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ABSTRAK

Komunikasi merupakan bagian yang sangat penting dalam
kehidupan setiap orang. Melalui komunikasi setiap orang dapat
menyampaikan informasi, maupun mendapatkan informasi yang mereka
butuhkan. Kemajuan ilmu dan teknologi ditujukan untuk dapat
meningkatkan kesejahteraan setiap orang. Salah satunya hasil ilmu dan
pengetahuan tersebut adalah telepon seluler yang membutuhkan kartu seluler
dalam penggunaannya. Produk kartu seluler sendiri dibedakan menjadi kartu
pra bayar dan pasca bayar. Kartu pra bayar memang mendominasi
penggunaan kartu seluler. Sedangkan kartu pasca bayar menawarkan
berbagai kemudahan yang diharapkan mampu memenuhi kebutuhan
konsumen yang dilayaninya.

Untuk dapat memasarkan produk kartu seluler pasca bayar. perlu
diketahui variabel-variabel yang berpengaruh terhadap keputusan konsumen
untuk menggunakan kartu seluler tersebut, terutama variabel yang
cenderung menjadi pertimbangan bagi konsumen. Oleh karena itu dengan
mengunakan pendekatan teori Bauran Pemasaran. penulis bermaksud untuk
mengetahui bagaimana pengaruh variabel bauran pemasaran yakni produk.
harga, distribusi, dan promosi terhadap keputusan konsumen dalam
menggunakan kartu seluler pasca bayar serta mengetahui variabel bauran
pemasaran yang berpengaruh dominan terhadap keputusan konsumen dalam
menggunakan kartu seluler pasca bayar.

Untuk mencapai tujuan penelitian tersebut, penulis menggunakan
analisis Regresi Berganda yang mencakup pula analisis Uji F (Uji Serentak).
Uji t (Uji Parsial) maupun Koefisien Determinasi Parsial. Melalui Uji
Serentak dapat diketahui apakah variabel bauran pemasaran yang diukur
berpengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen dalam menggunakan
kartu pasca bayar secara simultan. Melalui Uji Parsial dapat diketahui
pengaruh masing-masing variabel bauran pemasaran yang diukur terhadap
keputusan konsumen dalam menggunakan kartu seluler pasca bayar.
Sedangkan koefisien Determinasi Parsial digunakan untuk mengetahui
variabel bauran pemasaran yang berpengaruh dominan terhadap keputusan
konsumen dalam menggunakan kartu seluler pasca bayar.

Berdasarkan pengujian data yang diperoleh penulis dari responden
pengguna kartu seluler pasca bayar dapat diketahui bahwa variabel bauran
pemasaran berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan konsumen
secara serentak. Secara parsial, variabel harga dan promosi berpengaruh
signifikan terhadap keputusan konsumen. Sedangkan variabel bauran
pemasaran yang memberikan pengaruh dominan terhadap keputusan
konsumen adalah variabel harga.
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BAB1

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Komunikasi merupakan bagian yang sangat penting dalam

kehidupan setiap orang. Semua orang di dunia ini setiap hari selalu

melakukan komunikasi dengan orang lain, baik keluarga, teman, relasi

kerja, instansi dan lain lain. Dengan berkomunikasi setiap orang dapat

menyampaikan informasi, maupun mendapatkan informasi yang mereka

butuhkan dari orang lain.

Saat ini setiap orang semakin dihadapkan pada kesibukannya

yang semakin hari cenderung semakin bertambah. Selain itu mobilitas

seseorang juga merupakan bagian penting dalam aktivitasnya sehari-hari.

Hal ini cenderung berakibat frekuensi untuk bertemu dengan orang lain

untuk dapat menyampaikan maksudnya cenderung semakin berkurang.

Sehingga mereka membutuhkan sarana yang dapat membantu mereka agar

dapat berkomunikasi dengan orang lain yang mereka butuhkan.

Kemajuan ilmu dan teknologi ditujukan untuk dapat

meningkatkan kesejahteraan setiap orang. Salah satunva hasil ilmu dan

pengetahuan tersebut adalah telepon seluler yang membutuhkan kartu

seluler dalam penggunaannya. Saat ini di Indonesia jumlah operator

seluler semakin berkembang. Telkomsel, Indosat-Satelindo, Pro XL,

 



Telkomflexy, Fren, maupun Esia merupakan vendor-vendor yang bergerak

melayani kebutuhan komunikasi masyarakat.

Semua operator seluler memiliki produk dan produk mereka

antara operator telepon yang satu dengan yang lainnya cenderung tidak

berbeda jauh. Produk yang mereka hasilkan antara lain kartu telepon

prabayar dan pasca bayar. Telkomsel dengan Simpati dan Kartu HaLo;

Satelindo-Indosat dengan Mentari, Im3 dan Matrix; Tekomflexy dengan

flexytrendy dan flexyclassy, dan operator seluler yang lain dengan

produknya masing-masing.

Produk kartu seluler yakni kartu pra bayar dan pasca bayar

sendiri memiliki cenderung memiliki tujuan segmen yang berbeda pula.

Kartu pra bayar memang mendominasi penggunaan kartu seluler. Akan

tetapi ada segmen konsumen yang dibidik pula oleh kartu pasca bayar.

Kartu pasca bayar menawarkan berbagai kemudahan yang diharapkan

mampu memenuhi target segmennya. Dengan menggunakan kartu pasca

bayar, konsumen tidak akan dihadapkan pada masalah pulsa habis,

mencari para penjual/ distributor isi ulang pulsa kartu seluler, kartu

hangus, dan masalah lainnya. Segmen konsumen kartu seluler pasca bayar

ini cenderung para pengusaha, pekerja, walaupun sebagian kecil konsumen

seperti mahasiswa juga menggunakanya.

Kegiatan pemasaran merupakan salah satu fungsi di dalam

perusahaan guna menjalankan operasi perusahaan dalam rangka mencapai

tujuannya. Penyusunan strategi pemasaran yang terpadu dan terencana,

 



sejak melakukan segmenting, targeting, positioning, dan penerapan

marketing mix akan sangat menentukan keberhasilan perusahaan dalam

rangka menawarkan produk dan mempertahankan konsumennya.

Marketing mix atau bauran pemasaran merupakan salah satu bagian

terpenting dalam menyusun strategi pemasaran yang terdiri atas produk,

harga, saluran distribusi, serta promosi. Hampir semua perusahaan di

dunia ini dalam menyusun strategi pemasarannya bertolak atau

berpedoman pada bauran pemasarannya, termasuk pulabisnis kartu seluler

pasca bayar. Untuk dapat menyusun strategi marketing mix yang baik,

paravendor operator telepon seluler dituntut pula untuk mengetahui secara

pasti perilaku konsumennya.

Perilaku konsumen kartu seluler pasca bayar pada dasarnya

muncul karena adanya keinginan maupun kebutuhan konsumen untuk

berkomunikasi namun mereka tidak menginginkan terjadi kendala pada

masalah pulsa dan kendala yang lainnya. Perusahaan dalam hal ini

operator seluler diharuskan menerjemahkan kepuasan dengan persepsi

pelanggan bukan atas persepsi manajemen perusahaan.

Berdasarkan latar belakang tersebut serta bermaksud untuk

mengetahui lebih jauh mengenai perilaku konsumen terutama keputusan

konsumen dalam menggunakan kartu seluler pasca bayar, maka penulis

bermaksud melakukan penelitian dengan judul "Pengaruh Bauran

Pemasaran Terhadap Keputusan Konsumen Dalam Menggunakan

Kartu Seluler Pasca Bayar."

 



1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan later belakang tersebut, penulis merumuskan masalah
penelitian sebagai berikut:

1. Bagaimana pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan
konsumen dalam menggunakan kartu seluler pasca bayar?

2. Variabel bauran pemasaran apakah yang paling berpengaruh

terhadap keputusan konsumen dalam menggunakan kartu seluler
pasca bayar?

1.3 Batasan Masalah

Agar penelitian yang dilakukan leb.h terfokus maka dalam penelitian

ini peneliti membatasi permasalahan pada beberapa hal yakni:

1. Obyek penelitian ini ditujukan kepada konsumen yang membeli

menggunakan kartu seluler pasca bayar di Yogyakarta.

2. Beberapa variabel yang diteliti dalam penelitian ini antara lain :

i. Produk, yaitu segala sesuatu baik berupa barang atau jasa

yang ditawarkan guna memenuhi kebutuhan atau keinginan.

ii. Harga, yaitu nilai suatu produk yang diukur dengan satuan
biasanya berupa uang.

iii. Saluran Distribusi, yaitu jaringan yang dibentuk perusahaan

untuk memudahkan perusahaan dalam mendistribusikan atau

menyampaikan produknya ke pasar sasaran.

 



iv. Promosi, yaitu kegiatan pursuasif yang dilakukan perusahaan

untuk mengenalkan, membujuk, dan merekomendasikan

produknya ke pasar sasaran.

v. Keputusan Pembelian, merupakan keputusan konsumen

dalam membeli suatu produk guna memenuhi atau

memuaskan kebutuhan atau keinginannya. Keputusan

pembelian sendiri diawali dari proses pengenalan kebutuhan,

pencarian informasi untuk memenuhi kebutuhan tersebut,

seleksi alternatif. pengambilan keputusan, dan perilaku pasca

pembelian.

1.4 Tujuan Penelitian

Sebagaimana permasalahan yang hendak dipecahkan adapun tujuan

penelitian pada penelitian ini adalah :

1. Mengetahui bagaimana pengaruh bauran pemasaran terhadap

keputusan konsumen di Yogyakarta dalam menggunakan kartu

seluler pasca bayar.

2. Mengetahui bagian bauran pemasaran yang paling berpengaruh

terhadap keputusan konsumen dalam menggunakan kartu seluler

pasca bayar.

 



1.5 Manfaat Penelitian

1. Bagi Penulis

Penelitian ini merupakan kesempatan bagi penulis untuk

menambah ilmu serta mencoba mengaplikasikan ilmu pemasaran

yang selama ini dipelajari di bangku kuliah.

2. Bagi Perusahaan

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi

bagi perusahaan dan sumbangsih pemikiran yang berkaitan dengan

kegiatan pemasaran yang dapat digunakan bagi perusahaan dalam

menetapkan strategi pemasarannya.

