Harpa

Xy = Saluran distribusi
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Tad
—

X4 = Promosi

¢ = Vanabel pengganggu

J.8.4 Analisis Determinasi Berganda ( R’J

Analisis ini digunakan untuk mencan besamya koefisien determinan
berganda [R"}_ Koefisien determinan berganda (R%) digunakan untuk mengukur
besarnya  kontribusi vanabel independen secara simultan terhadap variabel
dependen. Bila R® diperoleh mendekati 1. maka dapat dikatakan pengaruh
variabel independen terhadap variabel dependen adalah kuat Sebaliknya jika R’
mendekati 00, maka dikatakan pengaruh vanabel independen terhadap vanabel
dependen adalah lemah (Dajan, 1986:329). Adapun formulasi koefisien
determinasi berganda adalah sebagai berikut (Supranto, 1987:188)

s DY X Y+b, Y XY +b > XY+, XY,

»Y

R

i mana:

b, = koefisien regres: berganda

Xi = wvanabel independen
Y = wvanabel dependen
R? = koefisien determinasi berganda

3.8.5 Analisis Determinasi Parsial (r)

Analisis ini berguna untuk mengetahu kontribusi masing-masing variabel
independen terhadap vanabel dependen, dan untuk mengetahui  vanabel
independen mana yang memiliki pengaruh paling besar terhadap vanabel
dependen  Semakin besar 1* untuk masing-masing variabel independen, maka
semakin besar pula pengaruhnya terhadap vanabel dependen (Dajan, 1986:333),
Adapun formulasi koefisien determinasi parsial adalah sebagai berikut (Supranto,
1987:187) :

oo XYY
IX'ZY?
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di mana:
' = koefisien determinasi parsial
X = vanabel independen

Y = variabel dependen

3.9 Uji Hipotesis

Uji hipotesis digunakan untuk mengetahui signifikansi pengaruh dan
masing-masing vanabel bebas terhadap variabel terikat vang terdapat pada model
vang telah dikembangkan tersebut Uji hipotesis yang dilakukan adalah dengan

Uji F dan Ui 1,

3o U F

Ujt F digunakan untuk melihat signifikansi pengaruh dan variabel-
variabel bauran pemasaran terhadap vanabel keputusan membeli kartu seluler pra

bayar simPATI Nusantara dan Mentan secara simultan (Supranto, 1983 : 257).

Hipotesis yang diajukan untuk Uji F adalah sebagai berikut:

Hy © vanabel bauran pemasaran secara bersama-sama tidak berpengaruh nyata
terhadap variabel keputusan membeli kartu seluler pra bayar simPATI
Musantara dan Mentan:

H, @ vanabel bauran pemasaran secara bersama-sama berpengaruh nyata
terhadap vanabel keputusan membeli kartu seluler pra bayar simPATI
Nusantara dan Mentar.

Hipotesis imi akan berlaku dengan ketentuan:

1) Bila Fyjyg < Fiye , maka H, ditenima dan H, ditolak;

2) Bila Fuing = Fianer . maka 1l ditolak dan H, ditenima.

Adapun formula untuk mengetahui F hitung adalah sebagai berikut

(Djarwanto, 1996:171);

R!

Pl A
(1=-R*)/(R=k=1)
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Lad
lad

di mana:
R’= koefisien determinasi berganda
k = jumlah vaniabel dependen
n = jumlah sampel

3.9.2 Uji t

Up t digunakan untuk melihat signifikansi dari pengaruh  variabel-
variabel bauran pemasaran secara parsial terhadap variabel keputusan membeli
kartu seluler pra bayar simPATI Nusantara dan Mentari dengan menganggap
variabel bauran pemasaran yang lain konstan, Hipotesis vang diajukan untuk Lt
adalah sebagai berikut,

Ho @ secara parsial ndak ada pengaruh nyata antara masing-masing variabel
bauran pemasaran dengan variabel keputusan membeli kartu seluler pra
bavar simPATI Nusantara dan Mentari,

H. - secara parsial ada pengaruh nyata antara masing-masing variabel bauran
pemasaran dengan variabel keputusan membeli kartu seluler pra bayar
simPATI Nusantara dan Mentan.

Hipotesis it dapat berlaku dengan ketentuan sebagai berikut:

1) Bila -l < Yy < tun, maka Hy diterima dan H, ditolak,

2) Bila tyjnng > tas 218U Yyiung < ~Lun, maka Hy ditolak dan H, diterima.

Adapun formula untuk mengetahut tyu., adalah  scbagai  berikut

(Dyarwanto, 1996:165).

)
di mana, Sd
b = koefisien regresi

Sq = simpangan baku

3.10 Hipotesis
Berdasarkan landasan teori, pokok permasalahan, dan tujuan penelitian,
maka pada penelitian ini diajukan hipotesis sebagai berikut:
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“Faktor-faktor bauran pemasaran baik secara parsial maupun secara bersama-

sama mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen dalam
membeli kartu seluler pra bayar simPAT! Nusantara dan Mentari .
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lad
LAy

3.11 Kerangka Pemecahan Masalah
Adapun untuk menyelesaikan permasalahan tersebut di atas, maka urutan
langkah vang akan dilakukan adalah sepert kerangka pemecahan masalah pada

/ Penyebaran kuesioner /
Y
/ FIITING /
v

/ Uji Kunlitas Data /
v

Analisis Deskripuf

%

Ll Asumsi
Klasik
v

Analisis Regresi
Limer Berpanda

v
Uii Hipotesis

gambar 3. 1.

Ho diterima
Ha ditolak

Ho ditolak
Ha diternima

Koelisien Determinasi -
Berganda dan "arsial l

A e

Gambar 3 1 Kerangka Pemecahan Masalah
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IV. HASIL DAN PEJ

4.1 Gambaran Umum Obyek Yang Diteliti

4.1.1. Scjarah Singkat Fakultas Ekonomi Universitas Jember

Fakultas Ekonomi berdini bersamaan dengan Fakultas Sastra vang
didirtkan di  Banyuwangi scbagai usaha Yavasan Tawang Alun  dalam
mengembangkan din guna memenuhi tuntutan jaman vaitu kebutuhan akan
pendidikan tinggl dalam berbagai disiplin ilmu. Melihat perkembangan Fakultas
yang ada di Jember maupun di Banyuwangm yang mampu berkembang dengan
baik, disamping keinginan masyarakat akan kebutuhan pendidikan pada jenjang
yang lebih tinggi maka prakusi pendidikan dan dosen-dosen senior mengajukan
permohonan kepada menteri PTIP untuk mendirikan sebuah umiversitas negeri
dengan berbagai fukultas vang ada di Jember maupun di Banyuwanyi,

Perjuangan para pendin Universitas Jember temyata tidak sia-sia. Karena
disetujui oleh menteri PTIP melalui surat keputusannya nomor 151 tahun 1964
tanggal 9 November 1964 dan terhitung tanggal 10 November 1964 berdinlah
Universitas Jember yang terdini dari:

1. Fakultas Hukum dengan cabangnya di Banyuwang
2. Fakultas llmu Sosial dan Politik di Jember

3. Fakultas Pertanian di Jember

4. Fakultas Ekonomi di Banyuwang:

5. Fakultas Sastra di Banyuwangi.

Seinng dengan perkembangan dumia pendidikan, Fakultas Ekonom
Universitas Jember mencoba mengembangkan diri, selain dua jurusan vang telah
ada yaitu Jurusan Mangjemen dan lmu Ekonomi dan Studi Pembangunan,
membuka program baru yaitu PAP (Pendidikan Administrasi Perusahaan) dengan
program  studi  Administrasi  Perusahaan, Administrasi  Keuvangan, dan
Kesekretanatan. Ketiga program studi baru tersebut sahkan dengan Keputusan
Presiden RI nomor 61 tahun 1982 sekaligus nama Universitas Neperi Jember

diubah menjadi Umiversitas Jember. Selanjutnya PAP diubah menjadi propram

36
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Diploma Tiga (D3) ketika kampus Fakultas Ekonomi pindah ke kampus Tegal
Boto lember,

Saat ini Fakultas Ekonomi Universitas Jember telah memiliki tiga
Jurusan, empat program studi, extension, dan program pasca sarjana Magister
Manajemen. Pertama, Jurusan Manajemen dengan empat bidang konsentrasi
yaitu: Manajemen Keungan, Manajemen Pemasaran, Manajemen Produksi, dan
Manajemen Sumber Daya Manusia. Kedua, Jurusan llmu Fkonomi dan Studi
Pembangunan dengan empat bidang konsentrasi vaitu: Ekonomi Keuangan dan
Perbankan, Ekonomi Perencanaan dan Industri, Ekonomi Sumber Daya Manusia,
dan Ekonom Pertaman. Ketiga, Jurusan Akuntansi vang dibuka tahun ajaran
199972000, Keempat, Program Studi Administrasi Keungan, Program Studi
Admimstrasi  Perusahaan, Program Studi Kesekretariatan, Program  Studi
Akuntansi yang baru dibuka tahun ajaran 1998/1999. Kelima, Program Studi
Extension yang dibuka pada tahun ajaran 1996/1997 dengan jurusan vaitu Jurusan
Manajemen dan Jurusan [lmu Ekonomi dan Studi Pembangunan Keenam,
Program Pasca Sarjana Magister Manajemen yang dibuka pada tahun ajaran
1998/1999.

4.1.2. Kondisi Intern Fakultas Ekonomi Universitas Jember

Fakultas Ekonomi merupakan bagian dari Universitas Jember vang
mempunyal komitmen untuk turut serta meningkatkan kualitas sumber daya
manusia dan meningkatkan kesejahtaraan masyarakat Berdasarkan pada realita
yang ada, di mana perckonomian semakin mengglobal sehingga batas negara
semakin tidak jelas dan persaingan kerja semakin ketat menurut institusi im untuk
mampu menghasilkan output yang berkualitas dan memiliki peranan bagi
masyarakal pada umumnya dan bidang ekonomi pada khususnya

Berdasarkan hal tersebut maka Fakultas Ekonomi Universitas Jember
menyusun rencana strategi untuk tahun 1996-2005. Dari rencana strategi tersebut
lersusun visi, misi, prinsip, dan tujuan Fakultas Ekonomi Universitas Jember

kedepan selain pengembangan itu sendiri.
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Visi Fakultas Ekonomi Universitas Jember adalah menjadikan Fakultas
Ekonomi Universitas Jember menjadi fakultas pengkajian dan penerapan ilmu
dibidang pembangunan ckonomi dan manajemen serta menghasilkan lulusan yang
mampu mengikuti perkembangan ilmu pengetahuan, teknologi, dan dunia usaha.

Usaha mewujudkan visi tersebut maka Fakultas Ekonomi Universitas
lember menetapkan misi sebagai berikut:

1. menghasilkan lulusan yang mandiri, kreatif, dan movatif:

b

mengembangkan ilmu ekonomi, manajemen dan akuntansi sesuai dengan

kebutuhan pembangunan; dan

tad

mengembangkan kajian terhadap sektor industri, dan perdagangan skala kecil
serta sektor informal, melalui usaha;
pengembangan dan peningkatan sistem kelembagaan;

a.
b, pemingkatan kuabitas sumber daya manusia;

o

re-orientasi pengembangan kurnkulum lokal,
d. pemingkatan kegatan penelitian; dan
€. pembinaan dan pengembangan hubungan kerjasama dengan lembaga
lain. |
Prinsip dasar dalam melaksanakan misi untuk mewujudkan visi secara
efektif dan efisien adalah berfikir ilmah, semangat pengabdian pada masyarakat
yang tinggi, serta mengutamakan mutu pelayanan dan melaksanakan Tri Dharma

Perguruan Tinggi yang berdasarkan keimanan dan ketagwaan kepada Tuhan Yang

Maha Esa.

