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ABSTRAKSI 

 

Penelitian ini mencoba untuk menganalisis pengaruh bauran pemasaran 

terhadap keputusan pembelian. Penelitian ini menggunakan beberapa variabel 

yaitu produk, harga, promosi dan distribusi dari variabel-variabel tersebut maka 

dapat diketahui seberapa besar keputusan pembelian terhadap PT. Telekomsel. 

Penelitian ini dianalisis dengan menggunakan alat analisis regresi linear 

berganda guna membuktikan kebenaran hipotesis. Responden berjumlah 100 

orang dengan cara membagikan kuesioner kepada pelanggan yang menggunakan 

produk kartu simpati. 

Hasil penelitian ini menunjukan adanya pengaruh yang signifikan antar 

variabel independen produk, promosi dan distribusi terhadap variabel dependen 

keputusan pembelian. 

 

Key Word : Bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1. Latar Belakang Masalah 

Saat ini, kemajuan teknologi merupakan kebutuhan yang tidak 

dapat dipisahkan dari kehidupan masyarakat. Kebutuhan masyarakat 

akan sarana komunikasi yang baik dan murah serta adanya 

perkembangan teknologi yang terjadi pada saat ini, berdampak 

terhadap  persaingan usaha yang semakin meningkat pada perusahaan 

yang khususnya bergerak di bidang kartu seluler. Persaingan  tersebut  

dapat dilihat dari banyaknya kartu seluler dengan berbagai merek 

yang tersebar di pasaran. Situasi persaingan seperti ini memaksa 

perusahaan harus mampu membuat strategi usaha yang dapat 

beradaptasi dengan lingkungan yang terus berubah dengan 

menciptakan berbagai alternatif strategi,  salah satunya  adalah  

strategi bauran pemasaran.  Penerapan strategi pemasaran yang tepat 

bertujuan agar perusahaan dapat bertahan di ketatnya persaingan saat 

ini dan mampu menguasai pangsa pasar.  

Bauran pemasaran produk merupakan kombinasi dari 4P yaitu 

product  (produk),  price  (harga), promotion  (promosi), dan  place 

(lokasi).  Penggunaan bauran pemasaran bertujuan untuk 

mempengaruhi keputusan konsumen dalam membeli dan 

menggunakan produk perusahaan.  Setiap elemen  dari bauran 
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pemasaran  saling mempengaruhi satu sama lain sehingga bila salah 

satu tidak tepat pengorganisasiannya maka akan mempengaruhi 

strategi pemasaran secara keseluruhan. 

Di Indonesia, ada beberapa perusahaan yang menyediakan jasa 

operator baik yang menggunakan teknologi  Global System for 

MobileCommunications (GSM) maupun Code Division Multiple 

Access (CDMA). Pilihan-pilihan teknologi komunikasi yang 

dimanfaatkan oleh masyarakat masing-masing memiliki kelebihan dan 

kekurangan.  

Teknologi GSM yang mendominasi pasaran terkenal tarifnya 

yang mahal serta kecepatan akses datanya hanya 64 Kbps, akan tetapi 

memiliki jaringan yang luas hingga ke pelosok negeri. Kemudian 

telepon seluler yang berbasis teknologi CDMA yang beroperasi 

menggunakan lisensi telepon saluran tetap (fixed wireless) memiliki 

tarif lebih rendah dibanding tarif telepon seluler berbasis GSM. 

Kemampuan operator GSM telah berhasil menguasai sebagian 

besar pangsa pasar di Indonesia karena teknologi GSM lebih unggul 

dan mampu menghasilkan suara lebih jernih sehingga mampu 

menjangkau wilayah yang luas dan lebih  aman, salah satunya adalah 

PT. Telkomsel.Kartu Simpati merupakan salah satu kartu seluler yang 

diciptakan oleh PT. Telkomsel yang mendapatkan pelanggan terbesar. 

Dengan daya jelajah yang bisa menjangkau seluruh wilayah nusantara, 
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tarif yang terjangkau, pelayanan yang mudah dan mutu yang prima 

maka membuat kartu ini digemari sebagian besar pelanggan kartu 

seluler  khususnya  bagi masyarakat di kota yogyakarta. 

