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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh produk, harga dan
promosi terhadap keputusan pembelian pada produk telepon selular Advan. Data
yang digunakan bersumber dari masyarakat di’ Yogyakarta yang menggunakan
telepon selular Advan dengan menggunakan metode purposive sampling dalam
pemilihan responden. Jumlah sampel 100 responden masyarakat di Yogyakarta.
Metode pengolahan data menggunakan analisis regresi berganda. Hasil penelitian
ini secara partial menunjukan produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian, harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dan
promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Secara simultan
produk, harga dan promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
sebesar 79,4% dan. sisanya 20,6% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak

termasuk dalam analisis regresi ini.

Kata kunci: produk, harga, promosi, keputusan pembelian
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ABSTRACT

This research aims to analyze the effect of the product, price and
promotion on purchase decisions on mobile phone products Advan. The data used
sourced from the public in Yogyakarta that using a mobile phone Advan using
purposive sampling method in selecting respondents. The total sample of 100
respondents in Yogyakarta. Data processing method using multiple regression
analysis. Partial results of this study show products significantly influence the
purchasing decision, a significant effect on the price of purchase and sale
decisions significantly influence the purchase decision. Simultaneously, product,
price and promotion significantly influence purchasing decisions by 79.4% and
the remaining 20.6% is influenced by other factors not included in the regression
analysis.

Keyword: product, price, promotion, purchase decision
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Dewasa ini persaingan dalam dunia bisnis sangatlah padat. Persaingan
yang semakin ketat membuat para pengusaha harus jeli dalam melihat peluang
usaha yang ada. Strategi yang tepat harus digunakan untuk bisa bertahan dalam
dunia bisnis yang berkembang pesat dengan adanya perkembangan teknologi yang
dapat mempengaruhi keputusan pembelian dari konsumen. Perusahaan harus bisa
melihat bagaimana perilaku konsumennya untuk bisa meningkatkan penjualannya.

Kondisi yang berubah-ubah, tentu bisa mempengaruhi pasar. Tren yang
sedang muncul juga dapat mempengaruhi penjualan perusahaan. Berubahnya
konsumen yang menginginkan pelayanan yang memuasakan membuat perusahaan
tak hanya mementingkan teknologi saja. Banyak konsumen yang selalu berpikir
panjang sebelum memutuskan membeli. Apa manfaatnya, kegunaaannya, sumber
dayanya, daur ulangnya dan lainnya. Menurunnya data beli konsumen sejak
terjadinya krisis* ekonomi tahun 1997, dimana semua perusahaan tersebut
mengakibatkan persaingan bisnis yang semakain Kketat, sehingga akan
mempengaruhi perilaku konsumen yang meliputi 3 hal yaitu: (1). Konsumen
mempunyai perhatian yang lebih besar terhadap kualitas dan nilai, (2). Waktu
akan sangat berharga bagi konsumen, (3). Kesadaran konsumen terhadap harga
semakain besar (Dharmmesta, 1999). Ketiga hal diatas merupakan perilaku
konsumen yang sering dipertimbangkan untuk memutuskan membeli. Dalam

membeli tempat dimana mereka membeli kurang diperhatikan karena adanya



pertimbangan yang kuat sebelumnya. Dimana produk, harga dan kualitas telah
mereka gunakan untuk memutuskan membeli sebuah produk.

Dalam meningkatkan persaingan masing-masing perusahaan harus dapat
memenangkan persaingan tersebut dengan menampilkan produk yang terbaik dan
dapat memenuhi selera konsumen yang selalu berkembang dan berubah-ubah
(Kotler, 2000). Seiring dengan perkembangan jaman dan semakin meningkatnya
kebutuhan alat komunikasi membawa angin segar bagi perusahaan telekomunikasi
terutama di bidang handphone, yang mana sangat dibutuhkan oleh banyak orang
selain harganya terjangkau dan mudah perawatannya. Persaingan yang semakin
ketat terjadi di dalam dunia telekomunikasi khususnya produk smartphone karena
produk ini merupakan alat komunikasi yang paling dominan banyak dimiliki dan
dibutuhkan oleh masyarakat. Memang tidak mudah menjadi yang terbaik selain
harus menyediakan kualitas terbaik juga ada faktor pola perilaku konsumen yang
tidak mudah ditebak apalagi di Indonesia yang terdiri dari banyak pulau, sehingga
memiliki ragam pola perilaku yang berbeda pula.