Berdasarkan prinsip yang telah ditetapkan, maka dirumuskan pula tujuan
dan pelaksanaan misi Fakultas Ekonomi Universitas Jember adalah:

a. Meningkatkatkan kerja dan citra Fakultas Ekonomi Universitas Jember
secbagai fakultas pembelajaran dan penerapan ilmu pengetahuan dibidang
Ekonomi, Manajemen, dan Akuntansi.

b, Meningkatkan jumlah dan proporsi dosen yang berpendidikan pasca sarjana.

¢. Menghasilkan lulusan yang beriman dan bertagwa kepada Tuhan Yang Maha
Esa, budaya ilmiah, memiliki kemampuan akademik dan profesional,
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mandiri, untuk mendukung pembangunan ckonomi dan kebutuhan duma
usaha.
d.  Membuka jurusan dan progran studi baru, yaitu Jurusan Akuntansi Program
Diploma Tiga (DD3), Program Studi akuntansi, Koperasi, Perbankan, Program
Diploma Extansion, dan Program Pasca Sarjana Manajemen dan Ekonomi
Pembangunan.
Memantapkan sistem kelembagaan dalam pengelolaan sumber daya

w

masyarakat vang berhasil guna dan berdaya guna

£ Meningkatkan sarana dan prasarana pendidikan sesuai dengan kebutuhan dan
kemajuan ilmu pengetahuan dan 1eknologi dalam kampus vang berwawasan
lingkungan

g, Membina dan mengembangkan kehidupan masyarakat atau akademik vang
didukung oleh budaya ilmiah dan suasana akademik vang menjunjung tingg
kebenaran, terbuka, jujur, kritis, kreatif, inovatif, dan tangeap terhadap
perkembangan dan perubahan jaman.

h. Memupuk dan menjalin hubungan kerjasama yang setara dan saling
menguntungkan dengan lembaga lain,

Selama hampir 35 tahun Fakultas Ekonomi Universitas Jember berjuang
keras untuk terus mengembangkan diri sesuai dengan tujuan yang telah ditetapkan
dengan terus menerus mengkaji dan membenahi kelemahan dan kekurangan yang
ada, disamping mempertahankan dan meningkatkan kelebihan yang dimiliki
schagal modal mencapai sisi yang telah ditetapkan.

Mahasiswa sebagai salah satu bagian yang tidak dapat dipisahkan dan
institust fakultas karena memiliki peranan yang besar dalam menghasilkan lulusan
vang bermutu dan bersming dalam pasar kerja menjadi tolak ukur bagi
keberhasilan fakultas dalam mendidik mahasiswanya. Memang pada dasarnya
tidak dapat dipungkin bahwa keberhasilan dan proses pengembangan mahasiswa
tidak terlepas dan kesediaan sarana dan prasarana serta sistem pengajaran yang
ditetapkan disamping peranan intern dari mahasiswa itu sendin,

Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Jember yang  berasal darni
berbagar daerah, latar belakang keluarga yang berbeda-beda menjadikan sebuah
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komunitas vang heterogen sehingga perlu kejelian dalam memahami karaktansti®
dan perilakunya untuk memberikan stimulan dalam proses pengembangan din

mahasiswa menjadi nsan vang berkualitas dan berguna bagi masyarakal.

4.1.3. Stuktur Organisasi Fakultas Ekonomi Universitas Jember

Pada setiap lembaga formal selale tersusun secara sistematis strukiw
kepengurusan atau pengelola lembaga. Begitu pula Fakultas Ekonomi Universitas
Jember vang dipimpin oleh seorang Dekan dengan dibantu Pembantu Dekan,
Ketua Jurusan, Ketua Progran Studi serta bagian Tata Usaha dan elemen lamny»
dalam menjalankan roda manajemen fakultas ini.

Struktur organisasi Fakultas Ekonomi Universitas Jember ditetapkan
berdasarkan keputusan Mendikbud Rl nomor 0445/0/1992 tentang status
universitas dan Surat Keputusan Mendikbud RI nomor 0102/0/1993 tentang
organisasi dan tata kerja Universitas Jember di mana pengurus fakultas terdin dari
Dekan, Pembantu Dekan, bagian Tata Usaha, jurusan, kelompok pengajar dan
laboratorium. Adapun struktur organisasi Fakultas Ekonomi Universitas Jember
ditunjukkan pada gambar 4.1.
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Keterangan:
I. Garis Lurus (————— ) adalah garis komando

2_ (}ans pu‘tus-pulug { ...................................... } udajah gar‘s kﬂﬂl’dj I'lﬂﬂi

Sumber: Buku Pedoman Program Strata 1 FE UNEJ, 2002

4.2. Gambaran Umum Produk Yang Diteliti

4.2.1. SimPATI Nusantara

SImPATI Nusantara adalah produk baru Telkomsel vang merupakan
pengembangan dari simPATI yang ada sebelumnya. Hal ini muncul scbagai
jawaban atas kebutuhan pasar terhadap kartu pra bayar dengan tarif terjangkau,
dan pengisian ulang pulsa yang mudah serta bisa digunakan di mana saja di
seluruh Indonesia.

Keunggulan produk ini adalah daya jelajah vang bisa mencakup wilayah-
wilayah di seluruh Nusantara. Kemudahan bagi pelanggan vang tidak sensitif
tarif, mudah dihubungi dan mudah dihubungi di mana saja, serta tidak repot
dengan persyaratan administratif. Voucer perdana bisa didapatkan di praPARI
(pusat layanan Telkomsel), dealer, dan agen resmi atau rerail. Saat ini paket
perdana bisa didapatkan di kota-kota, seperti Jakarta, Bandung, Semarang,
Surabaya, Malang, Jember, Lombok, NDenpasar, Medan, Pelembang, Tampung,
Banjarmasin, Balikpapan, Batam, dan sebagainya.

Istilah-istilah dalam simPATI Nusantara:

1. Voucer pulsa adalah voucer yang berisikan nilai kredit pulsa untuk diisikan
ke dalam kartu sehingga siap digunakan untuk berkomunikasi.

2. Voucer perdana adalah voucer yang terdapat dalam paket perdana untuk

mengaktifkan simPATI Nusantara sehingpga siap digunakan. Adapun nilai

kredit perdananya adalah Rp 100.000.- atau lebih.

Voucer 151 ulang adalah voucer yang berfungsi untuk menambah nilai kredit

s

pulsa bila telah habis atau dirasakan kurang untuk melakukan komunikasi,
Voucer 151 ulang ini memiliki nominal yang bervanasi mulai dari Rp 25.000,-

sampai dengan Rp 150,000 -
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4. Migrasi simPATI Nusantara ke kartuHALO artinya pelanggan simPATI
Nusantara dapat melakukan perpindahan ke kartuHALO tanpa adanya
perubahan nomor pada kartuHALOnya dan tanpa dikenakan biaya apapun.

4.2.2. Mentari

Mentan merupakan produk dan Satelindo, Produk i hampir sama
dengan simPATI Nusantara, hanya perbedaannya terletak pada sistem roamng.
Kartu mentari bebas biaya roaming nasional sedangkan simPATl Nusantara
hanva bebas biava roaming daerah (propinsi).

Istilah-istilah dalam Mentari:
I, Voucer pulsa adalah voucer yang benisikan nilai kredit pulsa untuk diisikan
ke dalam kartu sehingga siap digunakan untuk berkomumkasi.

2. Voucer perdana adalah voucer vang terdapat dalam paket perdana untuk
mengaktifkan Mentari sehingga siap untuk digunakan. Adapun milai kredit
perdananya adalah Rp 100.000,- atau lebih.
Voucer is1 ulang adalah voucer yang berfungsi untuk menambah nilai kredit
pulsa bila telah habis atau dirasakan kurang untuk melakukan komunikasi.

Voucer isi ulang 1m memiliki nominal yang bervariasi mulai dari Rp. 20.000.-

sl

sampai dengan Rp. 100.000,-

4.3. Karakteristik Responden

Bagian ini akan diuraikan mengenai hasil analisis yang diperoleh dari
jawaban-jawaban kuesioner yang telah dibagi kepada responden. Hasil analisis ini
merupakan diskripsi atau gambaran dan suatu keadaan yang ingin diketahui
selanjutnya, Hasil analisis dapat digunakan sebagai dasar untuk menyusun strateg
pemasaran yang lebih beronientasi kepada konsumen.

Sebelum disajikan mengenai hasil penelitian yang dilakukan terlebih
dahulu dikemukakan gambaran dari proses pengumpulan data. Data diperoleh dari
mahasiswa Universitas Jember yang terdaftar pada semester genap tahun
akadermk 2003-2004 yang menggunakan kartu seluler pra bayar simPATI
Nusantara dan Mentan. Sedangkan teknik pengambilan sampel yang digunakan
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adalah teknik accidental sampling. yaitu metode sampling di mana keadaan
(jumlah) populasi tidak diketahui. Dengan teknik ini pengambilan sampel tidak
ditetapkan terlebih dahulu. Di mana data dikumpulkan langsung dari unit sampel
vang ditemun.

Penelitian ini menyebarkan sebanyak 100 kuesioner pada 100 responden,
di mana jumlah kuesioner yang kembali sebanyak 80. Jawaban-jawaban dari
kuesioner tersebut akan digunakan untuk menganalisis karaktenstik mahasiswa
Fakultas Ekonomi Universitas Jember yang menggunakan kartu seluler pra bayar
SimPATI Nusantara atau Mentan, serta penilaiannya terhadap variabel-variabel
bauran pemasaran yang mempengaruhi dalam keputusan pembelian kartu seluler
tersebut, Karakteristik responden dibedakan menurut. jenis kartu, konsumsi pulsa,
nilai voucher, dan frekuensi melakukan roaming. Dari hasil pengolahan data
diperoleh karakteristik responden seperti diuraikan berikut ini:

I. Karaktenstik Responden Berdasarkan Jemis Kartu

Jenis kartu yang digunakan merupakan output dan proses pengambilan
keputusan oleh konsumen dalam melakukan pembelian. Berdasarkan preferensi
yang dimiliki mengenai-produk kartu seluler, seorang konsumen akan melakukan
keputusan pembelian terhadap kartu seluler tertentu yang dinilai sesuai dengan
keinginan dan kebutuhannya. Rekapitulast karakterisitik responden berdasarkan
jenis kartu disajikan dalam tabel 4.1

Tabel 4.1. Rekapitulasi Responden Berdasarkan Jenis Kartu

Jenis Kartu Seluler Jumlah Persentase
SimPATI Nusantara 50 62.5 %
Mentari 30 375 %
Total BO 1T 100%

Sumber Data: lampiran 3

2. Karakteristik Responden Berdasarkan Konsumsi Pulsa
Rata-rata jumlah pulsa yang dikonsumsi setiap bulan oleh konsumen
menunjukkan tingkat kebutuhan konsumen terhadap manfaat dan kartu seluler
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yang digunakan. Karakteristik responden berdasarkan konsumsi pulsa disajikan

dalam tabel 4.2.