3. Bagi Pembaca

Penelitian ini diharapkan mampu memberikan tambahan ilmu

maupun sebagai tinjauan pustaka bagi para pembaca demi

kemajuan dunia pendidikan maupun ilmu yang berkaitan dengan

pemasaran.

 



BAB n

KA.JIAN PUSTAKA

2.1 Hasil Penelitian Terdahulu

Beberapa penelitian terdahulu dinilai mampu memberikan masukkan

kepada penulis dalam melakukan penelitian ini. Penelitian tersebut adalah:

1. Sri Wahyuningsih, 2002, dengan judul penelitian " Faktor-faktor

Yang Mempengaruhi Keputusan Konsumen Untuk Membeli Sepeda

Motor China di Yogyakarta". Adapun variabel penelitian yang

digunakan : variabel independen : produk, harga, distribusi, promosi,

citra perusahaan; dan variabel dependen. yaitu: keputusan konsumen/

pelanggan untuk memilih atau membeli produk yang diinginkan.

Penelitian tersebut menyimpulkan bahwa berdasarkan uji statistik

diperoleh hasil : pengaruh produk. harga, tempat, promosi, distribusi

dan citra perusahaan terhadap keputusan konsumen diketahui bahwa

koefisien korelasi berganda (R) sebesar 0,745 dan koefisien

determinasi ganda (R2) sebesar 0,556. nilai menunjukan kedua

variabel bebas mempunyai hubungan sebesar 55,6 % terhadap

keputusan konsumen dan sisanya 44.4% dipengaruhi varibel di luar

variabel yang dianalisis. Hal ini menunjukan hubungan antara faktor

produk, harga, tempat, distribusi. promosi, dan citra perusahaan

terhadap keputusan konsumen signifikan. Kemudian produk berlaku

sebagai factor paling penting dalam mempengaruhi pertimbangan

 



pengambilan keputusan konsumen untuk membeli sepeda motor

china, kemudian diikuti oleh faktor harga, tempat, promosi, dan citra

perusahaan.

2. Ratna Nur Kartika, 2002, dengan penelitiannya yaitu Analisa

Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian

Komputer di Kaledia Yogyakarta. Adapun variabel yang diteliti

yakni Harga,Produk, Promosi, Lokasi, dan Pelayanan. Sedangkan

hasil penelitiannya adalah sebagai berikut:

a. Faktor harga dan promosi menurut jenis kelamin mempunyai

pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian

komputer di Kaledia karena diperoleh X2 hitung > X2 tabel

(10,234 > 7,815 dan 10,985 > 7.815). Namun pengaruh dari

faktor tersebut kurang erat karena nilai K kurang mendekati

nilai K maks.

b. Faktor promosi dan lokasi menurut usia mempunyai

pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian

komputer di Kaledia karena diperoleh X2 hitung > X2 tabel

(25,254 > 12,592 dan 15.542 > 12,592). Namun pengaruh

dari faktor tersebut kurang erat karena nilai K kurang

mendekati nilai K maks.

c. Faktor harga menurut tingkat pendidikan mempunyai

pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian

komputer di Kaledia karena diperoleh X2 hitung > X2 tabel

 



(18,372 > 16,919). Namun pengaruh dari faktor tersebut

kurang erat karena nilai Kkurang mendekati nilai Kmaks.

d. Faktor harga menurut pekerjaan mempunyai pengaruh yang

signifikan terhadap keputusan pembelian komputer di

Kaledia karena diperoleh X2 hitung > X2 tabel (18.372 >

16,919). Namun pengaruh dari faktor tersebut kurang erat

karena nilai K kurang mendekati nilai K maks.

e. Faktor produk menurut tingkat pendapatan mempunyai

pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian

komputer di Kaledia karena diperoleh X2 hitung > X2 tabel

(17,805 > 16,919). Namun pengaruh dari faktor tersebut

kurang erat karena nilai Kkurang mendekati Kmaks.

3. Sigid Hardono, 2005, melalui thesisnya dengan judul Penyusunan

Konsep Produk Baru kartu Selluler Berdasarkan Preferensi

Konsumen Dengan Menggunakan Analisa Conjoint. Beliau

mengemukakan bahwa Preferensi atribut produk yakni menempatkan

besar kecilnya harga yang ditawarkan sebagai prioritas utama

sebagai pertimbangan dalam memilih kartu selluler, yang diikuti oleh

atribut jenis kartu selluler yang ditawarkan, pelayanan, fasilitas,

tingkat pemasaran dan promosi, jangkauan teleko-munikasi, beban

biaya penggunaan serta kemudahan dalam kepengurusan. Langkah

awal dalam menyusun konsep produk ini adalah menemukan level

dari masing-masing atribut. Pada penyusunan konsep produk ini
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pelevelan tidak dilakukan pada semua atribut namun dilakukan pada

atribut yang menjadi preferensi utama. Untuk atribut jenis kartu

selluler difaktorkan menjadi 2 level, harga dibagi menjadi 3 level,

umur kartu selluler dibagi menjadi 3 level dan dasar pemakaian kartu

selluler dibagi menjadi 2 level. Setelah dilakukan penyusunan

diketahui bahwa terdapat 8 konsep produk yang akan dievaluasi.

Evaluasi konsep produk dilakukan dengan menggunakan analisis

conjoint, dari pengolahan ini akan didapatkan output berupa konsep

produk yang paling disukai atau diinginkan konsumen, dalam hal ini

konsep produk yang paling disukai adalah konsep produk 1 yaitu

jenis kartu sellulemya adalah prabayar, harga perdana Rp 275.000

dengan pulsa Rp 100.000, umur kartu selluler dalam keadaan aktif 1

bulan dan pasif 1 bulan, dimana penentuan/ perhitungan biaya

didasari pada lamanya waktu pakai bukan pads banyaknya pulsa

yang digunakan. Selain itu juga diketahui tingkat kepentingan relatif

suatu atribut dengan atribut yang lain. Dalam hal ini urutan tingkat

kepentingan relatif atribut adalah harga, umur kartu selluler, dasar

penentuan biaya pemakaian. dan jenis kartu selluler yang ditawarkan.

Dengan diketahuinya pasar yang dituju beserta karakteristik

konsumen didalamnya kemudian preferensi atribut yang menjadi

dasar utama dalam memilih kartu selluler yang dikehendaki dan

konsep produk yang diinginkan oleh pasar yang dituju tadi maka

diharapkan pengembangan produk yang mungkin dilakukan adalah

 



tepat sasaran artinya produk kartu selluler yang akan dikembangkan

nantinya memang benar -benar telah sesuai dengan apa yang

diinginkan oleh konsumen.

Dua penelitian pertama tersebut di atas mengambil variabel yaitu

produk, harga, lokasi/ tempat, saluran distribusi, promosi, citra, dan

pelayanan sebagai variabel yang ditelitinya. Berdasarkan penelitian

tersebut terlihat bahwa variabel produk, harga, saluran distribusi, dan

promosi merupakan variabel yang penting kedudukannya dalam

membentuk keputusan pembelian pada konsumennya. Keempat variabel

tersebut juga merupakan bagian dari strategi marketing mix. Sedangkan

pada penelitian Sigid Hardono dengan menggunakan analisis Conjoint

lebih cenderung menentukan strategi pemasaran melalui konsep produk.

Berdasarkan beberapa penelitian tersebut penulis bermaksud untuk

melakukan penelitian yang mengangkat perihal pengaruh strategi bauran

pemasaran secara lebih spesifik dengan mengambil produk kartu seluler

pasca bayar. Demikian pula dalam penelitian yang hendak dilakukan oleh

penulis yang juga menggunakan metode tersebut untuk mengetahui

pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan konsumen dalam

menggunakan kartu seluler pasca bayar dengan menggunakan analisis

regresi berganda karena regresi berganda merupakan metode statistik

untuk mengukur pengaruh antara variabel yang satu terhadap variabel

yang lain.
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2.2. Landasan Teori

Manajemen Pemasaran

Manajemen pemasaran terjadi bila setidaknya satu pihak dalam

pertukaran potensial memikirkan sasaran dan cara mendapatkan tanggapan

yang dia kehendaki. Definisi (manajemen) pemasaran yang dirumuskan

tahun 1985 oleh Persatuan Pemasaran Amerika (Phillip Kotler. Him 15):

"Proses perencanaan dan pelaksanaan dari perwujudan, pemberian

harga, promosi, dan distribusi dari barang-barang , jasa dan gagasan untuk

menciptakan pertukaran dengan kelompok sasaran yang memenuhi tujuan

pelanggan dan organisasi".

Definisi ini menyadari bahwa manajemen pemasaran adalah proses

yang mencakup analisis. perencanaan. pelaksanaan dan pengawasan: juga

mencakup barang, jasa. dan gagasan; berdasarkan pertukaran dan

tujuannya adalah memberikan kepuasan bagi pihak yang terlibat. Dari

definisi tersebut dapat diketahui pula bahwa komponen bauran pemasaran

yaitu produk, harga, promosi. dan saluran distribusi merupakan bagian

penting dalam proses manajemen pemasaran.

Bauran Pemasaran

Dalam menyusun rencana atau program pemasaran ada salah satu

konsep kunci dalam teori pemasaran yakni konsep bauran pemasaran.

Bauran pemasaran didefinisikan sebagai (Philip Kotler. him. 112):

 



"Kelompok kiat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk

mencapai sasaran pemasarannyadalam pasar sasaran".

Ada banyak kiat pemasaran. McCarthy mempopulerkan pembagian

kiat ini ke dalam empat faktor yaitu 4 P : produk (Product), harga {Price).

tempat/distribusi {Place), dan promosi {Promotion).

Kiat bauran pemasaran yang paling mendasar adalah produk.

Produk telah kita ketahui adalah segala sesuatu yang mampu memuaskan

kebutuhan maupun keinginan yang dapat berupa barang, jasa maupun

gagasan. Kiat tersebut dapat dijabarkan sebagai penawaran nyata

perusahaan pada pasarnya, mereknya, dan penyajiannya.

Kiat bauran pemasaran kedua adalah harga. Harga adalah nilai dari

suatu produk yang dinilai dengan satuan uang atau jumlah uang yang

harus dibayarkan pelanggan untuk produk itu. Perusahaan hams

menentukan harga kulakan dan harga eceran, potongan harga. dan syarat

pembayaran. Harganya harus sesuai dengan pandangan pelanggan tentang

nilainya, supaya pembeli tidak beralih ke pesaingnya.