Perilaku “konsumen (consumer behavior) merupakan tindakan-tindakan
individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan, mengkonsumsi, dan
menghabiskan produk dan jasa, termasuk proses pengambilan keputusan yang
mendahului dan mengikuti tindakan-tindakan tersebut (Engel, et al., 1994). Dari
pengertian tersebut dapat diketahui bahwa pemahaman terhadap perilaku
konsumen bukanlah pekerjaan yang mudah, tetapi cukup sulit dan kompleks,
khususnya disebabkan oleh banyaknya variabel yang mempengaruhi dan variable-
variabel tersebut saling berinteraksi. Meskipun demikian, bila hal tersebut dapat

dilakukan, maka perusahaan yang bersangkutan akan dapat meraih keuntungan



yang jauh lebih besar dari pada pesaingnya, karena dengan dipahaminya perilaku
konsumen, perusahaan dapat memberikan kepuasan secara lebih baik kepada
konsumen (Kotler, 2005).

Dalam keputusan membeli barang konsumen seringkali ada lebih dari dua
pihak yang terlibat dalam proses pertukaran atau pembeliannya. Umumnya ada
lima macam peranan yang dapat dilakukan seseorang. Ada kalanya kelima peran
ini dipegang oleh satu orang. Namun, seringkali peranan tersebut dilakukan oleh
beberapa orang. Kelima peran tersebut meliputi, pemrakarsa (initiator), pemberi
pengaruh (influencer), pengambilan keputusan (decider), pembeli (buyer),
pemakai (user) (Kotler, 2005). Perilaku konsumen lain yang mesti dicatat adalah
masalah pengambilan keputusan dalam pembelian. Pengambilan keputusan
konsumen dalam pembelian handphone/alat <komunikasi diwarnai oleh
pertimbangan rasional yang sangat bertumpu pada functional benefit. Sisi
ekonomis menjadi pertimbangan utama sebagai pembentuk loyalitas.

Persaingan yang ketat juga diwarnai didalam dunia telekomunikasi atau
handphone. Dari produk yang harga tinggi sampai dengan harga murah. Produk
handphone digempur dengan adanya handphone cina yang dijual sangat
terjangkau. Masyarakat yang memiliki dana minim akan membeli handphone
yang murah. Ditambah lagi saat ini handphone yang harganya miring memiliki
fitur-fitur yang hampir menyamai seperti handphone merk terkenal maupun
handphone mahal lainnya.

Perlu diketahui bahwa dulu handphone yang menjadi market leader
merupakan nokia. Saat akan membeli hanphone pasti mencari nokia. Namun saat

ini nokia bukanlah menjadi market leader. Banyak handphone baru yang



bermunculan. Munculnya tren BlackBerry atau BB, Apple, , Acer, SmartFren,
OPPO masuknya berbagai handphone cina dan juga tren dari korea yaitu
Samsung. Namun saat ini bangsa Indonesia tidak mau kalah dengan apa yang
terjadi dipasar saat ini. Oleh sebab itu Advan muncul sebagai smartphone yang
mampu bersaing dengan produk-produk dari luar negeri.