Tabel 4.2: Rekapitulasi Responden Berdasarkan Konsumsi Pulsa
Rata-Rata Konsumsi Pulsa Per Bulan | Jumlah | Persentase
0—Rp. 100000~ | 59 738% |
> Rp. 100,000 - | 21 26,3 % '

E’T 80 100% |

Sumber Data: lampiran 3

3. Karakteristik Responden Berdasarkan Nilai Voucher

Nilai voucher wang sering dibell menunjukkan tingkat kebutuhan
konsumen dalam melakukan komunikasi cepat melalui telepon seluler dan tnckat
kemampuan dalam pembelian vowcher. Karaktenstik responden berdasarkan
konsumsi pulsa disayikan dalam tabel 4 3.

Tabel 4 3: Rekapitulasi Responden Berdasarkan Nilai Voucher

Nilai Voucher Yang Sering Dibeli Jumlah Persentase |
S/d Rp. 25.000,- | 5 /. 6.3 %
- | Rp. 50.000,- f T 28,8 %
Rp. 100.000,- e v 43  538%
Rp. 150,000, N 9 11,3 %
Total SR | 100 %

Sumber Data’ lampiran 3

4 Karakteristik Responden Berdasarkan Rata-Rata Frekuensi Melakukan
Roaming
Rata-rata frekuensi kegiatan roaming yang dilakukan konsumen
merupakan faktor yang dapat mempengaruhi konsumen dalam melakukan
pembelian kartu seluler. Karakienstik responden berdasarkan rata-rata frekuensi
melakukan roanung disajikan dalam tabel 4.4,
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Tabel 4.4, Rekapitlasi Responden Berdasarkan Rata-Rata Frekuensi
Melakukan Roaming

| Rata-Rata Frekuensi Roaming Per Bulan Jumiah | Persentase
| 0-4 Kkali 60 75.0 %
i?-&kau ~ 17 213 %
> 8 kali 3 3.8%

| Total : 80 100 %
| - = e L = —

Sumber Data: Illmpi;an 3

4.4, Hasil Uji Kualitas Data

4.4.1. Uji Validitas

Uji Validitas digunakan untuk mengukur kevalidan alat ukur dalam suatu
penelitian. Suatu alat ukur yang tinggi validitasnva akan memiliki kesalahan
pengukuran yang kecil, artinya skor tiap subyek vang diperoleh oleh alat ukur
tersebut tidak jauh berbeda dengan skor vang sebenamya. Dengan demikian,
secara keseluruhan alat uji yang bersangkutan akan menghasilkan varians
kesalahan yang kecil pula. Uji validitas data dilakukan dengan menggunakan
metode korelasi Product Moment (Pearson Correlation). Validitas data
ditentukan dengan membandingkan nilai Ty, dengan nilai rge (Santoso,
2002:277). Jika nilai ryiumg lebih besar dan run korelasi pada drajat bebas (db)
n-2 dengan tingkat signifikansi 5%, maka pernyataan dinyatakan valid dan
sebaliknya. Dalam penelitan ini diketahui bahwa nilai . korelasi pada derajat
bebas 78 dengan tingkat signifikansi 5% adalah sebesar 0,185

Pada tabel 4.5 terlihat bahwa koefisien korelasi untuk seluruh indikator
vang digunakan dalam variabel X, mempunyai koefisien validitas (rymg,) lebih
besar dari rymg. Dengan demikian, indikator-indikator tersebut layak atau valid
digunakan scbagai alat pengumpul data.
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Tabel 4.5: Rekapitulasi Hasil Uji Validitas Variabel X
[ Indikator Koefisien Korelasi Keterangan il
}‘ Luas Jaringan 0,775 Vahd
‘ Kualitas Suara 0.797 Valid
| Lavanan Tambahan 0,760 Valid

Sumber Data: Lampiran 4

Pada tabel 4.6 terlihat bahwa koefisien korelasi untuk seluruh indikator

yang digunakan dalam vanabel X, mempunyai koefisien validitas (ruuee) lebih

besar dari 1. Dengan demikian, indikator-indikator tersebut layak atau valid

digunakan sebagai alat pengumpul data.
Tabel 4.6: Rekapitulasi Hasil Uji Validitas Variabel X

Indikator Koefisien Korelasi Keterangan |

Kartu Perdana 0,609 | Valid ]
B Pulsa 0,798 Valid
Voucher 0,714 Vahd

|

Sumber Data: Lampiran 4

Pada tabel 4.7 terlihat bahwa koefisien korelasi untuk seluruh indikator
yang digunakan dalam variabel X; mempunyai koefisien validitas (Thing) lebih
besar dani riy. Dengan demikian, indikator-indikator tersebut layak atau valid

digunakan sebagai alat pengumpul data.
Tabel 4.7 Rekapitulasi Hasil Uji Validitas Variabel X,

Sumber Data: Lampiran 4

Indikator Koefisien Korelasi Il Keterangan
Jumlah Retailer 1 0,744 Vahd
Sebaran Geografis 0,725 Valid
Kemudahan Beli Pulsa | 0,758 Valid
i

Pada tabel 4.8 terlihat bahwa koefisien korelasi untuk seluruh indikator

yang digunakan dalam variabel X, mempunyal koefisien validitas (Thitung) lebih
besar dari ryna. Dengan demikian, indikator-indikator tersebut layak atau vahd
digunakan sebagai alat pengumpul data
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Tabel 4.8: Rekapitulasi Hasil Ui Validitas Variabel X,

Indikator | Koefisien Korelasi Keterangan

Frekuens: | 0.708 Valid
Kejelasan Informasi _'—u,ﬁ'il'? Valid

Tanzeapan 0,738 | Valid

Sumber Data: Lampiran 4
Pada tabel 4.9 terlihat bahwa koefisien korelasi untuk seluruh indikator
yang digunakan dalam vanabel Y mempunvai koefisien validitas (Thinune) lebih
besar dari tupe Dengan demikian, indikator-indikator tersebut layak atau valid
digunakan sebagai alat pengumpul data.
Tabel 4.9: Rekapitulasi Hasil Uji Validitas Vanabel Y

Indikator | Koefisien Korelasi Keterangan
| I’Eﬂinlbangﬂn 0,801 | Vahd
Bauran Pemasaran 0,732 } Valid
i‘ Tetap Pakai 0,644 f Vahd

Sumber Data: Lampiran 4

4.4.2. Uji Reliabilitas

Uji rehiabilitas digunakan untuk mengukur keandalan alat ukur yang
higunakan dalam suatu penelitian, apakah suatu alat ukur mencapai hasil vang
konsisten meskipun digunakan secara berulang-ulang pada subyek vang sama atau
berbeda. Uji reliabilitas yang digunakan dalam analisis adalah uj reliabilitas
dengan metode Cronbach Alpha. Suatu instumen dianggap andal (reliabel) apabila
koefisien reliabilitas (ry) lebih dan 1y atau jika probabilitas (alpha) lebih dan
0.5 (Malhotra, 1996 dalam Suratman, 2001:27),

Tabel 410 menunjukkan bahwa masing-masing instrumen yang
digunakan dalam penelitian ini reliabel, karena dani hasil perhitungan diperoleh
nilal alpha lebih dan 0,5.
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Tabel 4.10: Rekapitulasi Hasil Uji Reliabilitas

| Vnriuh_cl Alpha (a) I Ecte_ran_gan

5 Produk (X) 06644 | Reliabel |
E Harga (X3) 00,5073 Reliabel :
' Saluran Distribusi (X1) ().5923 Reliabel |
j Promos: (X4) {);SEE]T Reliabel |
' Keputusan Pembelian (Y) 00,5472 I Reliabel

Sumber Data’ Lampiran 4

4.5, Uji Asumsi Klasik

Uji asumsi klasik dilakukan untuk memperoleh model regresi linear
berganda vang tepat dan memenuhi standar, vaitu penduga parameter koefisien
regresi harus memenuhi syarat Best Linier Unbiased Estimator (BLUE), Hasil
koefisien yang bersifat BLUE harus memenuhi asumsi homokedastisitas, tidak
ada multikolinearitas dan tidak ada autokorelnsi. Data yang digunakan pada
peneliian ini bukan merupakan data fime series, sehingga dalam penelitian i
tidak dilakukan un Autokorelasi.

4.5.1. Uji Multikolinearitas

Multikolinearitas berarti terjadi interkolerasi antar variabel independen
yang menunjukkan adanya lebih dan satu hubungan hinear yang sigmifikan.
Apabila koefisien kolerasi variabel yang bersangkutan nilainva terletak diluar
batas-batas penenmaan (critical value) maka koefisien korelasi bermakna dan
tejadi multikolineantas. Apabila koefisien korelasi vanabel yang bersangkutan
nilainya terletak di dalam batas-batas penerimaan (critical value) maka koefisien
tidak bermakna dan tidak terjadi multikolineantas.

Berdasarkan hasil analisis Colltnearity Statistics diketahur bahwa, tdak
terjadi multikolineantas apabila besar mla VIF (Variance Inflation Factor)
berada pada kisaran 0,10 sampai 10 (Hair ef of dalam Rahmawati, 2003:23). Pada
tabel 4.12 dapat diketahui bahwa vanabel independen dalam penelitian 1m
mempunyai mlar VIF berada di kisaran 0,10 sampai 10. Hal i berari vanabel
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independen dalam penelitian ini bersifat non multikolinearitas atau tidak tenadi
multikolincaritas

Tabel 4 11: Rekapitulasi Nila VIF

i Variabel VIF | Keterangan
Produk 2.052
Harga 2.140 J Tidak ada
Saluran Distribusi 3,221 | Multikolineantas
: Promosi |'_ 2.769 |

Sumber Data: Lampiran S

4.5.2. Uji Heterokedastisitas

Uji Heterokedastisitas pada prinsipnya ingin menguji apakah sebuah grup
(data katagori) mempunyai varians yang sama di antara anggota grup tersebut
Jika varnans sama, dan ini scharusnya teradi, maka dikatakan ada
homoskedastisitas. Sedangkan jika varians tidak sama, dikatakan terjadi
heteroskedastisitas

Alat untuk menguji heterokedastisitas bisa dibagi dua, vakni dengan alat
analisis Levene Test, atau dengan Analisis Residual vang berupa grafik (Santoso,
2002:39). Sedangkan dalam penelitian im menggunakan uji Levene Test. Untuk
mengetahut terjadinya heteroskedastisitas atau tidak dapat dilihat dari nilai
signifikansi masing-masing variabel bebas. Dari hasil perhitungan statistik dapat
dilihat nilai signifikansi untuk variabel produk sebesar 0,084, untuk variabel harga
sebesar 0,717, untuk vanabel saluran distribusi sebesar 0,074, dan untuk variabel
promosi sebesar 0,073, Oleh karena angka Sig > 0,05 maka Ho ditolak. Hal ini
berarti bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas

4.6. Hasil Analisis Data

4.6.1. Analisis Regresi Linier Berganda
Penclitian ini bertujuan untuk mengetahut pengaruh nvata veriabel
produk (X,), harga (X;), saluran distribusi (X;), dan promosi (Xi) terhadap
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keputusan konsumen (Y) dalam membeli kartu seluler pra bavar simPATI
Nusantara dan Mentari. Hasil analisis data disajikan pada tabel 4 12.

