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ABSTRAKSI 

 

Penelitian ini menguji pengaruh komponen variabel bauran pemasaran 

(marketing mix) yang meliputi produk (product), harga (price), distribusi (place) 

dan promosi (promotion) terhadap keputusan pembelian Ponsel Infinix di 

Yogyakarta. Metode pengumpulan data yang digunakan adalah penyebaran 

kuesioner. Sampel yang digunakan dipilih dengan purposive sampling dengan 

kriteria masyarakat yang menggunakan Ponsel Infinix di Yogyakarta. Jumlah 

sampel yang diambil sebagai responden sebanyak 100 orang. 

Berdasarkan kriteria tersebut terdapat empat hipotesis yang didapat yaitu: 

pertama, di duga produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

Ponsel Infinix di Yogyakarta. Kedua, diduga harga berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian Ponsel Infinix di Yogyakarta. Ketiga, diduga 

distribusi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Ponsel Infinix di 

Yogyakarta. Keempat, di duga promosi secara simultan berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian Ponsel Infinix di Yogyakarta. 

Pengujian hipotesis dalam penelitian ini menggunakan alat statistik regresi 

linear beganda. Hasil analisis statistik menunjukan bahwa dari empat komponen 

variabel yaitu product, price, place, promotion terdapat beberapa komponen 

variabel yang berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Ponsel  

Infinix di Yogyakarta. Dapat disimpulkan bahwa bauran pemasaran sangat 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian Ponsel Infinix. 

 

 

Kata kunci: Marketing Mix, Product, Price, Place, Promotion, Keputusan 

Pembelian 
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ABSTRACT 

 

This study examined the influence of the marketing mix variables which 

covers the product (product), price (price), distribution (place) and promotion 

(promotion) towords purchasing decisions of Infinix cellphone in Yogyakarta. 

Data collection methods used were questionnaires. Samples are selected by 

purposive sampling with criteria that people using Infinix cellphone  in 

Yogyakarta. Samples are taken as respondents as many as 100 people. 

Based on these criteria, there are four hypotheses obtained: first, the 

alleged product significantly influence Infinix purchasing decisions in  

Yogyakarta. Second, the price allegedly significantly influence purchasing 

decisions Infinix cellphone in Yogyakarta. Third, the alleged distribution 

significantly influence the Infinix purchasing decisions in Yogyakarta. Fourth, 

allegedly simultaneous promotion significantly influence Infinix purchasing 

decisions in Yogyakarta. 

Testing the hypothesis testing in this study uses the linear regression 

statistical tools. Statistical analysis showed that of the four components of the 

variables are: product, price, place, promotion there are several components of 

variables that significantly influence purchasing decisions of Infinix cellphone in 

Yogyakarta. It can be concluded that the marketing mix affects the purchasing 

decision Infinix cellphone. 

 

 

Keywords: Marketing Mix, Product, Price, Place, Promotion, Purchase Decision 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 

         1.1. Latar Belakang 

 

Di abad dua puluh satu ini perkembangan ponsel di dunia selalu tidak terduga. 

Oleh karenanya, perusahaan-perusahaan ponsel secara drastis mengubah strategi 

usaha dan pemasarannya untuk lebih dekat dengan konsumen, mengatasi ancaman- 

ancaman dari kompetitornya, dan memperkuat keunggulan bersaing untuk lebih 

meningkatkan penjualan produknya. 

Perkembangan ilmu pengetahuan dan teknologi dewasa ini, melahirkan 

berbagai perubahan pada kehidupan masyarakat. Hal ini dapat dibuktikan dengan 

gaya hidup masyarakat modern yang menginginkan kemudahan dalam melakukan 

apapun, salah satunya di bidang telekomunikasi. Salah satu alat komunikasi yang 

digunakan saat ini adalah telepon seluler. Konsumen yang dulunya hanya melakukan 

telepati, dan berunjuk menggunakan alat komunikasi telepon rumah atau fixed phone, 

wartel, dan kini mulai beralih menggunakan telepon seluler. 

Tingginya permintaan masyarakat akan kebutuhan teknologi komunikasi 

mendorong munculnya perusahaan jasa telekomunikasi di Indonesia. Awal kelahiran 

industri seluler di Indonesia didominasi oleh operator-operator selular yang berbasis 

GSM (Global System for Mobile Communication). 