Distribusi maupun tempat merupakan bauran pemasaran yang tidak

kalah pentingnya. Berbagai kegiatan perusahaan untuk membuat

produknya terjangkau dan tersedia bagi pasar sasarannya. Perusahaan

harus menentukan, mengajak, dan menghubungkan berbagai perantara

pemasaran supaya produk dan jasanya dipasok secara efisien ke pasar

sasarannya.
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Promosi adalah kegiatan pursuasif yang dilakukan oleh perusahaan

untuk mengenalkan, membujuk, maupun merekomendasikan produknya

kepada pasar sasaran atau berbagai kegiatan perusahaan untuk

mengkomunikasikan dan mempromosikan produknya pada pasar sasaran.

Perusahaan harus menyiapkan program komunikasi dan promosi yang

terdiri dari iklan, pemasaran langsung, promosi penjualan. dan hubungan

dengan masyarakat.

Perlu diketahui pula bahwa 4P menunjukkan pandangan penjual

tentang kiat pemasaran yang tersedia untuk mempengaruhi pembeli. Dari

sudut pandang pembeli, setiap kiat pemasaran dirancang untuk

memberikan manfaat bagi pelanggan.

Marketing Mix

Produk {Product)

Pelanggan

Kebutuhan dan Keinginan Pelanggan

{Customer Needs and Wants)

Harga (Price) Biaya Pelanggan (Cost to the Customer)

Tempat (Place) Kemudahan (Convinience)

Promosi (Promotion) pComunikasi (Communication)

Jadi perusahaan unggul adalah perusahaan yang dapat memenuhi

kebutuhan pelanggan secara ekonomis, mudah dan dengan komunikasi

yang efektif yang didukung oleh tenaga pemasaran yang professional.

Keputusan Pembelian

Pengambilan keputusan konsumen pada dasamya merupakan

proses pemecahan masalah. Kebanyakan konsumen melalui proses mental

 



15

yang hampir sama dalam memutuskan produk dan merek apa yang akan

dibeli. Walaupun nyata sekali bahwa berbagai konsumen akhirnya

memilih untuk membeli barang-barang yang berbeda disebabkan oleh

perbedaan karakteristik pribadi (kebutuhan, manfaat yang dicari, sikap,

nilai, pengalaman masa lain, dan gaya hidup) dan pengaruh sosial

(perbedaan kelas sosial, kelompok rujukan, atau kondisi keluarga). Dalam

tahap evaluasi, konsumen membentuk preferensi atas merek-merek dalam

kumpulan pilihan. Konsumen juga mungkin membentuk niat untuk

membeli produk yang paling disukai. Namun dua faktor berada diantara

niat pembelian dan keputusan pembelian (Philip Kotler, him 174) :

a. Faktor pertama adalah pendirian orang lain

Pendirian orang lain yang mengurangi alternatif yang disukai

seseorang akan bergantung pada intensitas pendirian negatif orang

lain terhadap alternatif yang disukai konsumen dan motivasi

konsumen untuk menuruti keinginan orang lain. Preferensi seorang

pembeli akan suatu merek akan meningkat jika seseorang yang ia

sukai juga sangat menyukai merek yang sama. Pengaruh orang lain

menjadi rumit saat beberapa orang yang dekat dengan pembeli

memiliki pendapat yang berlawanan dan pembeli ingin

menyenangkan mereka semua.

b. Faktor kedua adalah faktor situasi yang tidak diantisipasi.

Faktor ini dapat muncul dan mengubah niat pembelian. Keputusan

konsumen untuk memodifikasi, menunda, atau menghindari suatu
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keputusan pembelian sangat dipengaruhi oleh risiko yang dirasakan.

Besarnya risiko yang dirasakan berbeda-beda menurut besarnya uang

yang dipertaruhkan, besarnya atribut, dan besarnya kepercayaan diri

konsumen. Konsumen mengembangkan rutinitas tertentu untuk

mengurangi risiko, seperti penghindaran keputusan, pengumpulan

informasi dari teman-teman, dan preferensi atas merek dalam negeri

dan garansi. Pemasar harus memehami faktor-faktor yang

menimbulkan risiko dalam diri konsumen dan memberikan informasi

dan dukungan untuk mengurangi risiko yang dirasakan. Dalam

menjalankan niat pembelian, konsumen dapat membuat lima sub-

keputusan pembelian, yaitu keputusan pemasok, keputusan

kuantiutas, keputusan waktu, dan keputusan metode pembayaran.

Pembelian barang sehari-hari melibatkan lebih sedikit keputusan dan

lebih sedikit pertimbangan.

Proses Pengambilan Keputusan Pembelian

Ketika membeli produk baik barang atau jasa, konsumen melalui

proses pemecahan masalah yang melibatkan 5 tahap mental (Boyd, Walker

& Larreche. him. 123). Tahapan-tahapan dalam pengambilan keputusan

pembelian antara lain:

1. Identifikasi Masalah

Proses pengambilan keputusan dipicu oleh keinginan dan kebutuhan

yang tidak terpenuhi. Individu merasakan perbedaan antara kondisi
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ideal dengan aktual pada beberapa dimensi fisik dan sosio-

psikologis, yang memotivasi mereka untuk mencari barang atau jasa

agar kondisi aktual mereka semakin mendekati kondisi ideal yang

diinginkan.

2. Pencarian informasi

Pada tahap ini konsumen akan mengumpulkan berbagai informasi

dari berbagai sumber mengenai produk barang / jasa yang mampu

memenuhi dan memuaskan kebutuhan dan keinginannya.

3. Evaluasi alternatif

Setelah dihadapkan pada berbagai alternatif produk,

konsumen menyederhanakan kerja evaluasi mereka dengan berbagai

cara, yaitu :

a. Konsumen jarang mempertimbangkan seluruh merek, akan

tetapi memfokuskan pada kumpulan yang dikenali-sejumlah

tertentu yang mereka kenali yang mungkin dapat memenuhi

kebutuhan mereka.

b. Konsumen mengevaluasi setiap merek dalam kumpulan yang

dikenali menurut dimensi atauatribut produk.

c. Konsumen melakukan kombinasi evaluasi antara atribut dari

setiap merek dengan mempertimbangkan kepentingan

relative atribut-atribut tersebut.
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4. Pembelian

Pada tahap ini, konsumen harus memutuskan di mana

membeli produk itu. Memilih sumber yang dimanfaatkan untuk

membeli produk secara mendasar melibatkan proses mental yang

sama seperti halnya keputusan pembelian produk. Sumber itu

biasanya toko eceran tapi bisa juga katalog mail-order atau

pelayanan belanjajarak jauh (tele-shopping).

5. Evaluasi Pascapembelian.

Apakah konsumen tertentu merasa dihargai sebagaimana

mestinya setelah melakukan pembelian bergantung pada dua hal

yaitu tingkat harapan-sejauh mana produk bisa memenuhi harapan,

dan evaluasi konsumen tentang sejauh mana produk benar-benar

memenuhi harapannya. Harapan konsumen tentang kinerja suatu

produk dipengaruhi oleh beberapa faktor yang mencakup kekuatan

dan urgensi dari kebutuhan seseorang dan informasi yang

dikumpulkan selamaproses pengambilan keputusan.

2.3 Hipotesis Penelitian

Hipotesis merupakan dugaan atau suatu kesimpulan awal dan

masih bersifat sementara yang akan dibuktikan kebenararmya setelah data

lapangan (empiris) dapat diperoleh. Berdasarkan rumusan masalah yang

hendak dibahas serta landasan teori tersebut di atas, penulis merumuskan

formulasi hipotesis sebagai berikut:
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1. Faktor Produk, Harga, Distribusi, dan Promosi memberikan

pengaruh yang signifikan terhadap keputusan konsumen dalam

menggunakan kartu seluler pasca bayar.

2. Faktor Harga merupakan faktor yang paling dominan

mempengaruhi keputusan konsumen dalam menggunakan kartu

seluler pasca bayar.

 



BAB HI

METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Lokasi Penelitian

Adapun lokasi penelitian dalam memperoleh data pada penelitian ini

yaitu di Yogyakarta yang ditujukan pada konsumen yang menggunakan

kartu seluler pasca bayar.

3.2. Variabel Penelitian

Variabel penelitian pada penelitian ini terbagi menjadi dua bagian

yaitu :

a. Variabel Independen yaitu variabel yang mempengaruhi variabel

dependen. Dalam penelitian ini yang bertindak sebagai variabel

independen adalah komponen bauran pemasaran yang terdiri atas :

1) Produk

Produk dalam penelitian ini adalah produk kartu pasca bayar

yang dikeluarkan oleh masing-masing operator selluler.

2) Harga

Kartu pasca bayar dihargai sesuai dengan mutu produk dan

pelayanannya yang mampu mempengaruhi keputusan

pembelian pada konsumennya.

20
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3) Saluran distribusi

Saluran distribusi kartu pasca bayar salah satunya yaitu dengan

membuka cabang customer service maupun customer care di

setiap daerah yang dilayaninya.

4) Promosi

Program-program promosi seringkali lakukan oleh oleh para

operator seluler yang bertujuan baik untuk menarik

konsumennya, launching produk baru, maupun "menjaga"

konsumennya.

b. Variabel Dependen yaitu variabel yang dipengaruhi oleh variabel

independen. Dalam penelitian ini yang merupakan variabel dependen

adalah keputusan konsumen dalam menggunakan kartu seluler pasca

bayar.

3.3. Data dan Teknik Pengumpulan Data

Data adalah informasi yang diakui kebenarannya dan akan menjadi

dasar untuk dianalisis dalam penelitian. Adapun data yang digunakan

dalam penelitian ini adalah:

1. Data Intern :

Informasi yang relevan, yang berasal. dikumpulkan dan digunakan

pihak sendiri untuk menjawab pertanyaan penelitian tertentu.
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2. Data Ekstern

a. Data Primer :

Informasi yang relevan, yang berasal, dikumpulkan dan

dipublikasikan secara khusus oleh sumber asli, tetapi digunakan

untuk menjawab pertanyaan penelitian tertentu oleh pihak lain,

b. Data Sekunder :

Informasi yang relevan dari hasil studi pihak lain untuk sasaran

mereka sendiri, tetapi dapat dipergunakan pihak lain guna

menjawab penelitian pihak lain tersebut.