Tabel 4.12: Hasil Analisis Linier Berganda

| Variabel Kocfisien — r | Signifikan |
Regresi
Constant 6,239 | 3,512 0,001
L_x'. '. 0.215 2649 | 022 | 00 10
X5 0,315 -3,695 -0,392 0,000
X3 0291 | 2.8 0,310 0,006 |
X, | 0.296 3,209 0,347 0,002
| Adjusted R Square = 0,780 Friswg = 71,225
Multiple R = 0,890 Fiatiet = 2489
el = 1,991 Sig. = 0,000

Sumber Data: Lampiran 5

Berdasarkan analisis pada tabel 4.12 maka persamaan regresi linier

berganda yang diperoleh adalah sebagai berikut

a.

Y =6,239 + 5,215 Xy +-0315 X5 + 0,291 X3 +0,296 X, + ¢

Nilai konstanta 6,239 menyatakan bahwa jika tidak terdapat variabel produk
(Xy), harga (X;), saluran distnbusi (X), dan promosi (X,), maka nilai Y
(keputusan pembelian kartu seluler pra bayar simPATI Nusantara dan
Mertar1) adalah sebesar 6,239, atau berarti bahwa jika tidak terdapat variabel
produk, harga, saluran distribusi, dan promosi, maka keputusan pembelian
tetap dilakukan oleh konsumen karena dipengaruhi oleh faktor-faktor lain.
Kocfisien regresi X; = 0,215, bernilai positif berarti bahwa Jika terjadi
kenaikan nilai pada variabel produk, maka akan menaikkan keputusan
pembelian  konsumen, dengan asumsi vaniabel harga, saluran distribusi, dan
promosi adalah konstan

Koefisien regrest X; = <0315 bernilai negatif berarti bahwa jika terjadi
kenaikan nilai pada variabel harga, maka akan mengakibatkan penurunan
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keputusan pembelian konsumen. dengan asumsi vanabel produk, saluran
distribusi, dan promosi adalah konstan.

d. Koefisien regresi X3 = 0291, bemnilai posttif’ berarti bahwa jika terjadi
kenatkan mlai pada variabel saluran distribusi, maka akan menatkkan
keputusan pembelian konsumen, dengan asumsi vanabel produk, harga, dan
promosi adalah konstan.

¢ Koefisien regresi Xy = 0,296, bernilai positf berarti bahwa jika terjadi
kenaikan nilai pada variabel promosi, maka akan menaikkan keputusan
pembelian konsumen, dengan asumsi variabel produk, harga, dan saluran
distnibusi adalah konstan.

4.5.2. Analisis Koefisien Determinasi Berganda (R?) dan Uji ¥

Untuk mengetahui signifikansi vaniabel produk, harga, saluran distribusi,
dan promosi secara simultan terhadap keputusan pembelian kartu seluler pra bayar
SIMPAT] Nusantara dan Mentari dapat dilakukan upt F dengan tingkat
kepercayaan 95%. Hasil perhitungan pada tabel menunjukkan bahwa Fie
sebesar 71,225 yaitu lebih dani Fyy. sebesar 2,489, dengan mlai probabilitas
sebesar 0,000 yang berada jauh di bawah 0,05, Angka tersebut menunjukkan
daerah penolakan Hy, berarti bahwa variabel produk, harga, saluran distribusi, dan
promosi secara bersama-sama berpengaruh  signifikan terhadap keputusan
pembelian kartu seluler pra bayar simPATI Nusantara dan Mentari

Hal tersebut didukung dengan nilai koefisien diterminasi berganda (R%)
0,780 yang menunjukkan besamnya proporsi yang diberikan oleh variabel produk,
harga, saluran distribusi, dan promosi secara bersama-sama terhadap keputusan
pembelian kartu seluler pra bayar simPATI Nusantara dan Mentari R® sebesar
0,780 1 menunjukkan bahwa secara bersama-sama variabel bauran pemasaran
memberikan pengaruh kepada variabel keputusan pembelian kartu seluler pra
bayar simPATI Nusantara dan Mentari sebesar 78,0%
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4.5.3. Analisis Koefisien Determinasi Parsial ( rI} dan Ujit

Untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel produk. harga,

saluran distribusi, dan promosi terhadap variabel keputusan pambelian karty

scluler pra bayar simPATI Nusantara dan Mentari maka digunakan up t dan

analisis koefisien determinasi parsial. Dan hasil perhitungan nilai t;., dan r

diperoleh angka seperti vang disajikan pada tabel 4.12.

Pengaruh masing-masing variabel bauran pemasaran terhadap variabel

keputusan pembelian kartu seluler pra bayar simPATI Nusantara dan Mentari

dapat dyelaskan sebagai berikut:

d.

Besammya koefisien diterminasi parsial {r’} vanabel produk sebesar 0,292
berarti bahwa besarnya pengaruh variabel produk terhadap keputusan
pembelian kartu seluler pra bayar simPATI Nusantara dan Mentari adalah
29,2 %.

Dan hasil uji t diperoleh tye sebesar 2,649 vaitu lebih dari tuher Sebesar
1,991 dengan tingkat probabilitas 0,010 yang jauh berada di bawah 0,05
Angka tersebut menunjukkan bahwa Hy ditolak, berarti variabel produk
secara parsial membenikan pengaruh signifikan terhadap vaniabel keputusan
pembehian kartu seluler pra bayar simPATI Nusantara dan Mentari.

Besarnya koefisien diterminasi parsial (r*) variabel harga schesar 0,792
berarti bahwa besarnya pengaruh vanabel harga terhadap keputusan
pembehan kartu seluler pra bayar simPATI Nusantara dan Mentari adalah
-39.2 %.

Dart hasil up t diperoleh tyun, sebesar —3,695 vaitu lebih dani t,.. sebesar
1,991 dengan tingkat probabilitas 0,000 yang jauh berada di bawah 005
Angka tersebut menunjukkan bahwa H, ditolak, berarti variabel harga secara
parsial memberikan pengaruh  signifikan  terhadap  variabel keputusan
pembehian Kartu seluler pra bayar simPATI Nusantara dan Mentari.

Besarnya koefisien diterminasi parsial (') variabel saluran distribusi sebesar

(0,310 berarti bahwa besarnya pengaruh variabel saluran distribusi terhadap
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keputusan pembelian karu seluler pra bavar simPATI Nusantara dan Mentari
adalah 31,0 %.

Dart hasil uji t diperoleh thiumg SCbesar 2.821 vaitu lebih dari t..g sebesar
1,991 dengan tingkat probabilitas 0,006 yang berada di bawah 0,05 Angka
tersebut menunjukkan bahwa Hy ditolak, berarti variabel saluran distribusi
secara parsial membenkan pengaruh signifikan terhadap vanabel keputusan
pembelian kartu seluler pra bayar simPATI Nusantara dan Mentari.

d. Besarnya koefisien diterminasi parsial (r) variabel promosi sebesar 0,347

berarti bahwa besamya pengaruh variabel promosi terhadap keputusan
pembelian kartu seluler pra bayar simPATI Nusantara dan Mentari adalah
34,7 %,
Dari hasil uji t diperoleh ty, sebesar 3209 vaitu lebih dari t,. sebesar
1,991 dengan tingkat probabilitas 0,002 vang berada di bawah 0,05, Angka
tersebut menunjukkan bahwa Hy ditolak, berarti variabel promosi secara
parsisl membenkan pengaruh signifikan terhadap vanabel keputusan
pembelian kartu seluler pra bayar simPAT] Nusantara dan Mentan.

4.7. Pembahasan
4.7.1. Interpretasi Koefisien Diterminasi Berganda (R%)

Nilai koefisien determinasi berganda dimaksudkan untuk mengetahui
besarnya proporsi yang diberikan variabel independen (produk, harga, saluran
distribusi, dan promosi) terhadap variabel dependen (keputusan pembelian kartu
seluler pra bayar simPATI Nusantara dan Mentari). Nilm koefisien diterminasi
berganda terletak antara 0 dan 1. Apabila R* = 1, maka garis regresi pada model
tersebut memberikan kontribust 100% terhadap perubahan variabel dependen
Apabila R® = 0 maka model terschut tidak memberikan kontribusi atau tidak
mempengaruhi perubahan dependen.

Berdasarkan  hasil perhitungan statistik, nilai koefisien diterminasi
berganda (R”) sebesar 0,780 menunjukkan bahwa 78,0 % keputusan pembelian
kartu seluler pra bayar simPATI Nusantara dan Mentari oleh konsumen dapat
dijelaskan atau dipengaruhi oleh variabel produk, harga, saluran distribusi, dan
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promosi, sedangkan sisanya sebesar 22,0 % dijelaskan oleh variabel lain vang
tidak terdapat dalam mode! persamaan pada penelitian ini.

Berdasarkan hasil analisis dapat diketahui bahwa secara simulan
variabel bauran pemasaran mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap
keputusan pembelian kartu seluler pra bayar simPATI Nusantara dan Mentari,
Pengaruh yang relatif besar ini menunjukkan bahwa variabel produk, harga,
saluran distribusi, dan promosi mempunyai peranan yang penting bagi konsumen
dalam menentukan keputusan pembelian kartu seluler pra bayar simPATI
Nusantara dan Mentari. Hal ini berarti bahwa dalam melakukan pembelian kartu
seluler pra bayar simPATI Nusantara dan Mentari, konsumen sangat
mempertimbangkan hal-hal yang berkaitan dengan produk, harga, saluran
distnbusi, dan promosi. Selain dari empat faktor bauran pemasaran, hasil
penelitian juga menunjukkan kecenderungan vang terjadi bahwa konsumen dalam
melakukan pembelian kartu seluler pra bavar simPATI Nusantara dan Mentan
Juga dipengaruhu oleh faktor lan, seperti faktor pribadi (individual customer)
vaitu faktor motivasi, persepsi, sikap terhadap produk, pendapatan, usia dan gaya
hidup, atau pengaruh lingkungan (environmental influences) vaitu keluarga,
kelompok referensi dan situasi.

4.7.2. Interpretasi Nilai F

Nilai F dimaksudkan untuk mengetahui besarnva pengaruh variabel
independen (produk, harga, saluran distribusi, dan promosi) secara bersama-sama
terhadap variabel dependen (keputusan pembelian kartu seluler pra bayar
simPATI Nusantara dan Mentari) Berdasarkan perhitungan statistik diperoleh
nilai Frinme Sebesar 71,225 Dengan demikian Fijee > Funa (2,489) maka Hy
ditolak. Hal ini menunjukkan bahwa variabel produk, harga, saluran distribusi,
dan promosi secara bersama-sama berpengaruh secara signifikan terhadap
keputusan pembelian kartu seluler pra bayar simPATI Nusantara dan Mentari.
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4.7.3. Interpretasi Koefisien Diterminasi Parsial ||:r2 )

Koefisien ditermanasi parsial digunakan untuk besarnva penparuh
vaniabel ndependen (produk, harga, saluran distribusi, dan promosi) terhadap
variabel dependen (keputusan pembelian kartu seluler pra bayar simPATI
Nusantara dan Mentari) dan untuk mengetahui vanabel vang paling dominan
berpangaruh.