Di awal kemunculan teknologi GSM, minat konsumen untuk menggunakan 

teknologi ini cukup besar. GSM menjadi pilihan utama bagi konsumen karena pada 
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era global ini GSM melakukan promosi sangat gencar-gencaran dengan menawarkan 

mulai dari paket telepon murah, sms murah, dan kuota paket internet unlimited. 

Di tahun 2016 para pengusasha ponsel menghadapi perubahan-perubahan 

yang sangat bervariasi dan lebih hebat demi meningkatkan penjualannya. Tentunya 

hal ini di dukung oleh sebuah strategi yang bisa disebut strategi pemasaran. 

Perusahaan-perusahaan ponsel bisa menggunakan strategi pemasaran untuk 

mempengaruhi keputusan pembelian. Berbagai macam produk ponsel bisa memiliki 

strategi yang berbeda beda. Semua itu dilihat dari merk produk dan seberapa kuat 

produk dengan merk tersebut menguasai pasar terutama pasar ponsel di Indonesia. 

Di Indonesia banyak masuk produk ponsel dari berbagai Negara yaitu, 

Hongkong, Korea, China, Canada, Jepang, Amerika Serikat, Finlandia. Di antara 

produk ponsel yang masuk ke Negara Indonesia, Nokia sempat menjadi Momok 

penguasa di era nya yang sekarang telah diakuisisi oleh perusahaan Microsoft, lalu 

muncul handphone bebrbasis menggunakan pin for chatting, yaitu Blackberry, dan 

dengan persaingan yang sangat ketat perusahaan ponsel berbondong mengeluarkan 

ponsel dengan Operating System yang berbeda-beda seperti; IOS milik Apple dan 

Android besutan Perusahaan raksasa di dunia yaitu Google. Ada bermacam-macam 

type dan model ponsel yang masuk ke Indonesia; mulai dari Nokia, Xiaomi, Infinix, 

Samsung, Iphone, Blackberry, dsb. Namun, penulis tertarik untuk meneliti seberapa 

besar tingkat keputusan pembelian ponsel Infinix di Indonesia khususnya di 

Yogyakarta. 
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Infinix merupakan salah satu merk telepon seluler yang berasal  dari 

Hongkong dan memiliki pasar di Indonesia. Mungkin terdengar sedikit asing merk 

Infinix. Tetapi Infinix telah mendapatkan predikat nominasi juara tahun 2016 untuk 

kategori ponsel High End dan Brand New dengan ponsel entry level yang masuk 

jajaran ponsel flagsip killer dengan harga terjangkau tetapi spesifikasinya setara 

dengan ponsel kelas atas yang mahal. Hal ini menjadi alasan penulis, memilih ponsel 

Infinix sebagai objek yang diteliti. 

Pertumbuhan jumlah Pengguna ponsel Infinix dimungkinkan karena adanya 

suatu paket yang benar-benar bisa menarik perhatian bagi pelanggan. memberikan 

kenyamannan serta fasilitas seperti harga yang murah, banyak fitur canggih, 

kecepatan multitasking yang memadai, jaringan yang kuat, fitur fingerprint, body 

metal, selfie camera beserta flash light, dan daya kecepatan autofocus pada kamera. 

Dari semua itu yang menjadi daya tarik bagi perusahaan. Infinix mulai aktif di awal 

tahun 2015 melakukan penjualan produk-produk baru. 

Infinix juga harus menghasilkan produk-produk yang memang di butuhkan 

oleh konsumen agar produk tersebut akan terus di cari konsumen. Kemudian 

perusahaan perlu mengelola kualitas produknya sehingga konsumen tidak kecewa 

terhadap produk dari perusahaan karena ketika konsumen kecewa maka konsumen 

tidak akan membeli dan mengkonsumsi produk dari perusahaan. Setelah 

memperhatikan produk perusahaan harus memperhatikan harga dari produk tersebut. 

Harga tentunya harus sesuai dengan kualitas yang ada. Sehingga konsumen tidak 

merasa rugi setelah membeli atau mengkonsumsi produk tersebut. Penetapan dan 
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perubahan harga perlu dipertimbangkan dengan tepat agar dapat dijangkau  

konsumen. 