Berdasarkan latar belakang diatas, penulis tertarik untuk 

mengadakan penelitian tentang pengaruh bauran pemasaran, untuk itu 

penulis mengambil judul  

“PENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAP 

KEPUTUSAN PEMBELIAN KARTU SIMPATI DI KOTA 

YOGYAKARTA” 

1.2. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan diatas, 

maka rumusan masalah yang akan di bahas penulis adalah: 

1. Bagaimana pengaruh produk terhadap keputusan pembelian kartu 

simpati di kota yogyakarta. 

2. Bagaimana pengaruh harga terhadap keputusan pembelian kartu 

simpati di kota yogyakarta. 

3. Bagaimana pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian kartu 

simpati di kota yogyakarta. 

4. Bagaimana pengaruh tempat terhadap keputusan pembelian kartu 

simpati di kota yogyakarta. 
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1.3.Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui pengaruh produk terhadap keputusan pembelian 

kartu simpati di kota yogyakarta. 

2. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembelian 

kartu simpati di kota yogyakarta. 

3. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian 

kartu simpati di kota yogyakarta. 

4. Untuk mengetahui pengaruh tempat terhadap keputusan pembelian 

kartu simpati di kota yogyakarta. 

 

1.4.Kontribusi Penelitian 

a. Bagi perusahaan  

Sebagai bahan masukkan khususnya bagi perbaikkan 

kualitas produk, sehingga menjadi dasar pertimbangan untuk 

menentukan pengambilan keputusan dalam menghadapi 

persaingan. 

b. Bagi penulis 

Sebagai wadah untuk menerapkan ilmu manajemen, 

khususnya pemasaran sesuai ilmu yang dipelajari dan untuk 

menambah wawasan pengetahuan peneliti. 
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c. Bagi pihak lain 

Sebagai bacaan dan dapat dijadikan referensi penelitian 

yang ingin melakukan dan mengembangkan penelitian serta 

membantu menambah pengetahuan dan informasi dibidang 

pemasaran. 

 

1.5. Batasan Penelitian 

 Dalam penelitian ini penulis membatasi permasalahan agar 

masalah yang di teliti tidak terlalu luas, maka peneliti memberikan 

batasan penelitian sebagai berikut: 

1. Penelitian di lakukan di Yogyakarta. 

2. Peneliti dilakukan pada September 2013 hingga Desember 2013. 

3. Bauran pemasaran adalah kesan yang muncul dalam benak 

seseorang yang terkait dengan ingatannya mengenai Produk yang 

berkualitas, Harga yang murah, Promosi yang mampu menarik 

perhatian masyarakat dan Tempat yang strategis dan mudah di 

jangkau. 

4. Jumlah responden sebanyak 100 orang yang memakai kartu 

simpati di Yogyakarta. 

5. Sedangkan Variabel yang diteliti meliputi :  
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 Produk : Produk yang diteliti adalah Kartu Simpati. Variabel-variabel 

produk yang diteliti dilihat dari pelayanan, kualitas jaringan dan 

sinyal. 

 Harga : variabel-variabel harga yang diteliti dilihat darikesesuaian 

kualitas produk yang sangat terjangkau untuk masyarakat. 

 Promosi : variabel-variabel promosi yang diteliti dilihat dari 

banyaknya promosi di berbagai media seperti brosur, media iklan 

televisi dimaksud supaya promosi penjualan yang lebih menarik 

konsumen. 

 Tempat : variabel-variabel saluran distribusi yang diteliti dari produk 

ini yaitu kemudahan dalam memperoleh Kartu Simpati, lokasi dan 

akses untuk membeli dan ketersediaan stok produk di galeri kartu 

simpati/konter. 
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1. Kesimpulan  

 Berdasarkan hasil penelitian dan analisis data yang telah 

dilakukan tentangPengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan 

Pembelian Kartu Simpati, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

1. Dari karakteristik responden atau profil responden, berdasarkan hasil 

pengolahan data  

dari 100 responden diperoleh hasil sebagai berikut : 

a. Berdasarkan jenis kelamin, responden yang paling dominan adalah 

berjenis kelaminpriasebesar 63%. 

b. Bedasarkan usia, responden yang paling dominan adalah usia 20-30 

tahun sebesar 66%. 

c. Berdasarkan pendidikan terakhir yang paling dominan adalah serjana 

(s1, s2, s3) sebesar 57% 

d. Bedasarkan pekerjaan, responden yang paling dominan adalah 

pelajar/mahasiswasebesar 46%. 

e. Berdasarkan pendapatan, responden yang paling dominan adalah 

responden yang pendapatan perbulannya Rp. 2.000.000 – Rp. 