Koefisien diterminasi parsial pada variabel produk sebesar 0,292 berarti
bahwa besarnya proporsi pengaruh perubahan variabel produk terhadap keputusan
pembelian kartu seluler pra bayar simPATI Nusantara dan Mentari adalah sebesar
29.2%. Koefisien determinasi parsial pada variabel harga sebesar —0392
menunjukkan bahwa perubahan vanabel harga memberikan pengaruh negatif
sebesar 39,2% terhadap keputusan pembelian kartu seluler pra bavar simPATI
Nusantara dan Mentan. Besamya koefisien determinasi parsial untuk variabel
saluran distribusi sebesar 0,310 menunjukkan bahwa perubahan variabel saluran
distribusi dapat memberikan pengaruh sebesar 31,0% terhadap keputusan
pembelian kartu seluler pra bayar simPATI Nusantara dan Mentari. Sedangkan
koefisien determinasi parsial pada variabel promosi sebesar 0,347 berarti bahwa
perubahan pada variabel promosi dapat memberikan pengaruh terhadap keputusan
pembelian kartu seluler pra bayar simPATI Nusantara dan Mentari sebesar 34, 7%.
Dan penjelasan di atas dapat diketahw bahwa variabel bauran pemasaran yang
paling besar berpengaruh terhadap keputusan pembelian kartu seluler pra bayar
simPATI Nusantara dan Mentari adalah variabel harga (X,).

4.74, Interpretasi Nilai t

Nilai t dimaksudkan untuk mengetahui besarnva pengaruh vanabel
independen (produk. harga, saluran distnbusi, dan promosi) secara parsial
terhadap vanabel dependen (keputusan pembelian kartu pra bavar simPATI
Nusantara dan Mentan). Berdasarkan perhitungan statistik diperoleh nilai thitng
untuk variabel produk sebesar 2,649, untuk vanabel harpa sebesar —3.695, untuk
saluran distribusi sebesar 2,821, dan untuk variabel promosi sebesar 3,209, Hal
tersebut menunjukkan bahwa thine = tube (1,991) maka H, ditolak, berarti bahwa
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variabel produk, harga, saluran distnbusi, dan promosi secara parsial berpengaruh
secara sigmfikan terhadap keputusan pembelian kartu seluler pra bavar simPATI

MNusantara dan Mentan.

4.7.5. Interpretasi Variabel Produk (X;)

Koefisien regresi X; = 0,215 menunjukkan bahwa setiap perubahan pada
variabel produk memberikan pengaruh yang positif terhadap keputusan pembelian
kartu seluler pra bayar simPATI Nusantara dan Mentari. Artinya bahwa setiap
peningkatan kualitas produk akan mempengaruhi secara positif atau menimbulkan
tenjadinya peningkatan keputusan pembelian kartu seluler pra bayar simPATI
Nusantara atau Mentari,

4.7.6. Interpretasi Variabel Harga (X;)

Koefisien regresi X; = 0,315 menunjukkan bahwa setiap perubahan pada
variabel harga membenkan pengaruh vang negatif (berlawanan) terhadap
keputusan pembelian kartu seluler pra bayar simPATI Nusantara dan Mentari.
Artinya bahwa setiap kenaikan harga Rp. 1000,- akan mempengaruhi secara
negatif atau menimbulkan terjadinya penurunan keputusan pembelian kartu
seluler pra bayar simPAT] Nusantara atau Mentari sebanyak 315 unit

4.7.7. Interpretasi Variabel Saluran Distribusi (X;)

Koefisien regresi X; = 0,291 menunjukkan bahwa setiap perubahan pada
variabel saluran distnbusi memberikan pengaruh yang positif terhadap keputusan
pembelian kartu seluler pra bayar simPATI Nusantara dan Mentari. Artinya
bahwa setiap peningkatan jumlah dan luasnya saluran distribusi  akan
mempengaruhi secara positif atau menimbulkan terjadinya peningkatan keputusan
pembelian kartu seluler pra bayar simPATI Nusantara dan Mentari

4.7.8. Interpretasi Variabel Promosi (Xy)
Koefisien regresi Xy = 0,296 menunjukkan bahwa setiap perubahan pada
variabel promosi memberikan pengaruh yang positif terhadap keputusan
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pembelian kartu scluler pra bavar simPATI Nusantara dan Mentari Artinva
bahwa setiap peningkatan frekuensi dan kualitas kegiatan promosi akan
mempengaruhi secara positif atau menimbulkan terjadinya peningkatan keputusan
pembelian kartu seluler pra bayar simPATI Nusantara dan Mentari.

Berdasarkan hasil interpretasi terhadap hasil uji regresi berpanda di atas
dapat diketahui bahwa hipotesis yang diajukan ditenima, artinya terdapat pengaruh
yang signifikan dari variabel bauran pemasaran (produk, harga, saluran distribusi,
dan promosi) baik secara bersama-sama maupun secara parsial terhadap
keputusan pembelian kartu seluler pra bavar simPATI Nusantara dan Mentar.
Selain itu ditunjukkan pula bahwa vanabel lain di luar model persamaan ini
memiliki pengaruh dengan proporsi sebesar 22,0% terhadap keputusan pembelian
kartu seluler pra bayar simPATI Nusantara dan Mentari.

Seperti diketahui bahwa terdapat dua faktor selain bauran pemasaran
yang mempengarubi keputusan pembehian oleh konsumen yaitu faktor individu
(individual customer) dan faktor lingkungan (emvironment) Dalam hal imi
konsumen dalam melakukan pembelian kartu seluler selain dipengaruhi oleh
faktor-faktor bauran pemasaran juga dipengaruhi oleh faktor individu dan faktor
lingkungan.
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V. KESIMPULAN DA

5.1. Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis yang dilakukan pada data sampel penelinan

dapat ditarik kesimpulan sebagar berikut

b

Hasil analisis regresi linier berpanda menunjukkan bahwa vanabel: bauran
pemasaran (produk, harga, saluran distribusi, dan promosi) secara bersama-
sama berpengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen dalam membeli
kartu seluler pra bayar simPAT] Nusantara dan Mentari. Besarnya pengaruh
variabel-vanabel tersebut terhadap keputusan konsumen dalam membeli kartu
seluler pra bayar ssmPATT Nusantara dan Mentari secara bersama-sama dapat
diketahui dari nilai R* yang dihasilkan, yaitu sebesar 0,780, Hal ini berarti
bahwa keputusan konsumen dalam membeli kartu seluler pra bayar simPATI
Nusantara dan Mentari dipengaruhi oleh variabel-variabel bauran pemasaran
(produk, harga, saluran distribusi, dan promosi) sebesar 78 0%, sedangkan
sisanya sebesar 22,0% dipengaruhi oleh variabel lain di luar model regresi
yang diperoleh. Pengaruh secara bersama-sama ini dapat dibuktikan dari hasil
uji I yang diperoleh, yaitu sebesar 71,225 dengan signifikansi 0,000 pada
level 5%. Hasil uji F ini lebih besar dari F tabel (2,489) yang membuktikan
bahwa variabel bauran pemasaran (produk, harga, saluran distribusi, dan
promosi) secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap keputusan
konsumen dalam membel kartu seluler pra bayar simPAT] Nusantara dan

Mentari

Secara parsial, besarmya pengaruh masing-masing variabel independen
(produk, harga, saluran distribusi, dan promosi) dapat diketahui dari nilai
koelisien determinasi parsial dari masing-masing variabel tersebul Vanabel
yang paling besar berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam membels
kartu seluler pra bayar simPATI] Nusantara dan Mentari adalah variabel
harga. Hal mi terlihat dan koefisien determinasi parsial masing-masing

variabel. Nilai koefisien determinasi parsial variabel saluran disiribusi lebih

58
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besar dibandingkan dengan ketiga vanabel bebas vang lain (produk, saluran
distribusi, dan promosi) vakni sebesar -0.392 atau —39.2 %. Nilai koefisien
determinasi parsial dan keuga variabel bebas vang lainnva vakni untuk
variabel produk sebesar 0,292 atau 292 %, saluran distribusi sebesar 0,310
atau 31,0 % dan promosi sebesar ©,347 atau 34,7 %

5.2. Saran-saran

Saran-saran yang dapat diajukan setelah mengetahui hasil analisis data

dan penelitian ini antara lain sebagai berikut;

I

Pihak produsen kartu seluler pra bayar ssimPATI Nusantara dan Mentari
dalam menentukan strategi pemasaran yang mampu mengkombinasikan
antara faktor bauran pemasaran (produk, harga, saluran distribusi, dan
promosi) dengan faktor prbadi (mdividual customer) yvanu faktor-faktor
internal dari konsumen seperti motivasi, persepsi, sikap terhadap produk,
pendapatan, usia dan gaya hidup, serta faktor lingkungan (environmentul
influences) yang terdini dan lingkungan keluarga, kelompok referensi dan
situas:.

Pihak produsen kartu seluler pra bayar simPATI Nusantara dan Mentari
hendaknya menciptakan produk yang mempunyai keunikkan dan keunggulan
vang berbedn dari kartu seluler lainnya setingga benar-benar menjadi
pertimbangan konsumen dalam membeli kartu seluler dan benar-benar
menjadi alternatif’ pilihan mengingat variabel produk merupakan variabel
yang memihiki tingkat signifikansi terendah, artinya hal 11u menjadi celah bagi
produsen untuk bersaing lebih baik dalam hal produk.

Pihak peneliti selanjutnya, apar didapatkan hasil penelittan yang lebih
sempurna dan optimal maka sebaiknya digunakan sampel yang lebih banvak
agar lebih representatif, obyek penelitian vang lebih beragam, serta alat
analisis yang juga lebih beragam dan akurat sehingga kontribusinya benar-
benar mampu membantu perusahaan dalam menentukan strategi pemasaran

produknya sehingga dapat mencapai pasar sasaran yang lepat
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4. Mengingat bahwa penelitian ini dilakukan pada 80 orang responden, di mana
proporsi untuk kartu seluler pra bayar simPATI Nusantara sebanyak 50 orang
responden atau 62,5 % dan seluruh responden, sedangkan untuk kartu seluler
pra bayar Mentari scbanyak 30 orang responden atau hanva 37.5 % dari
seluruh responden, maka hasil penelitian ini lebih relevan digeneralisasi dan
dijadikan pertimbangan bagi produsen kartu seluler pra bayar simPATI
Nusantara.
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Lampiran |

KUESIONER

Kepada Yth,

Sdr. Responden (Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Jember)
di
TEMPAT

Dengan hormat,

Kuesioner ini dimaksudkan untuk bahan penyusunan skripsi sebagai salah satu
syarat kelulusan saya di Fakultas Ekonomi Universitas Jember. Dengan kerendahan
hati, saya memohon kesediaan Saudara untuk mengisi kuesioner ini apa adanvya,
dan atas bantuannya sava sampaikan terima kasih.