Produk yang sejenis banyak beredar di pasaran Indonesia sehingga perusahaan 

dituntut untuk memenangkan persaingan dalam merebut hati konsumen, baik dalam 

hal mempertahankan pembeli lama atau pembeli baru sehingga perusahaan dapat 

mempertahankan posisi mereka di hati dan benak para konsumen atau calon 

konsumen. Perusahaan harus merumuskan bauran pemasaran yang tepat untuk 

konsumen karena konsumen merupakan faktor yang berpengaruh dalam pembelian 

produk. Oleh karena itu, perusahaan harus mengetahui faktor-faktor yang 

mempengaruhi konsumen dalam keputusan pembelian produk. Perusahaan mengenal 

empat unsur dalam bauran pemasaran/marketing mix, yaitu produk, harga, distribusi, 

dan promosi. 

Selain itu, distribusi dari sebuah produk juga merupakan hal yang perlu 

mendapat perhatian dari perusahaan karena dari sana lah pintu gerbang konsumen 

memperoleh produk yang telah diproduksi perusahaan. Jalur distribusi harus dibuat 

merata sehingga kapan pun dan dimana pun konsumen ingin membeli produk maka 

mereka bisa mendapatkannya. Kemudian, untuk menyempurnakan sebuah produk 

maka produk memerlukan promosi agar konsumen menyadari keberadaan produk. 

Promosi dapat dilakukan dengan berbagai cara, tentunya perusahaan harus 

menggunakan promosi yang efektif dan sesuai. Sehingga, konsumen bisa mengerti isi 

dari promosi produk. 
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Keputusan pembelian terhadap produk merupakan hal yang diharapkan oleh 

semua jenis usaha, begitu pula dengan ponsel Infinix. Dengan konsumen  

memutuskan melakukan pembelian maka Infinix mendapat tuntutan untuk 

memelihara konsumen tersebut agar mereka bisa setia terhadap produk-produk 

keluaran Infinix, atau bahkan membuat konsumen untuk menarik konsumen baru 

membeli produk ponsel Infinix. Dengan begitu, Infinix dapat memperluas pasar 

mereka atau dapat meningkatkan pendapatan perusahaan. Dari konsumen yang 

melakukan pembelian maka Infinix dapat mengetahui bagaimana selera dari 

konsumen sehingga perusahaan dapat lebih mengembangkan diri. 

Adanya beberapa operator seluler menimbulkan persaingan yang semakin 

ketat pada industri telekomunikasi seluler, produk telekomunikasi seluler semakin 

bertambah dan beraneka ragam. Infinix perlu mengoptimalkan semua kemampuan 

mereka agar konsumen senang dan melakukan pembelian secara berkala. Oleh karena 

itu, penulis tertarik untuk mengadakan penelitian tentang ponsel Infinix karena 

sekarang ini industry telekomunikasi sudah berkembang pesat. Selain itu, gaya hidup 

masyarakat sekarang ini banyak kemudahan dalam mengakses internet atau jelajah 

dunia maya serta kemudahan multitasking dalam satu genggaman. Ponsel Infinix 

tersebut bisa membawa kenyamanan bagi masyarakat untuk membawa akses 

berkomunikasi dan internet kemana saja dan kapan saja. 

Walapun Infinix di Indonesia masih terdengar asing bahkan dengan 

kompetitornya yang setara yaitu Xiaomi, Infinix berusahan mengeluarkan ponsel dan 

produk  lainnya  dengan  kualitas  yang  bagus  dan  memiliki  desain  yang  premium, 
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penulis percaya bahwa ada sebagian konsumen yang benar-benar menyukai produk 

Infinix. Hal ini dikarenakan bahwa setiap produk memiliki kelebihan dan kekurangan 

yang di miliki oleh produk merk lain. 

Penulis menggunakan variabel 4P (produck, price, place, promotion) untuk 

menganalisis keputusan pembelian ponsel Infinix. Keputusan pembelian bisa dilihat 

dari segi ketertarikan akan barang, desain, kualitas, keinginan konsumen, dan 

eksekusi pembelian barang. Produck, price, place, promotion akan ponsel; Infinix 

memiliki indikasi masing-masing untuk menarik konsumen agar membeli ponsel 

Infinix. 