Advan hadir dengan klaim sebagai brand komputer lokal yang siap
bersaing dengan para pesaing asing. Ketika banyak brand asing menyajikan
keunggulan teknologi yang harus dibayar dengan harga mahal, Advan sudah
mendiverfikasi produknya menjadi beberapa jenis. Seperti Televisi Plasma,
Notebook, Deskbook, Tablet PC, SmartPhone dan digital asesories (Speaker,
USB, Flash disk, Mp3, Mp4, UPS).

Perlu bagi Advan untuk menyadari bahwa dunia telekomunikasi saat ini
sangatlah bersaing dengan°munculnya produk=produk yang menjual sangat murah
dengan fitur yang lengkap.. Persaingan produk handphone semakin Kketat.
Perusahaan  berlomba-lomba memperluas pangsa pasarnya, mencoba menarik
pelanggan /dengan cara mempengaruhi sikap konsumen agar bersedia membeli
produk-produk mereka. Ketika suatu perusahaan mengalami penurunan pangsa
pasar, akan terjadi penurunan laba yang didapat akibat berkurangnya konsumen
yang memakai produk mereka. Disadari atau tidak, perusahaan yang mampu
menguasai pasar adalah perusahaan yang akan mendapatkan keuntungan lebih
banyak.

Berdasarkan pemaparan teori dan data meningkatnya persaingan untuk

merebut konsumen maka penelitian ini mengambil judul “Pengaruh Produk,



Harga, dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian handphone Merek

Advan (Studi pada Konsumen Handphone Merk Advan di Yogyakarta)”.

1.2. Rumusan Masalah

Masalah yang menjadi dasar penelitian ini adalah adanya persaingan yang
sangat ketat antara Advan dan juga merek cina. Persaingan ini membuat Advan
harus pintar-pintar mengatur bagaimana produknya tetap berada dipasaran. Advan
di Indonesia mendapat persaingan yang ketat oleh para kompetitornya. Bahkan
rentang penguasaan pasar Advan dengan pesaingnya, terutama merk cina,
semakin mengecil. Strategi yang tepat perlu_dilakukan akan Advan menjadi
market leader disaat ini.

Menganalisis produk, harga dan promosi yang diduga berpengaruh
terhadap keputusan pembelian menjadi sangat penting untuk meningkatkan
penjualan handphone Advan. Motivasi yang mendasari seseorang untuk
melakukan-keputusan pembelian akan dipengaruhi juga oleh harganya terhadap
apa yang diinginkan serta produk dalam menilai suatu objek yang akan diminati
dan untuk dimiliki. Dari rumusan masalah diatas akan menimbulkan pertanyaan-
pertanyaan penelitian sebagai berikut:

1. Bagaimana pengaruh produk terhadap keputusan pembelian handphone merk
Advan?

2. Bagaimana pengaruh harga terhadap keputusan pembelian handphone merk
Advan?

3. Bagaimana pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian handphone merk

Advan?



1.3. Tujuan Penelitian

1. Untuk menganalisis pengaruh produk terhadap keputusan pembelian
handphone merk Advan

2. Untuk menganalisis pengaruh harga terhadap keputusan pembelian handphone
merk Advan

3. Untuk menganalisis pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian
handphone merk Advan.

1.4. Manfaat Penelitian

1. Sebagai tambahan referensi untuk mengembangkan ilmu pengetahuan yang
berkaitan dengan bidang pemasaran khususnya ‘Yyang terkait dengan
keputusan pembelian, baik untuk para mahasiswa yang membutuhkan bahan
acuan untuk penelitian yang sejenis maupun bagi kalangan umum.

2. Mampu memberikan® implikasi bagi para pengelola di perusahaan yang
nantinya akan dijadikan sebagai objek penelitian khususnya bagi para
marketer dalam melakukan monitoring di lapangan.

3. Sebagal informasi dalam usaha untuk meningkatkan volume penjualan
melalui perilaku konsumen.

1.5. Batasan Penelitian
1. Responden

Responden adalah pihak-pihak yang dijadikan sampel dalam
sebuah penelitian. Responden dari penelitian ini adalah pihak-pihak yang
membeli dan menggunakan produk dari Advan. Responden dipilih
berdasarkan kriteria khusus, yaitu berdasarkan range usia, pendapatan dan

tingkat pendidikan dari responden.