Hormat sava,

Diah Ambar San
NIM. 990810201014

No. Responden S asien

Demografi Responden :

1. Nama
2. Usia
3. Alamat

4. Fakultas / Jurusan

5. Angkatan (NIM)

6. Jenis kelamin

Benlah tanda silang (X) pada masing-masing pilihan yang sesuai dengan pendapat
saudara pada jawaban yang tersedia.
1. Jenis kartu seluler yang saudara gunakan adalah ...,

[1 simPATI Nusantara

L Mentan
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2. Berapa besar rata-rata jumlah pulsa yang saudara gunakan setiap bulan?
0 <Rp. 100.000
U >Rp. 100.000
3. Berapakah nilai voucer yan g senng anda beli?
O s/d Rp. 25.000
21 Rp. 50.000
0 Rp. 100.000
0 Rp. 150,000
4. Berapa kali frekuensi rata-rata saudarq menelepon dari atau ke luar wilayah bebas
roaming (melakukan roaming)?
LI 0-4 kali per bulan
[ 5 - 8 kali per bulan
[ > 8 kali per bulan

VARIABEL PRODUK

I Seberapa luas jaringan / Jangkauan kartu seluler yang saudara gunakan 7
a. Sangat luas
b. Luas

Sedang

d. Kurang luas

e Tidak luas

L

2. Bagaimanakah kualitas penerimaan (suara) kartu seluler yang saudara gunakan ?
a, Sangat jelas
b, Jelas

Sedang

a o

Kurang jelas

o

Tidak jelas
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3. Layanan tambahan (fam, mailbox, mms, mobile banking, dif) yang diberikan kartu
seluler yang saudara gunakan ... .,
a. Sangat variatif
b. Vanatif
¢. Sedang
d. Kurang vanatif
e. Tidak vatiatif

VARIABEL HARGA

4. Harga perdana kartu seluler yang saudara gunakan ..
a. Tidak terjangkau
b. Kurang terjangkau
c. Sedang
d, Terjangkau
e. Sangat terjangkau

5, Biaya pulsa setiap fasilitas dari kartu seluler yang saudara gunakan .
a. Sangat murah
b, Murah

Sedang

Agak mahal

¢. Mahal

e o

6, Harga isi ulang dari kartu seluler yang saudara gunakan ...
a.  Sangat murah
b. Murah

¢. Sedang

d. Agak mahal
e. Mabhal
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VARIABEL SALURAN DISTRIBUSI

7. Jumlah retailer (pengecer) kartu seluler yang saudara gunakan ... ..
a. Sangat banyak
b. Banyak
c. Sedang
d. Jarang
e. Sedikit
8, Bagaimanakah sebaran sccara geografis dan retailer (pengecer) kartu seluler yang
saudara punakan ... ..
a, Sangat luas
b. Luas
¢. Cukup luas
d. Kurang luas
¢. Tidak luas

9. Bagaimana tanggapan saudara tentang kamudahan membali pulsa kartu seluler
yang saudara gunakan (misal: melalui ATM, sms, intemnet, dl1)?
a. Sangat mudah
b. Mudah
¢. Cukup mudah
d. Agak sulit
e. Sulit

VARIABEL PROMOSI

10. Seberapa sering saudara menyaksikan / neelihat promosi kartu seluler yang saudara
gunakan ?
a. Sangal sering
b. Sernng
¢. Kadang-kadang
d. Jarang
e. Tidak pernah
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11

Bagaimanakah informasi yang disampaikan dalam promosi kartu seluler yang
saudara gunakan ?

a. Sangal jelas
b. Jelas

c. Cukup jelas
d. Kurang jelas
€. Tidak jelas

. Bagaimana tanggapan saudara terhadap promosi kartu scluler yang saudara

gunakan jika dibandingkan dengan promosi kartu seluler vang lain?
a. Sangat mengesankan

b. Mengesankan

¢. Cukup mengesankan

d. Kurang mengesankan

¢. Tidak mengesankan

VARIABEL KEPUTUSAN PEMBELIAN

13.

14

Apakah dalam membeli kartu seluler saudara menggunakan pertimbangan tertentu?
a. Sangat mempertimbungkan

b. Mempertimbangkan

Cukup mempertimbangkan

o

d. Kurang mempertimbangkan

e. Tidak mempertimbangkan

Apakah faktor produk, harga, saluran distribusi, dan promosi termasuk dalam
pertimbangan pembelian kartu seluler yang saudara gunakan ?

a. Suangat dipertimbangkan

b. Dipertimbangkan

Cukup dipertimbangkan

d. Kurang dipertimbangkan

e. Tidak dipertimbangkan

1
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I5. Apakah saudara berkeinginan untuk tetap mengpunakan kartu seluler yang
sekarang saudara gunakan ?
a. Sangat ingin
b, Ingin

Netral

o o

Kurang berkeinginan

Tidak ingin

o

Silahkan saudara teliti kelengkapan jawaban saudara.
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LAMPIRAN 2.1

Rekapitulasi Data Mentah (Raw Data)
Karakteristik Responden

No. | Jenis Kartu Konsumsi Pulsa Nilai Voucher Roaming
1 simPATI s/d Rp. 100.000,- s/d Rp. 25.000,- 0 - 4 kali
2 simPATI s/d Rp. 100.000,- Rp. 50.000 - 1 -4 kali
3 simPATI > Rp. 100,000 - Rp. 150.000,- 5-8 kali
4 simPATI sid Rp. 100.000,- Rp. 50.000.- 0 - 4 kali
5 simPATI s/d Rp. 100.000,- s/d Rp. 25.000, - 0 - 4 kali
B simPATI > Rp. 100.000 - Rp. 100,000,- 0 - 4 kali
T Mentari sid Rp. 100.000.- Rp. 100.000 - 0 -4 kali
B Mentari sid Rp. 100.000,- s/d Rp. 25.000,- 0 -4 kall
9 SimPATI s/d Rp. 100.000.- s/dRp. 25.000,-] 0-4kall
10 simPATI > Rp. 100.000,- Rp. 100.000,- 0-4 kall
11 simPATI s/d Rp. 100.000 - Rp. 50.000,- 0 -4 kali
12 Mentan > Rp. 100.000 - Rp. 150.000, - 5 -8 kali
13 simPATI = Rp. 100.000 - Rp. 150.000,- 5 -8 kall
14 simPATI sid Rp. 100.000 - Rp. 50.000 - 0 - 4 kall
15 simPATI s/d Rp. 100.000 - Rp. 50.000 - 0 - 4 kall
16 Mentari > Rp. 100.000,- Rp. 100.000,- 0 -4 kall
17 Mentari s/d Rp. 100.000,- Rp. 100.000, - 0 - 4 kal|
18 Mentari s/d Rp. 100.000,- Rp. 100.000 - 2 - B kali
18 simPATI sid Rp. 100.000,- Rp. 100.000, - 0 -4 kall
20 simPATI s/d Rp. 100.000,- Rp. 50.000, - 0 - 4 kali
21 simPATI s/d Rp. 100.000,.- Rp. 50.000, - 0 -4 kali
22 Mentari > Rp. 100.000,- Rp. 100.000 - 0 - 4 kali
23 simPATI s/d Rp. 100.000,- Rp. 50.000,- 0 - 4 kali
24 Mentari sid Rp. 100.000,- Rp. 50.000 - 0-4kall
29 simPATI s/d Rp. 100.000.- s/d Rp. 25.000,- 0 - 4 kali
26 simPATI s/id Rp. 100.000,- Rp. 50.000, - 0 - 4 kali
27 simPATI = Rp. 100.000,- Rp. 150.000 - > 8 kali
28 simPATI > Rp. 100,000,- Rp. 100.000-] 5-8kali
29 Mentari s/d Rp. 100.000.- Rp. 100.000,- 5 - B kali
30 Mentari > Rp. 100,000, Rp. 100.000,- 0 - 4 kali
31 Mentari sid Rp. 100.000,- Rp. 50.000, - 0 - 4 kali
3z simPATI s/d Rp. 100.000, - Rp. 100.000,- 0 - 4 kali
a3 SImPAT] s/d Rp. 100.000,- Rp. 50.000,-] 0-4kali
34 simPATI s/d Rp. 100.000,- Rp. 50.000,- 0 - 4 kali
35 Mentari > Rp. 100.000 - Rp. 100.000.-]  0-4 kali
36 simPATI s/d Rp. 100.000,- Rp. 100.000,- 5-8kali
a7 Mentari s/d Rp. 100.000,- Rp. 100.000,- 0-4 kali
38 SimPATI s/d Rp. 100.000,- Rp. 100.000.-]  0-4kali
38 Mentari s/d Rp. 100,000, - Rp. 100.000,- 5 -8 kali
40 simPATI s/d Rp. 100.000,- Rp. 100.000,- 0-4 kall
4 simPATI sfd Rp. 100.000, - Rp. 100.000,- 5-8kall
42 simPATI s/d Rp. 100.000,- Rp. 100.000.- 0 - 4 kali
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No. | Jenis Kaitu Konsumsi Pulsa Nilai Voucher Roaming
43 Menar s/d Rp. 100.000,- Rp. 50.000 - 0 - 4 kal|
44 simPATI > Rp. 100.000.- Rp. 100.000.- 5-8 kal)
45 SimPATI s/d Rp. 100.000 - Rp. 50.000.- 0 -4 kali
48 simPATI sid Rp, 100.000 - Rp. 100.000 - 0 -4 kali
47 simPATI > Rp. 100.000,- Rp. 150.000 - 5-8 kall
48 Mentari > Rp. 100.000,- Rp. 100.000 - 0 -4 kali
49 Mentari s/d Rp. 100.000,- Rp. 100.000. - 0 - 4 kali
50 Mentari s/d Rp. 100.000.- Rp. 50.000, - 0 - 4 kali
51 Mentari s/d Rp. 100.000.- Rp. 50.000,- 0 -4 kali
52 simPATI s/d Rp. 100.000,- Rp. 100.000,- 0 - 4 kali
53 simPATI s/d Rp. 100.000,- Rp. 100.000,- S -8kali
54 simPATI s/d Rp. 100.000,- Rp, 50.000 - 0 -4 kali
55 simPATI > Rp 100.000,- Rp. 100.000, - 5 - 8 kall
56 simPAT] = Rp 100.000,- Rp. 100.000, - 0 -4 kaii
57 simPAT] s/d Rp. 100.000.- Rp. 100.000,- S-8kali
58 Mentari s/d Rp. 100.000 - Rp. 50.000,- 0 - 4 kali
52 Mentar| s/d Rp. 100.000 - Rp. 50.000 .- 0 - 4 kali
80 simPATI sid Rp. 100.000,- Rp. 50.000,.- 0 -4 kall
61 Mertari s/d Rp. 100.000,~ Rp. 100.000,- 5 - 8 kall
62 sIMPATI s/d Rp. 100.000,- Rp. 100.000, - 0 -4 kall
53 simPATI > Rp. 100.000 - Rp. 150.000, - > B kali