3.000.000 sebesar 36%. 
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2. Hipotesis 1 yang menyatakan bawah “terdapat pengaruh positif dan 

signifikan antara atribut Produk terhadap keputusan pembelian kartu 

Simpati Telkomsel di Yogyakarta” terbukti. 

3. Hipotesis 2 yang menyatakan bawah “terdapat pengaruh positif dan 

signifikan antara atribut Harga terhadap keputusan pembelian kartu 

Simpati Telkomsel di Yogyakarta” tidak terbukti. 

4. Hipotesis 3 yang menyatakan bawah “Terdapat pengaruh positif dan 

signifikan antara atribut Promosi terhadap keputusan pembelian kartu 

Simpati Telkomsel di Yogyakarta” terbukti. 

5. Hipotesis 4 yang menyatakan bawah “Terdapat pengaruh positif dan 

signifikan antara atribut Distribusi terhadap keputusan pembelian kartu 

Simpati Telkomsel di Yogyakarta” terbukti. 
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5.2. Saran 

Berdasarkan kesimpulan yang ada, maka penulis mencoba untuk 

memberikan beberapa saran yang sekiranya dapat dijadikan bahan 

pertimbangan : 

5.2.1. Bagi Perusahaan 

1. Dalam hal faktor produk, bahwa kesimpulannya proses keputusan 

pembelian  melihat pada pelayanan yang berpengaru terhadap kualitas 

jaringan dan sinyal pada produk tersebut, sehingga harus terus 

mempertahankan dan mengembangkan daya tarik produk agar konsumen 

terpuaskan. 

2. Dalam hal faktor harga, menurut konsumen bahwa melihat harga jual 

produk tidak berpengaruh pada variabel harga melalui kualitas produk 

yang sangat terjangkau untuk masyarakat sehingga perusahaan harus 

lebih memperhatikan masalah-masalah yang muncul tersebut, agar 

variabel harga dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

3. Dalam hal faktor promosi, bahwa kesimpulannya proses keputusan 

pembelian berpengaruh pada variabel promosi melalui brosur, iklan dan 

berbagai macam media yang ditayankan oleh PT. Telekomsel, sehingga 

dengan begitu akan sangat mendukung proses pengenalan produk kartu 

Simpati. 
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4. Dalam hal faktor distribusi, terdapat pengaruh keputusan pembelian 

karena stok yang selalu ada dan galeri atau konter yang selalu tersedia 

produk kartu simpati, proses distribusi yang lancar sehingga hal ini perlu 

dijaga supaya tetap meningkatkan pembelian, karena pada dasarnya 

konsumen akan senang apa bila produk yang di harapkan selalu ada di 

galeri atau konter serta proses distribusi yang lancar.  

5.2.2.Bagi Pembaca 

Penelitian ini tentang 4 variabel yaitu produk, harga, promosi dan 

distribusi memeng banyak dilakukan, tetapi harapan konsumen akan 

kualitas serta kepuasan tentang suatu produk atau jasa, cenderung 

semakin tinggi. 

Hal ini disebabkan oleh pengetahuan konsumen akan produk dan 

jasa semakin baik. Untuk itu, jika ingin melakukan penelitian kembali 

tentang  bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian, perlu merubah 

standar penelitian kualitas yang berbeda dari yang digunakan dalam 

penelitian ini, misalnya memasukan variabel-variabel lain yang bisa 

mempengaruhi bauran pemasaran yang diharapkan dapat mempengaruhi 

kepuasan konsumen, Metoda pengumpulan data dengan cara wawancara 

dengan responden perlu dilakukan supaya data yang diperoleh lebih 

menyakinkan. 
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5.3. Keterbatasan Penelitian 

 Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan karena berbagai hal : 

1. Berdasarkan pertimbangan waktu, tenaga dan biaya mengakibatkan 

kajian terhadap  

 obyek penelitian terlalu sempit dengan jumlah sampel yang terbatas. 

2. Dasar teori yang digunakan sebagai landasan oleh peneliti dianggap 

masih belum  

cukup untuk menjelaskan topik penelitian. Maka sebaiknya untuk 

penelitianmendatang diharapkan mampu memperluas wawasan dan dasar 

teori yang digunakandengan sumber-sumber yang lebih 

variatif.Keterbatasan tempat penelitian, dimana akan lebih baik jika 

penelitian dilakukan dibeberapa tempat sehingga respondennya lebih 

variatif dan lebih mewakili populasi. 
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