3.4 Teknik dan Instrumen Pengumpulan Data

Adapun teknik dan instrumen pengumpulan data lapangan

dilakukan melalui:

a. Kuesioner

Yaitu dengan membuat daftar pertanyaan yang akan diisi oleh

responden untuk memperoleh data yang berupa jawaban yang

akan dianalisis.

b. Wawancara

Dilakukan dengan melakukan tanya jawab atau wawancara

langsung dengan responden untuk mengetahui berbagai

informasi yang diperlukan dan itu tidak didapatkan melalui

kuesioner.

 



3.5 Populasi dan Sampel

a. Populasi

Populasi adalah jumlah dari keseluruhan obyek yang karakteristiknya

hendak diduga. Dalam penelitian ini yang menjadi populasi adalah

seluruh konsumen yang menggunakan kartu seluler pasca bayar di
Yogyakarta.

b. Sampel

Merupakan sebagian dari populasi yang karakteristiknya hendak

diteliti dan dianggap mewakili keseluruhan populasi. Berhubung

jumlah populasi para pengguna kartu telepon paaca bayar tidak dapat

diketahui secara pasti maka pengambilan jumlah sampel dapat

ditentukan dengan rumus sebagai berikut (Algifari. him 36 ):

E = ZVm . S

Vn
Dengan :

- n : banyaknya sampel yang diduga

- Z!/2a : bates interval keyakinan.

- S : standar deviasi sampel

- E : besar deviasi/error atau tingkat kesalahan estimasi.

Dengan menggunakan taraf signifikansi (a) sebesar 5%. ZV2a =1,96,

standar deviasi sebesar 0,5 dan tingkat kesalahan maksimum yang

mungkin dialami (E) tidak lebih dari 10 %maka :

0,1 = 1,96.0,5
Vn

 



0,1 = 0,98

Vn
Vn = 0,98

0,1

Vn = 9.8
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n = (9,8 f

n = 96.04 -> pembulatan angka menjadi 100.

Maka berdasarkan hasil perhitungan tersebut, jumlah sampel adalah

100 responden.

3.6 Teknik Analisis

1. Analisis Deskriptif, yaitu analysis dengan merinci dan menjelaskan

secara panjang lebar keterkaitan data penelitian dalam bentuk kalimat.

Data tersebut biasanya tercantum dalam bentuk tabel dan analisis

didasarkan pada data di tabel tersebut.

2. Analisis Statistika, yaitu analisis dengan menggunakan teknik statistika

guna membuktikan hipotesis penelitian. Adapun teknik statistika yang

digunakan yaitu :

a. Analisis Regresi Berganda

Analisis ini digunakan untuk mengetahui apakah ada pengaruh

yang positif antara variabel independen (Xi, X2, X3, X4) terhadap

variabel dependen (Y).

Model Analisis Regresi, (Zaenal Mustofa EQ. him 128) adalah:

Y = b0+ b,X, + b2X2 + b3X3 + b4X4
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Dengan :

Y : variabel dependen

bo : konstanta

b1.2,3,4, : koefisien regresi yang menunjukan angka

peningkatan atau penurunan variabel dependen

yang didasarkan padavariabel independen.

X : variabel independen

b. Pengujian Hipotesis dengan Uji Secara Serentak atau Uji F

Uji secara serentak /uji F digunakan untuk mengetahui seberapa

jauh semua variabel X berpengaruh terhadap variabel Y secara

seretak. Langkah-Iangkah pengujian ini :

1. Membuat Formulasi Hipotesis

Ho : bj = b2 = b3 = b4 = 0

Tidak ada pengaruh yang signifikan dari variabel independen

(X) secara bersama-sama terhadap variabel dependen (Y).

Ha : bi * b2 * b3 * b4* 0

Ada pengaruh yang signifikan dari variabel independen (X)

secarabersama-sama terhadap variabel dependen ( Y ).

2. Menentukan taraf signifikansi sebesar 5 %.

3. Menguji hipotesis dengan ketentuan :

- Jika signifikansi < 0,05 : maka Ha diterima dan Ho ditolak

- Jika signifikansi > 0,05 : maka Ha ditolak dan Ho diterima

4. Menarik kesimpulan berdasarkan hasil pengujian tersebut.
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c. Pengujian Hipotesis dengan Uji Parsial atau Uji t

Dengan menggunakan program SPSS versi 11.5 Uji Parsial/

Uji T ini digunakan untuk mengetahui signifikan tidaknya

pengaruh antara masing-masing variabel independen (X)

terhadap variabel dependen (Y).

1. Membuat Formulasi Hipotesis

Ho : bi = 0 ( hipotesis nihil)

Artinya tidak ada pengaruh yang signifikan antara variabel

independen ( X ) dengan variabel dependen (Y)

Ha : bi * 0 ( hipotesis alternatif)

Artinya ada pengaruh yang signifikan antara variabel

independen ( X ) dengan variabel dependen ( Y ).

2. Menentukan taraf signifikansi sebesar 5 %.

3. Menguji hipotesis

- Jika signifikansi < 0,05 ; maka Ha diterima dan Ho ditolak

- Jika signifikansi > 0,05 ; makaHa ditolak dan Ho diterima

4. Mengambil kesimpulan berdasarkan kriteria pengujian.

d. Analisis Koefisien Determinasi Parsial

Digunakan untuk mengetahui besar pengaruh variabel

independen (X) terhadap variabel dependen (Y). Sehingga dapat

diketahui variabel independen (X) yang dominan pengaruhnya

terhadap variabel dependen (Y).
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Perhitungan nilai koefisien determinasi parsial dapat

diperoleh dengan mengkuadratkan nilai korelasi parsial setelah

dilakukan pengujian dengan menggunakan SPSS ver 11.5.

Setelah dikuadratkan dapat diketahui bahwa variabel independen

(X) yang memiliki nilai terbesar merupakan variabel yang

pengaruhnya paling dominan dibandingkan dengan variabel yang

lain.

 



BAB IV

ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN

4.1 Deskripsi Penelitian

Dalam penelitian ini penulis bermaksud mengetahui pengaruh

variabel bauran pemasaran atau marketing mix terhadap keputusan

konsumen dalam menggunakan kartu seluler pasca bayar. Penulis

mengambil pasar kartu pasca bayar di Yogyakarta, sehingga populasi yang

diambil merupakan keseluruhan konsumen atau pelanggan kartu pasca

bayar di Yogyakarta. Adapun jumlah sampel yang diambil sebanyak 100

responden. Teknik pengambilan sampel dilakukan secara judgement

sampling yakni dengan memilih responden yang memenuhi kriteria yang

ditetapkan penulis yaitu pelanggan kartu pasca bayar sebagaimana tujuan

yang hendak dicapai dalam penelitian ini. Sedangkan alat pengumpulan

data menggunakan kuisioner dan teknik wawancara untuk dapat

memperoleh informasi perihal penilaian responden dalam hal ini

pelanggan kartu pasca bayar terhadap variabel yang telah ditetapkan oleh

penulis. Adapun variabel yang diteliti antara lain variabel produk, variabel

harga, variabel distribusi. variabel promosi dan variabel keputusan

pembelian.

28

 



28

BAB IV

ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN

4.1 Deskripsi Penelitian

Dalam penelitian ini penulis bermaksud mengetahui pengaruh

variabel bauran pemasaran atau marketing mix terhadap keputusan

konsumen dalam menggunakan kartu seluler pasca bayar. Penulis

mengambil pasar kartu pasca bayar di Yogyakarta, sehingga populasi yang

diambil merupakan keseluruhan konsumen atau pelanggan kartu pasca

bayar di Yogyakarta. Adapun jumlah sampel yang diambil sebanyak 100

responden. Teknik pengambilan sampel dilakukan secara judgement

sampling yakni dengan memilih responden yang memenuhi kriteria yang

ditetapkan penulis yaitu pelanggan kartu pasca bayar sebagaimana tujuan

yang hendak dicapai dalam penelitian ini. Sedangkan alat pengumpulan

date menggunakan kuisioner dan teknik wawancara untuk dapat

memperoleh informasi perihal penilaian responden dalam hal ini

pelanggan kartu pasca bayar terhadap variabel yang telah ditetapkan oleh

penulis. Adapun variabel yang diteliti antara lain variabel produk, variabel

harga, variabel distribusi, variabel promosi dan variabel keputusan

pembelian.
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4.2 Karakteristik Responden

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan terhadap 100

pelanggan kartu seluler pasca bayar di Yogyakarta dapat diidentifikasikan:

4.2.1 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Tabel 4.2.1

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Pria

Wanita

Total

Frequency

58

42

100

Sumber : Data yang diolah

Berdasarkan pengumpulan data yang dikumpulkan melalui

kuisioner maupun wawancara dapat diketahui bahwa sebagian besar

responden yang membeli / mengunakan kartu seluler pasca bayar adalah

pria. Dari 100 responden yang diteliti 58 responden (57%) diantaranva

adalah pria sedangkan 42 responden (42%) diantaranya wanita.

4.2.2 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia

Tabel 4.2.2

Karakteristik Responden Berdasarkan Usia

Percent

58,0

42,0

100,0 (

Valid (Cumulative

Percent

58,0

42,0

100,0

Percent

58,0

100,0

I Valid Cumulative

Frequency Percent Percent Percent

< 20 tahun 17 17,0 17,0 1 17,0
20 s/d 30 tahun 55 55,0 55,0 72,0
> 30 tahun 28 28,0 28,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

 



Berdasarkan pengumpulan data yang hasilnya ditampilkan pada

tabel di atas dapat diketahui bahwa sebagian besar responden yang

menggunakan kartu seluler pasca bayar berusia antaran 20 tahun sampai

dengan 30 tahun dengan jumlah responden sebanyak 55 orang (55%).

Berikutnya adalah responden berusia lebih dari 30 tahun yang berjumlah

28 responden (28%). Sedangkan sisanya berusia di bawah 20 tahun yang

berjumlah 17 responden (17%). Hal ini menunjukkan adanya segmen

tertentu yang dibidik oleh operator kartu seluler pasca bayar dalam

mempertahankan konsumennya. Konsumen dengan tingkat usia yang

dewasa cenderung lebih praktis dan efisien dalam menggunakan pulsa

untuk kartu selulernya.