64 SimPAT > Rp. 100.000 - Rp. 100.000.- 0 - 4 kali
&5 simPATI s/d Rp. 100.000,- Rp. 100.000,- 0 -4 kali
66 Mentari s/d Rp. 100.000 - Rp. 100.000,- 0 -4 kali
67 Mantari s/d Rp. 100.000,- Rp. 100.000 - 0-4 kali
515 Mentar > Rp. 100.000,- Rp. 150.000,- 5 - 8 kali
BS Mentari > Rp. 100.000, - Re. 150.000, - 5 -8 kall
70 Mentar| s/d Rp. 100.000.- Rp. 100.000-]  0-4 kall
il Mentar| sid Rp. 100.000 - Rp. 50.000 - 0 - 4 kali
72 Mantari s/d Rp. 100.000,- Rp. 50.000,- 0 - 4 kali
73 simPATI s/d Rp. 100.000,- Rp. 100.000,- 0 - 4 kall
74 simPATI s/d Rp. 100.000,- Rp. 100.000.- 0 - 4 kali
75 simPATI s/d Rp. 100.000,- Rp. 100.000,- 0 - 4 kali
76 simPATI s/d Rp. 100.000,- Rp. 100.000,-] 0-4kali
[ simPATI s/d Rp. 100.000,- Rp. 100.000 - 0 -4 kall
78 simPATI > Rp. 100.000,.- Rp. 150.000, - > 8 kalj

79 simPATI s/d Rp. 100.000,- Rp. 100.000,-]  0- 4 kali
80 Mentari s/d Rp. 100.000,- Rp. 100.000,- 0 -4 kali
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LAMPIRAN 2.2,

Rekapitulasi Data Mentah (Raw Data)
Variabel Produk {X1}

No. Kuefiﬂner Variazbel Prc:dukaf)(“l} Total Skar
1 4 4 5 13
2 4 ') o 14
3 ;| 2 3 8
4 4 4 4 12
5 4 4 3 11
6 5 4 5 14
7 4 5 B 14
8 4 4 S 11
) 4 4 4 12
10 4 4 i 12
11 4 4 3 1
12 4 <) 4 13
13 4 3 4 11
14 5 4 3 12
15 4 3 3 10
16 4 4 4 12
17 4 4 3 11
18 4 4 3 11
19 4 3 4 11
20 4 4 3 1
21 4 5 4 13
27 5 5 4 14
23 4 3 a 10
24 4 a 4 T
25 4 3 4 11
26 3 3 2 B
27 3 3 2 8
28 4 4 4 12
29 5 4 3 12
30 4 4 4 12
31 4 4 4 12
3z 3 3 4 10
a2 4 4 4 12
34 = 4 5 14
39 4 4 3 11
a5 4 3 4 11
a7 4 4 5 13
38 4 4 4 12
29 5 5 4 14
40 5 5 5 15
41 4 4 | 11
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Kuesioner Variabel Produk (X1)

No. 3 > 3 Total Skor
42 3 & 4 11
43 4 4 4 12
44 2 3 3 8
45 4 4 3 11
45 4 o 2 11
47 3 3 3 9
48 4 5 5 14
49 5 3 3 11
a0 4 4 4 12
5 3 3 3 9
52 4 4 4 12
53 3 3 3 ]
54 4 5 5 14
55 4 4 4 12
58 4 23 ) 10
=1 5 4 5 14
58 4 4 5 13
59 4 4 4 12
60 3 3 4 10
51 3 B 3 11
62 4 3 4 11
63 4 3 3 10
64 3 4 4 11
65 5 5 4 14
g6 3 4 4 11
&7 3 3 2 B
[513] 4 9 ] 14
69 3 3 3 9
70 3 o 4 10
T1 4 5 4 13
72 4 4 3 11
73 4 4 4 12
74 2 4 5 14
15 9 5 3] 15
76 4 3 5 12
77 4 4 4 12
T8 4 4 3 11
79 3 2 4 g
B0 4 4 3 11
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LAMPIRAN 2.3,

Rekapitulasi Data Mentah (Raw Data)

Variabel Harga (X2)
No. Kuefionar ‘Uaria;bal Harga gxz} Total Skor
] 3 2 3 B
2 4 2 3 3
] B 3 3 i
4 3 4 4 11
] 5 4 3 12
& 3 3 2 B
[ 3 3 3 g
B 4 3 3 10
g 3 4 4 11
10 3 3 3 9
v o 3 4 10
12 4 & 3 11
! 3 3 4 10
14 3 4 A 10
15 2 3 3 B
16 3 2 4 g
17 4 3 4 11
18 4 2 4 13
19 3 < 5 12
20 4 3 3 10
21 2 4 4 1
22 3 2 3 B
23 4 4 5 13
24 3 3 3 9
25 3 5 4 12
28 4 3 3 10
27 4 4 5 13
28 3 3 4 10
29 3 3 2 =]
30 4 2 3 g
I 4 3 3 10
32 o <) 3 8
33 3 5 4 12
34 3 3 3 9
S0 3 4 2 2|
36 3 5 4 12
ar 3 a a9 8
38 4 3 3 10
39 5 4 4 13
40 4 2 = 12
41 3 3 3 g
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No. Kuesioner Variabel Harga (X2) Total Skor
1 2 3
42 5 4 5 14
43 4 5 4 13
44 4 5 4 13
45 4 4 4 12
45 3 4 4 11
47 4 3 2 g
48 2 3 3 B
49 4 3 4 11
50 4 3 - 10
51 g 4 ) 12
52 3 3 4 10
53 3 3 2 g
54 3 4 3 10
29 a 4 4 11
56 4 4 5 13
57 2 ) 3 8
58 o 3 3 9
o8 2 3 4 8
B0 4 4 < 12
61 b B 3 13
62 3 - 4 1
&3 4 5 4 13
B4 ) 3 4 10
65 3 3 3 9
G6 4 3 4 19
57 4 5 5 13
68 3 2 3 B8
63 4 4 3 11
70 3 3 = 10
] 4 3 3 10
72 4 4 ) 13
45, 3 3 3 g
74 4 2 3 g
75 2 3 3 8
76 4 3 3 10
7 3 ) 3 g
78 5 3 3 11
79 4 3 3 10
B0 4 4 3 11
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LAMPIRAN 2 4.

Rekapitulasi Data Mentah (Raw Data)
Variabel Saluran Distribusi (X3)

No. Kues‘iiuner Variabal Szaluran Distribus:'; (X3} Total Skor
1 4 ] 4 13
2 <4 4 5 13
3 3 3 3 9
4 5 4 4 13
5 o 3 4 ik
B 4 B 5 14
i b 5 8 15
8 4 4 ] A
g 3 5 4 12
10 4 4 4 12
A 4 3 L 14
12 &4 a 4 13
13 4 5 3 12
14 3 4 4 11
16 <] 4 3 10
16 4 ] B 12
17 4 4 | "
18 4 3 4 11
19 2 3 4 g
20 =] 3 J 11
21 4 4 4 12
2| __ 4 4 5 13
23 3 3 2 8
24 4 4 <] 13
25 4 4 2 g
26 4 ] 4 11
27 2 3 o B
28 4 4 3 11
28 4 5 4 13
20 4 4 B 13
a1 L 3 4 11
32 5 4 3 12
33 3 3 3 9
34 4 8 E 13
=8 4 4 3 11
36 3 4 <] 10
37 4 4 <] 13
38 ] 5 o a3
38 4 4 3 11
40 5 3 3 ™
41 4 4 4 12
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N KUETUHE{ Variabal Szaiuran Distribus; (X3) Total Skar
42 3 2 3 8
43 3 3 3 S
44 4 2 3 )
45 4 4 4 12
46 3 & 4 12
47 5 4 4 13
48 3 5 g 15
49 4 3 4 11
50 & < 4 13
51 3 3 4 10
52 5 8 4 14
53 4 4 1 8
54 5 5 4 14
55 4 3 5 12
56 4 4 3 11
57 2 3 3 15
58 o 4 5 14
59 4 4 5 13
B0 4 3 4 11
61 5 3 2 10
52 4 4 4 12
B3 4 4 3 11
64 5 4 - 13
65 5 4 9 14
66 5 4 4 13
67 3 3 3 9
68 5 4 5 14
E9 3 3 4 10
70 4 4 3 11
71 5 4 4 13
i 4 & 3 11
73 5 -] 4 12
74 4 5 5 14
75 5] 5 4 14
76 4 5 4 13
77 3 4 4 11
7B 4 4 ) 10
78 4 5 3 12
80 3 4 4 11
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LAMPIRAN 2.5,

Rekapitulasi Data Mentah (Raw Data )
Variabel Promosi (X4)

No, Kuesioner Variabel Promosi (X4) Total Sicr
1 2 3
1 4 4 5 13
2 5 3 4 14
3 4 3 2 9
4 5 3 4 12
5 4 a 3 10
B 4 5 9 14
7 B 4 5 14
B8 3 4 @ 11
9 4 4 4 12
10 4 4 5 13
11 3 4 4 11
12 4 4 4 12
13 . 4 3 11
14 4 g 3 11
15 3 2 4 9
16| 5 5 B 14
17 3 4 4 11
18 4 2 3 9
19 9 2 2 B
20 - - 3 11
21 4 - - 12
22 5 4 5 14
23 2 3 , 8
24 5 4 4 13
25 > 4 3 10
26 5 3 3 11
27 2 3 3 8
28 3 5 3 11
29 5 5 4 14
30 4 Bl 5 13
31 3 3 3 g
32 - 3 4 11
33 4 A 2 11
34 o 3 & 12
35 4 4 4 12
36 5 - 4 13
ar 3 3 4 10
38 4 3 i 11
35 3 4 4 11
40 3 3 4 10
41 < 4 3 13
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No. :(uesiuner ‘Uariagal Promosi {)(4; Total Skor
42 3 3 “ :
43 2 3 4 2
44 3 4 3 il
45 3 S 4 12
47 4 4 - 12
48 5 4 3 a8
49 4 4 3 k
50 E 5 g =
51 3 4 4 11
52 4 4 - 12
i3 2 3 4 13
54 5 - 4 19
55 4 4 2 !
56 2 3 4 11
57 g 5 4 &
59 5 4 3 12
60 4 5 2 -
61 4 3 3 10
62 4 2 - =
&3 3 A 3 10
B4 4 3 3 e
55 5 4 = =
87 3 3 2 -
&8 P [ 5 14
69 3 4 4 U
=0 r, 3 4 11
71 4 5 s =
73 5 5 3 13
74 5 4 5 14
76 - 4 3 =
77 4 g 3 LL
78 3 4 B o
79 4 3 4 L2
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LAMPIRAN 2.6

Rekapitulasi Data Mentah (Raw Data)
Variabel Keputusan Pembelian (Y}

| I{uesioner Vanabel Keputusan Pembelian (Y)

No. 1 2 3 Total Skor
1 5 D 4 14
2 4 5 5 14
3 B 3 1 8
4 5 -+ 3 13
5 4 4 4 12
=] 5 5 5 il
7 5 5 o 15
8 4 4 4 12
g 4 5 4 13
10 ] 3 5 13
11 4 4 4 12
12 5 4 4 13
13 4 5 3 12
14 4 £ 4 12
15 3 4 3 10
18 5 o 5 13
17 3 4 4 11
18 3 4 4 1
18 g 4 3 10
20 4 4 4 12
21 5 4 4 13
.7, 5 5 4 14
23 d 3 e 10
24 5 5 ) 13
25 4 5 2 11
26 5] 4 3 12
27 3 3 4 10
28 4 5] 3 12
29 5 &4 8 14
30 5 5 4 14
31 4 4 4 12
32 4 <] 4 13
33 3 4 3 10
34 5 5 4 14
oh 5] 2] 3 13
35 4 | 4 i
ar. 5 5 4 14
a8 | ! 5 T
ag 3 3 5 11
40 3 3 5 11
41 4 4 5 3



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

Kuesioner Variabel Keputusan Pembelian ()