Dari penjelasan di atas maka penulis mengambil judul “ANALISIS 

MARKETING MIX TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK 

PONSEL INFINIX DI DAERAH ISTIMEWA YOGYAKARTA”. 

 

 

          1.2.  Rumusan Masalah 

 

Berdasarkan latar belakang yang telah di sampaikan di atas, maka rumusan 

masalah yang akan di teliti adalah sebagai berikut: 

a. Apakah faktor produk atau product mempengaruhi keputusan konsumen untuk 

melakukan pembelian ponsel Infinix di Yogyakarta? 

b. Apakah faktor harga atau price mempengaruhi keputusan konsumen untuk 

melakukan pembelian ponsel Infinix di Yogyakarta? 

c. Apakah faktor distribusi atau place mempengaruhi keputusan konsumen untuk 

melakukan pembelian ponsel Infinix di Yogyakarta? 
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d. Apakah faktor promosi atau promotion mempengaruhi keputusan konsumen  

untuk melakukan pembelian ponsel Infinix di Yogyakarta? 

e. Apakah strategi 4P simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian ponsel 

Infinix di Yogyakarta? 

 

 
         1.3. Tujuan Penelitian 

 

Berdasarkan rumusan masalah di atas, tujuan penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 

a. Untuk menjelaskan pengaruh faktor produk atau product terhadap keputusan 

pembelian ponsel Infinix di Yogyakarta. 

b. Untuk menjelaskan pengaruh faktor harga atau price terhadap keputusan 

pembelian ponsel Infinix di Yogyakarta. 

c. Untuk menjelaskan pengaruh faktor distribusi atau place terhadap keputusan 

pembelian ponsel Infinix di Yogyakarta. 

d. Untuk menjelaskan pengaruh faktor promosi atau promotion terhadap keputusan 

pembelian ponsel Infinix di Yogyakarta. 

e. Untuk menjelaskan pengaruh faktor produk, harga, distribusi, dan promosi  

(bauran pemasaran atau marketing mix) secara simultan terhadap keputusan 

pembelian ponsel Infinix di Yogyakarta. 
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          1.4. Manfaat Penelitian 

 

Penelitian ini dilakukan dengan harapan agar dapat dipergunakan oleh 

beberapa pihak, antara lain: 

a. Bagi Pengguna Ponsel Infinix 

 

Hasil penelitian ini diharapkan dapan mendorong para pembaca untuk terus 

belajar, berpikir kritis, dan meningkatkan kecerdasan dalam memilih ponsel 

sebagai alat komunikasi. 

b. Bagi Perguruan Tinggi 

 

Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai referensi bagi instansi 

pendidikan beserta para mahasiswa dan sebagai bahan pembanding untuk 

mahasiswa lainnya yang akan melakukan penelitian yang sama. 

c. Bagi Peneliti 

 

Penelitian ini sebagai penerapan dan pengembangan ilmu yang telah di dapat dari 

bangku kuliah. Selain itu, penelitian ini diharapkan dapat menambah dan 

memperluas pengetahuan dan pengalaman peneliti tentang faktor-faktor yang 

mempengaruhi keputusan pembelian. 

d. Bagi Pihak-Pihak lain yang Berkepentingan 

 

Penelitian ini diharapkan dapat digunakan memberikan gagasan untuk penelitian 

yang sejenis serta sebagai bahan informasi untuk penelitian selanjutnya. 
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   1.5. Batasan Penelitian 

 

Adapun batasan masalah yang ada adalah sebagai berikut: 

 

a. Variabel yang diteliti dalam penelitian ini adalah: 

 

1) Produk (product) adalah segala atribut produk ponsel Infinix yang disediakan 

untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumennya. 