4.2.3 Karakteristik Responden Menurut Tingkat Pendapatan

Tabel 4.2.3

Karakterisik Responden Berdasarkan Tingkat Pendapatan

Valid Cumulative

Frequency Percent Percent Percent

<Rp. 1.500.000

Rp. 1.500.000 s/d

Rp.3.000.000

41

32

41,0

32,0

41,0

32,0

41,0

73,0

> Rp.3.000.000

Total

27

100

27,0

100,0

27,0

100,0
...

100,0

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa sebagian besar

responden yang membeli / menggunakan kartu seluler pasca bayar di

Yoyakarta memiliki pendapatan di bawah Rp. 1.500.000 yaitu berjumlah

41 responden atau 41 %dari seluruh responden yang diteliti. Berikutnya
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adalah responden dengan tingkat pendapatan antara Rp.1.500.000 hingga

Rp.3.000.000 yang berjumlah 32 responden (32%). Berikutnya pada

kelompok responden yang berpendapatan lebih dari Rp. 3.000.000

berjumlah 27 responden (27%).

43 Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen Penelitian

Berhubung dalam pengumpulan data pada penelitian ini sebagian

besar menggunakan kuisioner maka untuk memperoleh hasil date yang

valid dan reliabel maka di lakukan uji validitas maupun uji reliabilitas

terhadap instrumen atau butir pemyataan yang ada pada kuisioner. Adapun

jumlah sampel yang digunakan dalam melakukan uji validitas maupun

reliabilitas diambil sebanyak 30 responden.

4.3.1 Uji Validitas

Uji validitas dilakukan agar instrumen yang digunakan dalam hal

ini kuisioner mampu mengukur apa yang seharusnya diukur (Sugiono.

Him. 109). Dalam penelitian ini digunakan uji korelasi product moment

dari Pearson yang dilakukan dengan bantuan program SPSS ver 11.5.

Suatu item pertanyaan akan dapat dinyatakan valid apabila diketahui

bahwa masing-masing item berkorelasi secara signifikan terhadap jumlah

keseluruhan jawaban untuk tiap item pertanyaannya. Berdasarkan hasil

pengolahan date dengan SPSS ver 11.5 dapat diketahui bahwa validitas

untuk mengukur keseluruhan item pertanyaan yang terdapat pada

kuisioner adalah signifikan. Berikut tabel rangkuman hasil uji validitas

yang dikutip dari lampiran :

 



Tabel 4.3.1

Uji Validitas

Item Pemyataan j Korelasi
Pearson

Signifikansi Kesimpulan

Produk1 0,786 0,000 Valid

Produk2 0 614 0,000 Valid

Produk3 0,412 0,024 Valid

Produk4 0,906 0,000 Valid

Harga 1 0,747 0,000 Valid

Harga 2 0,647 0,000 Valid

Harga 3 0.736 0,000 Valid

Harga 4 0,659 0,000 - Valid

Distribusi 1 0,716 0,000 Valid

Distribusi 2 0,497 0,005 Valid

Distribusi 3 0,500 0,000 Valid

Distribusi 4 0,721 0,000 Valid

Promosi 1 0,393 0,032 Valid

Promosi2 0,400 0,028 Valid

Promosi3 0,404 0,027 Valid

Promosi4 0,500 0,005 Valid

Keputusan 1 0,573 0,001 Valid

Keputusan 2 0,811 0,000 Valid

Keputusan 3 0,385 0,036 Valid

Keputusan 4 0,382 0,037 Valid

Berdasarkan tabel uji validitas di atas dapat diketahui bahwa

seluruh item pertanyaan memiliki nilai signifikansi di bawah 0,05.

Sehingga dengan demikian seluruh item pertanyaan dalam kuisioner dapat

dinyatakan valid dandapat digunakan.
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4.3.2 Uji Reliabilitas

Uji Reliabilitas digunakan untuk mengetahui apakah sebuah

instrument penelitian mampu menghasilkan data yang reliabel (relatif

sama) jika digunakan beberapa kali terhadap obyek yang sama. Dalam

melakukan uji reliabilites pada instrumen penelitian ini digunakan pogram

SPSS versi 11.5 pada menu Scale-Reliability Analysis, yang hasilnya
sebagai berikut (lampiran):

Tabel 4.3.2

Uji Reliabilitas

Variabel

Produk

Harga

Distribusi

Promosi

Alpha

0,7743

0,7498

0.7163

0,6310

Keputusan Pembelian 0,6768

Sumber: Data yang diolah

Berdasarkan hasil pengolahan data yang terangkum pada tabel di

atas dapat disimpulkan bahwa keseluruhan item pertanyaan dalam

kuisioner dapat dinyatakan reliabel karena tiap kategori item yang diteliti

memiliki nilai alpha lebih besar daripada 0.60 ((Nunnally,1969) dalam

Imam Ghozaly.hlm. 133).

Dengan demikian berdasarkan uji validitas maupun uji reliabilitas

keseluruhan item pertanyaan dalam kuisioner dapat digunakan untuk

memperoleh data yang dibutuhkan.

Status

Reliabel

Reliabel

Reliabel

Reliabel

Reliabel
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4.4 Penilaian Responden Terhadap Variabel Produk

4.4.1 Kosumen lebih nyaman menggunakan kartu seluler pasca bayar dibanding

kartu pra bayar

Tabel 4.4.1

Konsumen Lebih Nyaman Menggunakan Kartu Seluler Pasca Bayar
Dibanding Kartu Seluler Pra Bayar

Penilaian Bobot Jml.Resp. Skor Prosentase

Sangat Setuju 4 28 112 28%

Setuju 3 56 168 56%

Tidak Setuju 2 16 32 32%

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0%

Jumlah 312 100%

Rate-Rate 3,12

Sumber : Data yang diolah

Berdasarkan tabel di atas dapat disimpulkan bahwa sebagian besar

responden menyatakan bahwa mereka merasa lebih nyaman menggunakan

kartu seluler pasca bayar dibanding kartu pra bayar. Sebanyak 56

responden (56%) menyatakan setuju terhadap pemyataan tersebut.

Peryatean ini juga didukung oleh responden yang menjawab Sangat Setuju

sebanyak 28 responden (28%). Sedangkan sebanyak 16 responden (16%)

menyatakan tidak setuju. Skor rata-rata antara bobot penilaian dengan

jumlah responden didapat angka 3,12. Angka ini menunjukkan bahwa

secara keseluruhan responden menyatakan setuju bahwa Konsumen lebih

nyaman menggunakan kartu seluler pasca bayar dibanding kartu seluler

pra bayar.

 



35

4.4.2 Konsumen Tidak Kesulitan Untuk Pengisian Pulsa Kartu Pasca Bayar

Tabel 4.4.2

Konsumen Tidak Kesulitan Untuk Pengisian Pulsa Kartu Pasca Bayar

Penilaian Bobot Jml.Resp. Skor Prosentase

Sangat Setuju 4 47 188 47%

Setuju -*

j 39 117 39%

Tidak Setuju 2 14 28 14%

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0%

Jumlah 333 100%

Rata-Rata 3,33

Sumber : Data yang diolah

Berdasarkan tabel di atas dapat disimpulkan bahwa sebagian besar

responden menyatakan bahwa mereka tidak kesulitan untuk pengisian

pulsa kartu seluler pasca bayar. Sebanyak 47 responden (47%)

menyatakan sangat setuju terhadap pemyataan tersebut. Peryatean ini

didukung oleh responden yang menjawab Setuju sebanyak 39 responden

(39%). Sedangkan sebanyak 14 responden (14%) menyatakan tidak setuju.

Skor rata-rata antara bobot penilaian dengan jumlah responden didapat

angka 3,33. Angka ini menunjukkan bahwa secara keseluruhan responden

cenderung menyatakan sangat setuju bahwa Konsumen tidak kesulitan

untuk pengisian pulsa kartu seluler pasca bayar.
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4.4.3 Konsumen Lebih Mudah Menggunakan Layanan GPRS, Internet Melalui

Kartu Pasca Bayar.

Tabel 4.4.3

Konsumen Lebih Mudah Menggunakan Layanan GPRS, Internet
Melalui Kartu Pasca Bayar

Penilaian Bobot Jml.Resp. Skor Prosentase

Sangat Setuju 4 22 88 22%

Setuju 3 54 162 54%

Tidak Setuju 2 21 42 21 %

Sangat Tidak Setuju 1 3 3 3%

Jum ah 295 100%

Rata-Rata 2.95

Sumber : Data yang diolah

Berdasarkan tabel di atas dapat disimpulkan bahwa sebagian besar

responden menyatakan bahwa mereka lebih mudah menggunakan layanan

GPRS/ Internet, melalui kartu pasca bayar. Sebanyak 54 responden (54%)

menyatakan setuju terhadap pemyataan tersebut. Peryataan ini didukung

oleh responden yang menjawab Sangat Setuju sebanyak 22 responden

(39%). Sedangkan sebanyak 21 responden (21%) menyatakan tidak setuju.

Skor rata-rata antara bobot penilaian dengan jumlah responden didapat

angka 2,95. Angka ini menunjukkan bahwa secara keseluruhan responden

menyatakan setuju bahwa Konsumen lebih mudah menggunakan layanan

GPRS/ Internet, melalui kartu pasca bayar.
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4.4.4 Produk Kartu Seluler Pasca Bayar Lebih Menguntungkan Dibanding

Kartu Seluler Pra Bayar.

Tabel 4.4.4

Produk Kartu Seluler Pasca Bayar Lebih Menguntungkan
Dibanding Kartu Seluler Pra Bayar

Penilaian Bobot Jml.Resp. Skor Prosentase

Sangat Setuju 35 140

Setuju 44 132

Tidak Setuju 21 42

Sangat Tidak Setuju

Jumlah H4 100%

Rate-Rala 3,14

Sumber : Data yang diolah

Berdasarkan tabel di atas dapat disimpulkan bahwa sebagian besar

responden menyatakan bahwa produk kartu seluler pasca bayar lebih

menguntungkan dibanding produk kartu seluler pra bayar. Sebanyak 44

responden (44%) menyatakan setuju terhadap pemyataan tersebut.