Mo, 1 pl i Total Skor
42 £ 3 4 10
43 J 3 4 10
4 2 ;| 2 o
45 3 3 4 10
48 i = 4 12
47 5 4 4 13
48 5 5 o] 15
49 5 4 4 13
50 4 5 =) 14
51 4 3 4 11
52 5 o =] 13
53 4 4 5 13
54 ] 5 &4 14
T 4 4 4 12
56 4 4 3 11
57 5 o 5 15
58 5 5 4 14
59 4 4 5 g
[518] 4 4 4 12
61 K] 4 3 10
62 3 3 5 bl
B3 4 o 4 11
54 4 4 3 M
B3 5 5 4 14
66 4 4 3 11
&7 3 4 2 9
{513 5 3] 5 15
65 3 ] 4 12
70 3 5 4 12
71 E ] 5 15
T2 4 o 4 11
73 5 5 E 14
T4 5 5 5 15
[ 7] ] 5 15
75 ] 4 4 13
77 4 4 4 12
78 s 4 4 12
78 4 5 3 12
20 5 3 4 12
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Lampiran 3. Hasil Perhitungan Statistik Deskriptif Frekuensi

Frequencies
Statistics
| konsumsi
pulsa per
jenis karty bulan nilai vouchar roaming |
M Valid BO | B0 80 80
Missing 0 Q 1] 4]
Mean 1.3750 1.2825 2,7000 1.2875
Median 1.0000 1.0000 3,0000 1.0000
Sid. Deviation 48718 44277 75305 SS3234
Minimum 1.00 1.00 1.00 1.00
Maximum 2.00 2.00 4.00 3.00
Frequency Table
ienis kartu
( Cumulative
Frequency | Percent Valid Percent Percenl
Valid  simpati nusantara 50 625 62.5 62,5
mentari 30 375 375 | 100.0
Total B0 | 100.0 100.0
konsumsi pulsa per bulan
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent |  Percent
Valid s/d Rp.100.000 59 3.8 | 738 73.8
= Rp.100.000 21 28,3 263 100.0
Total 80 | 1000 100.0
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nilai voucher

I| | Cumulafive
Frequan | F'ercam Walid Percent |  Percent

Valid s/d Rp. 25.000 6.3 6.3

Rp. 50,000 23 23 B 2B 8 350

Rp.100.000 43 538 53.8 88.8

Rp.150.000 g 11.3 113 100.0

Tatal 80 1000 100.0° |

raaming
Cumulative
Fraquency Percent | Vald Percent Percani

Valid 0-4 kali 80 | 50 75.0 75.0

5-8 kali 17 21.3 213 896.3

> 8 kall 3 3.8 3.8 100.0

Tolal g0 100.0 100.0
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Lampiran 4. Hasil Uj1 Validitas dan Reliabilitas

Variabel Produk (X;)

Correlations
Caorrelations
1.1 %12 | 313 total
x1.9 Pearson Correlation 1 .50a" 374 el
Big. (24ailed) ; 000 1 0o1 000
M B0 | BO | BO B0
x1.2  Pearson Correlation 508" 1] 342+ 7974
Sig. (2-tailed) 000 | et 002 000
i BO | BO 80 B0
%13  Pearson Correlation 374 3427 1 760
Sig. (2-tailed) oo po2 ; 000
M BO 8o 80 | BO
total Pearson Correlation 775 To7* B0 1
Sig, (2-1alled) ooo poo Doo .
Y BO B0 B0 | BD

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Reliability

FEwEREE®

Method

R-EL T A BRI

Reliapility

1. [SpEca 3ave

will be used for this analysig *F¥++*%

N ot

o
' |
)
=

Items =

=

(A L P-H &)

K
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Variabel Harga (X,)

Correlations
Correlations
x2.1 x2.2 x2.3 lotal
(%21 Pearson Correlation 1 229° 103 605
Sig. (2-tailed) . 041 383 000
M 80 B0 80 BO
X2.2 Pearson Correlation 229" 1 4194 7981
Big. (2-tailed) 041 . 000 .000
M 80 BO 80 80
¥2.3 Pearson Correlation 2103 415 1 714
Sig. {2-tailed) 363 | .000 . 000
N BO B8O B0 80
total  Pearsan Correlation BOg* 798 7144 1
Sig. (2-tailed) .opo 000 .0oD .
M BO B0 BO ap

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
“". Carrelation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Reliability

¥r®*dx Method 1 (space saver) will be used for this analysis *#s+xa

RELIABILITY E WL ¥ 5T 5 b

2
1

ALE (ALPHDZ

Reliability Coefficients
N of Cases = B0 2 Niof Items = 3

Alpha = Pl AT
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Variabel Saluran Distribusi (X;)

Correlations
Correlations
= = = %31 x3.2 x3.3 {otal
x3.1 Pearson Correlation 1 300 S8 T44M
Sig. (2-tailed) . 007 ooz 000
N 80 80 80 B0
x3.2 Pearson Comelation 300" 1 341 T25%1
Sig. (2-tailed) 007 ' .on2 000
N 80 80 | 80 BO
x3.3 Pearson Correlation 338" 341" 1 J 5"
2ig. (2-tailed) 002 .00z 000
M 80 20 BO 80
total Pearsan Correlation 744 J25 Tag 1
Sig. (2-tailed) .oon .0oo 0oa
N B0 B0 a0 &0

*". Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailad),

Reliability

Rtk Method 1 (space saver) will ba gged for thi

Lils ]

analysis *>*+ix

B'E'L I A'B I LT TY LNiA L Y BTS =

ti
)
e
]
o
=
e
=
__:.‘:-"

Eeliability Qoefficiants

N of Cages = B0.0 N of Icems: = 3

Ln
(T
B3
Lad

Alpha = aied
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Vaﬁahanrumusi{K4]

Correlations
Correlations
wd 1 | w2 %43 | fotal
x4.1 Pearson Correlation 1 257 278 708"
Big. (2-tailed) ] A21 | 012 000
M B0 a0 8O a0
%42 Pearson Cormrelation BET 1 261 JBET
Sig, {2-tailed) 021 . 019 .000
M B8O B0 80 a0
%43 Pearson Correlation 278 2B 1 Wil
Sig. (2-1ailed) 012 | 019 . 000
N 80 80 | 80 80
total Pearscn Correlation 708" BOT i 1
Sig. {2-tailed) .noo .Doo 000 :
N 80 | 80 80 B0

" Correlation is significant at the 0.05 level (2-taifed).
" Correlation is significant at the 0.01 level {2-1ailed),

Reliability

¥wisrx Method 1 {space saver) will be usad for this analysis *#*#+#=+4

RES L AR T LY ANALXSIE a3 SCALE (AL PHLR

Reliability Coefficiants
N of Cases = BO.0 H of Items = 3

Alpha = L5201
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Variabel Keputusan Pembelian (Y)

Correlations
Correlations

Y1 Y.2 Y3 | TOTALY |

YA Fearson Correlation 1 AT4% .2BE" .B01™
Sig. (2-talled) ik 000 011 .000
N 80 | 80 80 80

¥.2 Pearson Comelation 4744 1 A4 Jr32M
Sig. (2-tailed) 000 | 327 000
M 80 | B0 80 80

Y.3 Pearson Comelation 285" | A1 1 B44*
Sig. (2-talled) 011 327 i 000
M 80 80 B0 80
TOTALY Pearson Correlation B01* T30 B4 4
Sig. (2-tailed) 000 000 oo ;
M B0 a0 20 80

**. Carreiatian is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Carrelation is significant at the 0.05 'evel (2-tailed).

Reliability

=xawex Method 1 (space saver] will be dsed for this analygis **kexx

T 0 R e e

I 1
=i
it

T Roybal gy E T8 = SCALE [&BLPFPHELA

Reliability Coefficients

3

M of Cases = 80.0 N of Items

Alpha = 5472
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Lampiran 5. Hasil Analisis Regresi Linier Berganda dan Liji Asumsi Klasik

Regression
Variables Entered/Removed
Variables | Variables |
Model Entered | Removed | Method
1 Distribusi,
F"ru‘duk.‘ Eriar
F‘rumr.gsu,
Harga |I
2. All requested varisbles enterad,
B. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Model Summary
T
l 1 Cr'mu Etatislies
Adjusted Std. Error of | R Squane I
Model R K Sguare | R Sgusre | the Estimate Charge | F Change df1 di2 Slg. F Change
7 EEEl TEZ ] BATAE 792 | V1285 q | 75 000
#. Predictors: (Constard), Distribusi Hatrga, Produk, Pramos
ANOvAP
Sum of
Model Squares df Mean Sguare F _Sig.
1 Regression 204,621 4 51,155 71.225 .noge
Residual 53 B&7 75 718
Total 258 488 79

2. Predictors: (Constant), Distribusi, Harga, Produk, Promaosi
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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Coafficientd

Unstandardiznd | Standargend |

[ | |
Cormelatans Cuallinearity Statislics

Coafficients | E.uaﬂinlan_:s_'
Ml B |sig Eror| Beln | ot | 5ig, |Zurl:-oru'w|| Parbwi | Part  |Tolerance| wiF
1 iConstant) 8238 [ 1777 | EESFN T !
Praduk 215 | o8y 200 | 2843 | 010 | 680 252 140 487 | 2082
Harga - 315 a5 -285 | -aEEs 003 | .78 [ -3z | -9 87 | 2140
Promasi 206 042 ! 328 oz vos | 347 169 381 | 2768
Distrusi 28| a0G 267 | 283 [ £0S BOB 310 148 .3fu| 323

# Dependent Varisble: Kemutusan Pembelzn
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Uji Heterokedastisitas (Levene Tesr)

Variabel Produk (X;)

Oneway

Test of Homogeneity of Variances

rveputusan Pembehan

Levene
Statistic | df1 d2 | Sig
1.888 | ¥ 72 | 084
ANCOWVA
Keputusan Pembealian
Sum of
- Squares df Mean Square F Sig
Between Groups 147.881 T 21127 13.754 000
Within Groups 110596 72 1.536
Total 258 487 79
Variabe! Harga (X;)
Oneway
Test of Homogeneity of Variances
Keputusan Pembelian
Lavene | [
Siatistic df1 df2 Sig.
616 & i< 717
ANOVA
Keputusan Pembalian
Sum of
i o Sguares df Mean Square F Sig.
Between Groups 148,580 6 24,763 16.448 J000
Within Groups 108.808 73 1.506
Tatal 258 488 79
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Variabel Saluran Distribusi (Xy)

Oneway

Test of Homogeneity of Variances

Kepulusan Pembelian

Levene | J
Blatistic df1 df2 Sig
1.952 7| 72 074
ANOVA
Keputusan Pembelian
Sum of | | ] ‘

- Squares df Mean Square | F Sig
Between Graups 168 608 24.087 18,286 Qog
Within Groups BS. 879 72 1.248
Total 258 488 79

Variabel Promosi (X4)

Oneway

Test of Homogeneity of Variances

kepulusan Pembealian

Levene
Statistic df df2 Sig.
1.957 T 72 073
ANOWVA
Keputusan Pembelian
Sum of
Squares df Mean Square F Sig
Belwesn Groups 171.001 24 429 20.104 000
Within Groups BT 487 72 1215 |
Total 258458 79 | |
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