2. Variabel

Variable penelitian ini terdiri dari variable independent dan
variable dependent. Variable independent adalah variable babas yang
mempengaruhi. Terdiri dari produk, harga dan promosi.

Produk adalah segala sesuatu yang berbentuk jasa atau barang yang
ditawarkan seseorang atau perusahaan yang mempunyai manfaat baik
terwujud maupun tidak berwujud yang tujuananya adalah untuk
memuaskan keinginan dan kebutuhan konsumen.

Harga adalah jumlah dari seluruh nilai yang konsumen tukarkan
untuk jumlah manfaat dengan memiliki.atau menggunakan suatu barang
dan jasa.

Promosi adalah kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan untuk
mengkomunikasikan  manfaat dari produknya dan untuk meyakinkan
konsumen agar membeli produk tersebut. Dapat dikatakan promosi adalah
kegiatan untuk menginformasikan, mengkomunikasikan dan meyakinkan
konsumen akan produk yang akan dijual.

Sedangkan variable dependent adalah variable yang dipengaruhi
yaitu keputusan pembelian. Keputusan pembelian adalah proses dimana
konsumen menetapkan keputusan dari berbagai pertimbangan yang ada
dan yang dianggap menguntungkan.

3. Pelaksanaan penelitian
Penelitian ini dilaksanakan dalam kurun waktu april-juni 2015 (3

Bulan).



BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

51 Kesimpulan
Tujuan dari penelitian ini adalah mengetahui pengaruh produk, harga,
promosi terhadap keputusan pembelian telepon selular Advan. Dalam penelitian
ini, yang menjadi objek penelitian ini adalah masyarakat Yogyakarta yang
menggunakan telepon selular Advan sebanyak 100 orang responden dengan
pertimbangan tertentu.
Berdasarkan analisis dan pembahasan maka dapt. diambil kesimpulan
sebagai berikut:
1. Variabel produk secara parsial berpengaruh  signifikan terhadap
keputusan pembelian.
2. Variabel harga secara parsial  berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian.
3. Variabel promosi. secara parsial berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian.
4. Variabel produk, harga dan promosi secara bersama-sama (simultan)
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
5. Variabel produk, harga dan promosi mampu menjelaskan cariabel
keputusan' pembelian sebesar 79,4%, selebihnya sebesar 20,6%
dijelaskan oleh variabel lain.

5.2  Implikasi

Penelitian ini dilakukan terhadap produk telepon selular Advan yang
menguji mengenai pengaruh variabel produk, harga dan promosi terhdap
keputusan pembelian. Berdasarkan analisis data, secara partial (uji t) keputusan
pembelian di pengaruhi oleh produk, harga dan promosi secara signifikan
sedangkan analisis secara simultan (uji F) terdapat pengaruh yang signifikan
antara produk, harga dan promosi terhadap keputusan pembelian.
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Maka implikasi dari penelitian ini, produk harus tetap dipertahankan oleh

perusahaan agar dapat berdampak positif bagi keputusan pembelian. Dalam hal ini

Advan tidak hanya mempertahankan produknya saja, tetapi juga harus dapat

membertahankan harga dan promosi tersebut sebagai salah satu nilai jual yang

terbaik bagi konsumennya.

53 Saran
Berdasarkan kesimpulan diatas maka saran-saran dari penyusun adalah

sebagai berikut :

1.

Telepon selular Advan perlu meningkatkan produknya agar
masyarakat tidak hanya membeli karena harga yang terjangkau namun
juga karena kualitas produk -dari telepon  selular Advan yang
berkualitas.