Peryatean ini didukung oleh responden yang menjawab Sangat Setuju

sebanyak 35 responden (35%). Sedangkan sebanyak 21 responden (21%)

menyatakan tidak setuju. Skor rata-rata antara bobot penilaian dengan

jumlah responden didapat angka 3.14. Angka ini menunjukkan bahwa

secara keseluruhan responden menyatakan setuju bahwa produk kartu

seluler pasca bayar lebih menguntungkan dibanding produk kartu seluler

pra bayar.
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4.5 Penilaian Responden Terhadap Variabel Harga

4.5.1 Harga Pulsa kartu Pasca Bayar Lebih Murah Dibanding Kartu Pra Bayar.

Tabel 4.5.1

Harga Pulsa kartu Pasca Bayar Lebih Murah Dibanding Kartu Pra Bayar

Penilaian Bobot Jml.Resp. Skor Prosentase

Sangat Setuju 4 29 116 29%

Setuju 56 168 56%

Tidak Setuju 2 15 30 15%

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0%

Jumlah 314 100%

Rata-Rata 3.14 i
i

Sumber : Data yang diola]h

Berdasarkan tabel di atas dapat disimpulkan bahwa sebagian besar

responden menyatakan bahwa harga pulsa kartu seluler pasca bayar lebih

murah dibanding kartu seluler pra bayar. Sebanyak 56 responden (56%)

menyatakan setuju terhadap pemyataan tersebut. Peryataan ini didukung

oleh responden yang menjawab Sangat Setuju sebanyak 29 responden

(29%). Sedangkan sebanyak 15 responden (15%) menyatakan tidak setuju.

Skor rata-rata antara bobot penilaian dengan jumlah responden didapat

angka 3,14. Angka ini menunjukkan bahwa secara keseluruhan responden

menyatakan setuju bahwa harga pulsa kartu seluler pasca bayar lebih

murah dibanding kartu seluler pra bayar.
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4.5.2 Konsumen Cenderung Menggunakan Pulsa Di atas Rp. 100.000 Sehingga
Menggunakan Kartu Seluler Pasca Bayar.

Tabel 4.5.2

Konsumen Cenderung Menggunakan Pulsa Di atas Rp. 100.000 Sehin;
Menggunakan Kartu Seluler Pasca Bayar

gga

Penilaian Bobot Jml.Resp. Skor Prosentase

Sangat Setuju 33 132 33%

Setuju 46 138 46%

Tidak Setuju
36 18%

Sangat Tidak Setuju
J /o

Jumlah 309 100%

Rata-Rata 3.09

Sumber : Data yang diolah

Berdasarkan tabel di atas dapat disimpulkan bahwa sebagian besar

responden menyatakan bahwa konsumen menggunakan kartu seluler pasca

bayar karena cenderung menggunakan pulsa lebih dari Rp. 100.000 per

bulannya. Sebanyak 46 responden (46%) menyatakan setuju terhadap

pemyataan tersebut. Peryataan ini didukung oleh responden yang

menjawab Sangat Setuju sebanyak 33 responden (33%). Sedangkan

sebanyak 18 responden (18%) menyatakan tidak setuju dan 3 responden

menyatakan sangat tidak setuju. Skor rata-rata antara bobot penilaian

dengan jumlah responden didapat angka 3,09. Angka ini menunjukkan

bahwa secara keseluruhan responden menyatakan setuju bahwa konsumen

menggunakan kartu seluler pasca bayar karena cenderung menggunakan

pulsa lebih dari Rp. 100.000 per bulannya.
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4.5.3 Konsumen Lebih Nyaman Menggunakan Kartu Seluler Pasca Bay
Karena Waktu Penagihannya Dapat Ditentukan.

Tabel 4.5.3

Konsumen Lebih Nyaman Menggunakan Kartu Seluler Pasca Bayar
Karena Waktu Penagihannya Dapat Ditentukan

ar

Penilaian Bobot Jml.Resp. Skor Prosentase

Sangat Setuju 39 (56 39%

Setuju 43 129 43%

Tidak Setuju
36 18%

Sangat Tidak Setuju
0%

Jumlah 321 100%

Rata-Rata 3,21

Sumber : Data yang diolah

Berdasarkan tabel di atas dapat disimpulkan sebagian besar

responden menyatakan bahwa konsumen lebih nyaman menggunakan

kartu pasca bayar karena waktu penagihannya dapat ditentukan. Sebanyak

43 responden (43%) menyatakan setuju terhadap pemyataan tersebut.

Peryataan ini didukung oleh responden yang menjawab Sangat Setuju

sebanyak 39 responden (39%). Sedangkan sebanyak 18 responden (18%)

menyatakan tidak setuju. Skor rata-rata antara bobot penilaian dengan

jumlah responden didapat angka 3,21. Angka in, menunjukkan bahwa

secara keseluruhan responden menyatakan setuju bahwa konsumen lebih

nyaman menggunakan kartu pasca bayar karena waktu penagihannya
dapat ditentukan.

 



4.5.4 Konsumen dapat Mengatur Pengeluarannya Setiap Bulan Deng;

Menggunakan Kartu Pasca Bayar.

Tabel 4.5.4

Konsumen dapat Mengatur Pengeluarannya Setiap Bulan Dengan
Menggunakan Kartu Pasca Bayar

an

Penilaian Bobot Jml.Resp. Skor Prosentase

Sangat Setuju 4 28 112 28%

Setuju 47 141 47%

Tidak Setuju 2 25 50 25%

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0%

Jumlah 303 100%

Rata-Rata 3.03

Sumber : Data yang diolah

Berdasarkan tabel di atas dapat disimpulkan sebagian besar

responden menyatakan bahwa konsumen dapat mengatur pengeluarannya

setiap bulan dengan menggunakan kartu seluler pasca bayar. Sebanyak 47

responden (47%) menyatakan setuju terhadap pemyataan tersebut.

Peryataan ini didukung oleh responden yang menjawab Sangat Setuju

sebanyak 28 responden (28%). Sedangkan sebanyak 25 responden (25%)

menyatakan tidak setuju. Skor rata-rata antara bobot penilaian dengan

jumlah responden didapat angka 3.03. Angka ini menunjukkan bahwa

secara keseluruhan responden menyatakan setuju bahwa konsumen dapat

mengatur pengeluarannya setiap bulan dengan menggunakan kartu seluler

pasca bayar.
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4.6 Penilaian Responden Terhadap Variabel Distribusi

4.6.1 Kartu pasca bayar yang digunakan konsumen memiliki jaringan customer

service di kota-kota yang konsumen kerap kunjungi.

Tabel 4.6.1

Kartu pasca bayar yang digunakan konsumen memiliki jaringan customer
service di kota-kota yang konsumen kerap kunjungi

Penilaian Bobot Jml.Resp. Skor Prosentase

Sangat Setuju 4 44 176 44%

Setuju 3 53 159 53%

Tidak Setuju 2 ->

6 18%

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0%

Jumlah 341 100 %

Rata-Rata 3.41

Sumber : Data yang diolali ---• —-——

Berdasarkan tabel di atas dapat disimpulkan sebagian besar

responden menyatakan bahwa Kartu pasca bayar yang digunakan

konsumen memiliki jaringan customer service di kota-kota yang

konsumen kerap kunjungi. Sebanyak 53 responden (53%) menyatakan

setuju terhadap pemyataan tersebut. Peryataan ini didukung oleh

responden yang menjawab Sangat Setuju sebanyak 44 responden (44%).

Sedangkan sebanyak 3 responden (3%) menyatakan tidak setuju. Skor

rata-rata antara bobot penilaian dengan jumlah responden didapat angka

3,41. Angka ini menunjukkan bahwa secara keseluruhan responden

cenderung menyatakan sangat setuju Kartu pasca bayar yang digunakan

 



konsumen memiliki jaringan customer service di kota-kota yang

konsumen kerap kunjungi.

4.6.2 Pelayanan Operator Kartu pasca bayar yang digunakan konsumen

memuaskan konsumen.

Tabel 4.6.2

Pelayanan Operator Kartu pasca bayar yang digunakan konsumen
memuaskan konsumen

Penilaian Bobot Jml.Resp. Skor Prosentase

Sangat Setuju 4 24 96 24%

Setuju ->

j 74 222 74%

Tidak Setuju 2 2 4 2%

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0%

Jumlah 322 100%

Rata-Rata 3.22

Sumber : Data yang diola h

Berdasarkan tabel di atas dapat disimpulkan sebagian besar

responden menyatakan bahwa Pelayanan operator Kartu pasca bayar yang

digunakan konsumen memuaskan konsumen. Sebanyak 74 responden

(74%) menyatakan setuju terhadap pemyataan tersebut. Peryataan ini

didukung oleh responden yang menjawab Sangat Setuju sebanyak 24

responden (24%). Sedangkan sebanyak 2 responden (2%) menyatakan

tidak setuju. Skor rata-rata antara bobot penilaian dengan jumlah

responden didapat angka 3.22. Angka ini menunjukkan bahwa secara

keseluruhan responden menyatakan setuju bahwa Pelayanan operator

Kartu pasca bayar yang digunakan konsumen memuaskan konsumen.
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4.6.3 Keluhan yang disampaikan konsumen kepada karyawan operator kartu

seluler pasca bayar dilayanai dengan baik.

Tabel 4.6.3

Keluhan yang disampaikan konsumen kepada karyawan operator kartu
seluler pasca bayar dilayanai dengan baik

Penilaian Bobot Jml.Resp. Skor Prosentase

Sangat Setuju 25 100 25%

Setuju 62 186 62%

Tidak Setuju 26

Sangat Tidak Setuju 0%

Jum ah 100%

Rata-Rata 3.12

Sumber : Data yang diolah

Berdasarkan tabel di atas dapat disimpulkan sebagian besar

responden menyatakan bahwa Keluhan yang disampaikan konsumen

kepada karyawan operator kartu seluler pasca bayar dilayanai dengan baik.

Sebanyak 62 responden (62%) menyatakan setuju terhadap pemyataan

tersebut. Peryataan ini didukung oleh responden yang menjawab Sangat

Setuju sebanyak 25 responden (25%). Sedangkan sebanyak 13 responden

(13%) menyatakan tidak setuju. Skor rata-rata antara bobot penilaian

dengan jumlah responden didapat angka 3,12. Angka ini menunjukkan

bahwa secara keseluruhan responden menyatakan setuju bahwa Keluhan

yang disampaikan konsumen kepada karyawan operator kartu seluler

pasca bayar dilayanai dengan baik.
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4.6.4 Konsumen tidak mengalami kesulitan dalam melakukan registrasi kartu

seluler pasca bayarnya.