2) Harga (price) adalah sejumlah nilai yang harus dikeluarkan oleh konsumen 

untuk mendapatkan ponsel Infinix yang dibelinya guna memenuhi kebutuhan 

dan keinginannya. Antara lain: 

- Ponsel Infinix dengan harga baru di bawah Rp. 2.000.000 

 

3) Tempat/Distribusi (place) adalah kegiatan dan cara yang dilakukan Infinix 

menyediakan produk sehingga konsumen mudah mendapatkannya. Antara 

lain: 

- Online 

 

- Pengecer tunggal/agen 

 

- Counter/toko 

 

4) Promosi (promotion) adalah kegiatan dan cara penyampaian informasi tentang 

produk Infinix untuk mempersuasi konsumennya. Antara lain: 

- Lazada 

 

- Kaskus 

 

- OLX 

 

- Bukalapak 

 

- Tokopedia 
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- Fanspage Facebook 

 

- Facebook advertising 

 

- Neon box 

 

- Banner 

 

- Stand / Gerai-gerai 

 

- Sepanduk 

 

- Konter Handphone 

 

5) Keputusan pembelian adalah tindakan dari konsumen untuk mau membeli  

atau tidak membeli produk ponsel Infinix. 

b. Penelitian dilakukan terhadap konsumen ponsel merk Infinix di Yogyakarta. 

 

c. Responden yang di teliti adalah masyarakat yang pernah membeli dan 

menggunakan produk ponsel Infinix. 

d. Varian produk ponsel Infinix baru harga di bawah Rp. 2.000.000 antara lain: 

 

- Ponsel Infinix Hot 2 android one 

 

- Ponsel Infinix Hot Note 

 

- Ponsel Infinix Hot S 

 

- Ponsel Infinix Hot 3 LTE 

 

- Ponsel Infinix Hot 3 Max 

 

- Ponsel Infinix Hot 3 Lite 
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

 

 

5.1. Simpulan 

 

Berdasarkan hasil analisis mengenai pengaruh bauran pemasaran atau marketing mix 

terhadap keputusan pembelian Ponsel Infinix di Yogyakarta dapat diambil kesimpulan  

sebagai berikut: 

a. Variabel produk secara parsial tidak berpengaruh secara positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian Ponsel Infinix di Yogyakarta. 

b. Variabel harga secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian Ponsel Infinix di Yogyakarta. 

c. Variabel distribusi secara parsial tidak berpengaruh secara positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian Ponsel Infinix di Yogyakarta. 

d. Variabel promosi secara parsial berpengaruh positif dan signifikan  terhadap 

keputusan pembelian Ponsel Infinix di Yogyakarta. 

e. Variabel harga dan promosi secara simultan berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian Ponsel Infinix di Yogyakarta, sedangkan variabel produk dan 

distribusi tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian Ponsel Infinix di 

Yogyakarta. 
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5.2.  Saran 

 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan masukan atau referensi bagi 

pihak-pihak yang berkepentingan. Adapun saran-saran yang diajukan penulis antara lain: 

a. Kepada pihak Ponsel Infinix disarankan untuk dapat meningkatkan kualitas 

produk ponsel agar dapat meningkatkan jumlah pengguna yang memutuskan 

untuk membeli produk-produk perusahaan secara berkala. 

b. Untuk distribusi dari produk perusahaan harus dibuat secara merata dengan tetap 

memperhatikan segmen pasar yang sesuai dengan target dalam pemasaran 

sehingga dapat terus meninkatkan jumlah pengguna produk. 

c. Dari sisi kualitas dan harga, diharapkan pihak Ponsel Infinix dapat terus 

memproduksi produk ponsel yang lebih beragam disesuaikan dengan kualitas, 

model yang ditawarkan, dan harga produk yang kompetitif dengan kompetitor 

agar konsumen merasa mantap dan tidak menyesal membeli produk-produk 

Ponsel Infinix. 

d. Kepada pihak Ponsel Infinix disarankan pula untuk terus mengembangkan bauran 

pemasaran Ponsel Infinix agar pengguna bisa bertahan dan bahkan semakin 

bertambah, serta penjualan produk juga ikut meningkat. 

e. Kepada pihak Ponsel Infinix untuk gencar melakukan promosi agar tertanam di 

mindset masyarakat Yogyakarta bahwa produk Ponsel Infinix lebih menarik dari 

segi harga dan model/varian dari pesaing bisnis yang lain. 

f. Bagi penelitian selanjutnya, disarankan untuk menambah variabel lain yang 

memiliki hubungan dan pengaruh terhadap keputusan pembelian agar hasil 

penelitian dapat lebih berkembang lagi serta dapat memberikan informasi lebih 

banyak lagi. 
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