Penelitian ini hanya mengukur variabel produk, harga dan promosi
terhadap keputusan pembelian, untuk itu diharapkan pada penelitian
mendatang dapat diteliti  variabel-variabel lain yang dapat
mempengaruhi keputusan pembelian terhadap produk telepon selular
Advan.

58



DAFTAR PUSTAKA

Astuti, Sri Wahjuni dan | Gde Cahyadi. 2007. Pengaruh Elemen Ekuitas Merek
Terhadap Rasa Percaya Diri Pelanggan di Surabaya atas Keputusan Pembelian
Sepeda Motor Honda. Majalah Ekonomi. Tahun XVII. No. 2. Agustus. hal.
145 — 156.

Bella, Benazhar. 2009. Analisis Pengaruh Faktor Program Promosi, Persepsi Merek,
Motivasi, dan Sikap Konsumen Terhadap Proses Pengambilan Keputusan
Pembelian Sepeda Motor Suzuki® di Kota Semarang. Skripsi Tidak
Dipublikasikan. Fakultas Ekonomi Universitas Diponegoro Semarang.

Engel, James F, et al. 1994. Perilaku Konsumen, Jilid 1. Jakarta: Binarupa Akasara.

Fepria, Reymas Herradi. 2009. Analisis Pengaruh Citra Merek, Persepsi Terhadap
Kualitas, Nama Merek dan Brand Awareness Terhadap Keputusan Pembelian
Sabun Mandi Padat. Lifebuoy di Ungaran. Skripsi Tidak Dipublikasikan.

Fakultas Ekonomi Universitas Diponegoro Semarang.

Kotler, Phillip. 2005./Manajemen Pemasaran. Jilid 1. Jakarta: PT Indeks Kelompok
Gramedia.

Kotler, Philip. 2000. Manajemen Pemasaran Edisi Millenium, Jilid 1. Jakarta:PT.
Prenhallindo.

Alma, Buchari. 2004. Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa. Jakarta

Assauri, Sofjan. 2004. Manajemen Pemasaran.Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada.



Ghozali, Imam. 2005. Aplikasi Analisis Multivariate Dengan Program SPSS.
Semarang: Universitas Diponegoro.

Haryani. 2006. Pengaruh Harga, Produk dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian
Deterjen DAIA. Semarang

Hurriyati, Ratih. 2008. Bauran Pemasaran dan Loyalitas Konsumen. Alfabeta CV.

Istijanto. 2009. Aplikasi Praktis Riset Pemasaran. Jakarta : PT. Gramedia Pustaka

Utana.
Hasan, Ali. 2009. Marketing. Yogyakarta:Media Pressindo.

Laksana, Fajar. 2008. Manajemen Pemasaran Pendekatan Praktis. Yogyakarta: Graha

lImu
Swastha, Basu.2002. Pengantar Bisnis Modern. Yogyakarta : 2002
Tjiptono, Fandi. 2008. Pemasaran Strategik. Yogyakarta : Penerbit Andi.

www.AdvanDigital.com

60


http://www.advandigital.com/

	sampul
	PENGARUH PRODUK, HARGA DAN PROMOSI TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN HANDPHONE MERK ADVAN(STUDI PADA KONSUMEN DI YOGYAKARTA)
	HALAMAN PERSETUJUAN
	HALAMAN PENGESAHAN
	PERNYATAAN KEASLIAN
	KATA PENGANTAR
	DAFTAR ISI
	DAFTAR TABEL
	DAFTAR GAMBAR
	DAFTAR LAMPIRAN
	ABSTRAK
	ABSTRACT


	abstrak
	bab 1
	BAB I PENDAHULUAN
	1.1. Latar Belakang
	1.2. Rumusan Masalah
	1.3. Tujuan Penelitian
	1.4. Manfaat Penelitian
	1.5. Batasan Penelitian


	bab 5
	BAB V KESIMPULAN DAN SARAN
	5.1 Kesimpulan
	5.2 Implikasi
	5.3 Saran


	pustaka