Tabel 4.6.4

Konsumen tidak mengalami kesulitan dalam melakukan registrasi kartu
seluler pasca bayarnya

Penilaian Bobot Jml.Resp. Skor Prosentase

Sangat Setuju 4 30 120 30%

Setuju ->

54 162 54%

Tidak Setuju -> 16 32 16%

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0%

Jum ah 314 100 %

Rata-Rata 3.14

Sumber : Data yang diolah

Berdasarkan tabel di atas dapat disimpulkan sebagian besar

responden menyatakan bahwa Konsumen tidak mengalami kesulitan

dalam melakukan registrasi kartu seluler pasca bayarnya. Sebanyak 54

responden (54%) menyatakan setuju terhadap pemyataan tersebut.

Peryataan ini didukung oleh responden yang menjawab Sangat Setuju

sebanyak 30 responden (30%). Sedangkan sebanyak 16 responden (16%)

menyatakan tidak setuju. Skor rata-rata antara bobot penilaian dengan

jumlah responden didapat angka 3.14. Angka ini menunjukkan bahwa

secara keseluruhan responden menyatakan setuju bahwa Konsumen tidak

mengalami kesulitan dalam melakukan registrasi kartu seluler pasca

bayarnya.
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4.7 Penilaian Responden Terhadap Variabel Promosi

4.7.1 Konsumen menggunakan kartu pasca bayar karena program promosi yang

ditawarkan operator kartu pasca bayar yang digunakannya.

Tabel 4.7.1

Konsumen menggunakan kartu pasca bayar karena program promosi yang
ditawarkan operator kartu pasca bayar yang digunakannya

Penilaian Bobot Jml.Resp. Skor Prosentase

Sangat Setuju 4 27 108 27%

Setuju 3 41 123 41 %

Tidak Setuju 2 27 54 27%

Sangat Tidak Setuju 1 5 5 5%

Jumlah 290 100%

Rata-Rata 2,90

Sumber : Data yang diolah

Berdasarkan tabel di atas dapat disimpulkan sebagian besar

responden menyatakan bahwa Konsumen menggunakan kartu pasca bayar

karena program promosi yang ditawarkan operator kartu pasca bayar yang

digunakannya. Sebanyak 41 responden (41%) menyatakan setuju terhadap

pemyataan tersebut. Peryataan ini didukung oleh responden yang

menjawab Sangat Setuju sebanyak 27 responden (27%). Sedangkan

sebanyak 27 responden (16%) menyatakan tidak setuju dan 5 responden

(5%) menyatakan sangat tidak setuju. Skor rata-rata antara bobot penilaian

dengan jumlah responden didapat angka 2.90. Angka ini menunjukkan

bahwa secara keseluruhan responden menyatakan setuju bahwa Konsumen
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menggunakan kartu pasca bayar karena program promosi yang ditawarkan

operator kartu pasca bayar yang digunakannya.

4.7.2 Paket promosi kartu pasca bayar yang konsumen gunakan sesuai dengan

harapan konsumen.

Tabel 4.7.2

Paket promosi kartu pasca bayar yang konsumen gunakan sesuai dengan
harapan konsumen

Penilaian Bobot Jml.Resp. Skor Prosentase

Sangat Setuju 4 12 48 12%

Setuju 3 59 177 59%

Tidak Setuju 9 29 58 29%

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0%

Jum ah 283 100%

Rata-Rata 2,83

Sumber : Data yang diolah

Berdasarkan tabel di atas dapat disimpulkan sebagian besar

responden menyatakan bahwa Paket promosi kartu pasca bayar yang

konsumen gunakan sesuai dengan harapan konsumen. Sebanyak 59

responden (59%) menyatakan setuju terhadap pemyataan tersebut.

Peryataan ini didukung oleh responden yang menjawab Sangat Setuju

sebanyak 12 responden (12%). Sedangkan sebanyak 29 responden (29%)

menyatakan tidak setuju. Skor rata-rata antara bobot penilaian dengan

jumlah responden didapat angka 2.83. Angka ini menunjukkan bahwa

secara keseluruhan responden menyatakan setuju bahwa Paket promosi
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kartu pasca bayar yang konsumen gunakan sesuai dengan harapan

konsumen.

4.7.3 Konsumen lebih menikmati kartu pasca bayarnya karena program

promosinya kerap dilakukan.

Tabel 4.7.3

Konsumen lebih menikmati kartu pasca bayarnya karena program
promosinya kerap dilakukan

Penilaian Bobot Jml.Resp. Skor Prosentase

Sangat Setuju 4 15 60 15%

Setuju ->

J 54 162 54%

Tidak Setuju -> 31 62 31 %

Sangat Tidak Setuju 1 0
1

0 0%

Jumlah 284 100%

Rata-Rata 2,84 i

Sumber : Data yang diolah

Berdasarkan tabel di atas dapat disimpulkan sebagian besar

responden menyatakan bahwa Konsumen lebih menikmati kartu pasca

bayamya karena program promosinya kerap dilakukan. Sebanyak 54

responden (54%) menyatakan setuju terhadap pemyataan tersebut.

Peryataan ini didukung oleh responden yang menjawab Sangat Setuju

sebanyak 15 responden (15%). Sedangkan sebanyak 31 responden (31%)

menyatakan tidak setuju. Skor rata-rata antara bobot penilaian dengan

jumlah responden didapat angka 2,84. Angka ini menunjukkan bahwa

secara keseluruhan responden menyatakan setuju bahwa Konsumen lebih
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menikmati kartu pasca bayamya karena program promosinya kerap

dilakukan.

4.7.4 Program promosi kartu pasca bayar yang digunakan konsumen

disampaikan kepada orang-orang terdekat mereka.

Tabel 4.7.4

Program promosi kartu pasca bayar yang digunakan konsumen
disampaikan kepada orang-orang terdekat mereka

Penilaian Bobot Jml.Resp. Skor Prosentase

Sangat Setuju 4 19 76 19%

Setuju 56 168 56%

Tidak Setuju 2 25 50 25%

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0%

Jumlah 294 100%

Rata-Rata 2.94

Sumber : Data yang diolah

Berdasarkan tabel di atas dapat disimpulkan sebagian besar

responden menyatakan bahwa Program promosi kartu pasca bayar yang

digunakan konsumen disampaikan kepada orang-orang terdekat mereka.

Sebanyak 56 responden (56%) menyatakan setuju terhadap pemyataan

tersebut. Peryataan ini didukung oleh responden yang menjawab Sangat

Setuju sebanyak 19 responden (19%). Sedangkan sebanyak 25 responden

(25%) menyatakan tidak setuju. Skor rata-rata antara bobot penilaian

dengan jumlah responden didapat angka 2.94. Angka ini menunjukkan

bahwa secara keseluruhan responden menyatakan setuju bahwa Program
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promosi kartu pasca bayar yang digunakan konsumen disampaikan kepada

orang-orang terdekat mereka.

4.8 Penilaian Responden Terhadap Variabel Keputusan Pembelian

4.8.1 Faktor Produk berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam

menggunakan kartu seluler pasca bayar.

Tabel 4.8.1

Faktor Produk berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam
menggunakan kartu selulerpasca bayar

Penilaian Bobot Jml.Resp. Skor Prosentase

Sangat Setuju 4 26 104 26%

Setuju 71 213 71 %

Tidak Setuju 2 3 6 3%

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0%

Jumlah 323 100%

Rata-Rata 3,23

Sumber : Data yang diolah

Berdasarkan tabel di atas dapat disimpulkan sebagian besar

responden menyatakan bahwa Faktor Produk berpengaruh terhadap

keputusan konsumen dalam menggunakan kartu seluler pasca bayar.

Sebanyak 71 responden (71%) menyatakan setuju terhadap pemyataan

tersebut. Peryataan ini didukung oleh responden yang menjawab Sangat

Setuju sebanyak 26 responden (26%). Sedangkan sebanyak 3 responden

(3%) menyatakan tidak setuju. Skor rata-rata antara bobot penilaian

dengan jumlah responden didapat angka 3,23. Angka ini menunjukkan

bahwa secara keseluruhan responden menyatakan setuju bahwa Faktor

 



Produk berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam menggunakan

kartu seluler pasca bayar.

4.8.2 Faktor Harga berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam

menggunakan kartu seluler pasca bayar.

Tabel 4.8.2

Faktor Harga berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam
menggunakan kartu seluler pasca bayar

Penilaian Bobot Jml.Resp. Skor Prosentase

Sangat Setuju 4 41 164 41 %

Setuju 3 44 132 44%

Tidak Setuju 2 15 30 15%

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0%

Jumlah 326 100%

Rata-Rata 3,26

Sumber : Data yang diolah

Berdasarkan tabel di atas dapat disimpulkan sebagian besar

responden menyatakan bahwa Faktor Harga berpengaruh terhadap

keputusan konsumen dalam menggunakan kartu seluler pasca bayar.

Sebanyak 44 responden (44%) menyatakan setuju terhadap pemyataan

tersebut. Peryataan ini didukung oleh responden yang menjawab Sangat

Setuju sebanyak 41 responden (41%). Sedangkan sebanyak 15 responden

(15%) menyatakan tidak setuju. Skor rata-rata antara bobot penilaian

dengan jumlah responden didapat angka 3,26. Angka ini menunjukkan

bahwa secara keseluruhan responden cenderung menyatakan sangat setuju
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bahwa Faktor Harga berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam

menggunakan kartu seluler pasca bayar.

4.8.3 Faktor Distribusi berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam

menggunakan kartu seluler pasca bayar.

Tabel 4.8.3

Faktor Distribusi berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam
menggunakan kartu seluler pasca bayar

Penilaian Bobot Jml.Resp. Skor Prosentase

Sangat Setuju 4 25 100 25%

Setuju 60 180 60%

Tidak Setuju 15 30 15%

Sangat Tidak Setuju 1 ! 0 0 0%

Jum ah 310 100%

Rata-Rata 3.10

Sumber : Data yang diolah

Berdasarkan tabel di atas dapat disimpulkan sebagian besar

responden menyatakan bahwa Faktor Distribusi berpengaruh terhadap

keputusan konsumen dalam menggunakan kartu seluler pasca bayar.

Sebanyak 60 responden (60%) menyatakan setuju terhadap pemyataan

tersebut. Peryataan ini didukung oleh responden yang menjawab Sangat

Setuju sebanyak 25 responden (25%). Sedangkan sebanyak 15 responden

(15%) menyatakan tidak setuju. Skor rata-rata antara bobot penilaian

dengan jumlah responden didapat angka 3,10. Angka ini menunjukkan

bahwa secara keseluruhan responden menyatakan seruju bahwa Faktor

 



Distribusi berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam

menggunakan kartu seluler pasca bayar.

4.8.4 Faktor Promosi berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam

menggunakan kartu seluler pasca bayar.

Tabel 4.8.4

Faktor Promosi berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam
menggunakan kartu seluler pasca bayar

Penilaian Bobot Jml.Resp. Skor Prosentase

Sangat Setuju 16 64 16%

Setuju 54 162 54%

Tidak Setuju 60 30%

Sangat Tidak Setuju 0%

Jumlah 286 100%

Rata-Rata 2.86

Sumber : Data yang diolah

Berdasarkan tabel di atas dapat disimpulkan sebagian besar

responden menyatakan bahwa Faktor Promosi berpengaruh terhadap

keputusan konsumen dalam menggunakan kartu seluler pasca bayar.

Sebanyak 54 responden (54%) menyatakan setuju terhadap pemyataan

tersebut. Peryataan ini didukung oleh responden yang menjawab Sangat

Setuju sebanyak 16 responden (16%). Sedangkan sebanyak 30 responden

(30%>) menyatakan tidak setuju. Skor rata-rata antara bobot penilaian

dengan jumlah responden didapat angka 2,86. Angka ini menunjukkan

bahwa secara keseluruhan responden menyatakan setuju bahwa Faktor
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Promosi berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam menggunakan

kartu seluler pasca bayar.

4.9 Analisa Statistika

4.9.1 Analisa Regresi Berganda

Analisis ini digunakan untuk mengetahui apakah ada pengaruh

yang positif antara variabel independen produk (X,), harga (X2), distribusi

(X3), dan promosi (X4) terhadap variabel dependen keputusan pembelian

(Y).

Model Analisis Regresi, (Zaenal Mustofa EQ. him 128) adalah :

Y = b0+ b,X, + b2X2 + b3X3 - b4X4

Dengan :

Y : variabel dependen

bo : konstanta

b L2,3.4 : koefisien regresi yang menunjukan angka

peningkatan atau penurunan variabel dependen

yang didasarkan pada variabel independen.

Xi : produk

Xi : harga

X3 : distribusi

X4 : promosi

Tabulasi data primer yang diperoleh dari kuisioner diolah dengan

menggunakan program aplikasi SPSS versi 11.5 diperoleh hasil sebagai

berikut:

 



Table 4.9.1

Coefficients(a)

5S

Unstandardized

Model Coefficients t Sig.

B Std. Error

1 (Constant) 1,039 ,297 3,500 ,001

Produk ,025 ,093 ,274 .785

Harga .197 ,095 2.085 .040

Distribusi ,111 ,122 ,908 ,366

Promosi ,355 ,092 3,855 ,000

a Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Dari tabel di atas diperoleh konstanta dan koefisien bo untuk

masing-masing variabel yang dapat digambarkan melalui persamaan

regresi :

Y = 1.039 + 0,025 X, + 0,197 X2 + 0,111 X3 + 0,355 X4

Selanjutnya dari persamaan regresi berganda tersebut dapat

diambil kesimpulan sebagai berikut :

a. Makna konstanta sebesar 1,039

Konstanta (a) menunjukkan nilai 1,039 berarti bahwa keputusan

pembelian ( Y ) memiliki nilai positif sebesar 1,039 apabila Xi, X2,

X3, dan X4 diabaikan. Artinya apabila variable produk (Xj), harga

(X2), distribusi (X3), dan promosi (X4) diabaikan maka keputusan

pembelian konsumen dalam menggunakan kartu pasca bayar adalah

positif sebesar 1,039.
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b. Makna koefisien regresi variabel produk (X|)

Besarnya koefisien regresi untuk variabel produk adalah 0,025.

Angka ini dapat diartikan bahwa setiap ada kenaikan variabel produk

sebesar 1%, maka keputusan pembelian akan meningkat pula sebesar

0,025%). Variabel produk memberikan kontribusi positif terhadap

keputusan konsumen dalam menggunakan kartu seluler pasca bayar.

c. Makna koefisien regresi variabel harga (Xi)

Koefisien regresi untuk variabel X2 (harga ) adalah sebesar 0,197.

Angka ini dapat diartikan bahwa setiap ada kenaikan faktor harga

sebesar 1%, maka keputusan pembelian akan mengalami peningkatan

sebesar 0,197%. Variabel harga memberikan pengaruh positifterhadap

keputusan konsumen dalam membeli/ menggunakan kartu seluler

pasca bayar.

c. Makna koefisien regresi distribusi (X3)

Koefisien regresi untuk variabel X3 (distribusi) adalah 0.111.

Angka ini menunjukkan adanya pengaruh yang positif antara variabel

distribusi dan keputusan konsumen dalam menggunakan kartu seluler

pasca bayar. Setiap adanya kenaikan variabel distribusi sebesar 1%

akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,111 %.

d. Makna koefisien regresi promosi (X4)

Koefisien regresi untuk variabel X4 (promosi) adalah 0,355. Angka

ini menunjukkan adanya pengaruh yang positifantara variabel promosi

dan keputusan konsumen dalam menggunakan kartu seluler pasca
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bayar. Dapat diartikan bahwa setiap adanya kenaikan variabel X4

(promosi) sebesar 1%, maka akan meningkatkan keputusan pembelian

sebesar0,355 % dan berpengaruh positif.

4.9.2 Uji Secara Serentak (Uji F)

Uji secara serentak atau uji F dilakukan untuk mengetahui apakah

variabel independen (X,, X2, X3, X4) secara bersama-sama mempunyai

pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen (Y). Pada penelitian

ini Uji F digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel produk (Xi),

harga (X2), distribusi (X3). dan promosi (X4) secara bersama-sama

terhadap Keputusan Pembelian (Y) pada konsumen.

Dengan menggunakan program komputer SPSS versi 11.5

diperoleh tampilan sebagai berikut :

Tabel 4.9.2

ANOVA(b)

Model

Regression
Residual

Total

Sum of : Mean i j
Squares df Square I F j Si"

7-685 4 : 1,921 17,001 I ,000(a)
10.736 95; ,113 1 |
18,422 : 99^ ! |

a Predictors: (Constant), Promosi. Produk. Distribusi, Harga
b Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Adapun langkah uji secara serentak adalah :

1. Menentukan Formulasi Hipotesis :

Ho : b, = b2 = b3 = b4 = 0

-» Tidak ada pengaruh yang signifikan dari variabel independen (X)

secara bersama-sama terhadap variabel dependen (Y).
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Ha:b,^ b2 ^ b.# b4#0

-> Ada pengaruh yang signifikan dari variabel independen (X)

secara bersama-sama terhadap variabel dependen (Y).

2. Menguji hipotesis

- Jika signifikansi < 0,05 ; maka Ho ditolak

- Jika signifikansi > 0.05 ; maka Ho diterima

3. Dari hasil pengujian secara serentak (uji F) diperoleh nilai F hitung

sebesar 17.001 dengan nilai signifikansi 0,000. Nilai signifikansi

tersebut lebih kecil daripada taraf signifikansi yang ditentukan (0.000

< 0,05). Dengan demikian Ho ditolak.

4. Kesimpulan :

Ho ditolak. berarti ada pengaruh yang signifikan dari variabel

independen (X) secara bersama-sama terhadap variabel dependen

(Y). Hal ini berarti bahwa variabel bauran pemasaran; produk, harga,

distribusi, dan promosi secara bersama-sama berpengaruh terhadap

keputusan konsumen dalam menggunakan kartu seluler pasca bayar.

4.9.3 Uji Secara Parsial (uji t)

Uji t atau Uji Parsial digunakan untuk mengetahui signifikan

tidaknya pengaruh antara masing-masing variabel independen (X)

terhadap variabel dependen (Y).

Dengan menggunakan program SPSS versi 11.5 dalam mengolah

data diperoleh hasil sebagai berikut:

 



Tabel 4.9.3.1

Coefficients(a)
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Unstandardized Standardized

4odel Coefficients Coefficients

Beta

t Sig.

B Std. Error

1 (Constant) 1.039 .297 3,500 ,001

Produk ,025 ,093 ,035 ,274 ,785

Harga ,197 .095 ,260 2,085 ,040

Distribusi ,111 ,122 ,106 ,908 ,366

Promosi ,355 .092 ,370 3,855 ,000

a Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Pengujian dapat dilakukan dengan :

1) Menentukan hipotesis

Ho : bl = 0 -> variabel produk tidak berpengaruh signisikan

terhadap keputusan konsumen dalam menggunakan kartu seluler

pasca bayar.

Ha : bl ^ 0 -> variabel produk berpengaruh signifikan terhadap

keputusan dalam menggunakan kartu seluler pasca bayar.

2) Dasar pengambilan keputusan dengan taraf signifikansi 5 % :

- Jika signifikansi < 0.05 ; maka Ho ditolak

- Jika signifikansi > 0.05 : maka Ho diterima

3) Hasil pengolahan data dengan menggunakan program SPSS versi

11.5 menunjukan :

Nilai signifikansi untuk variabel produk (Xi) sebesar 0,785. Angka

tersebut menunjukkan bahwa signifikansi untuk variabel produk (Xi)
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berada di atas taraf signifikansi yang ditentukan yaitu 0,05 ( 0,785 >

0,05 ). Dengan demikian Ho diterima.

4) Kesimpulan

Ho diterima berarti bahwa variabel produk (X,) tidak berpengaruh

secara signifikan terhadap keputusan konsumen dalam menggunakan

kartu seluler pasca bayar.

b. Uji parsial untuk variabel Harga (X2)

Pengujian dapat dilakukan dengan :

1) Menentukan hipotesis

Ho : b2 = 0 -> variabel harga tidak berpengaruh signifikan terhadap

keputusan konsumen dalam menggunakan kartu seluler pasca bayar.

Ha : b2 ± 0 -> variabel harga berpengaruh signifikan terhadap

keputusan konsumen dalam menggunakan kartu seluler pasca bayar.

2) Dasar pengambilan keputusan dengan taraf signifikansi 5 % :

- Jika signifikansi < 0.05 ; maka Ho ditolak

- Jika signifikansi > 0.05 ; maka Ho diterima

3) Hasil pengolahan data dengan menggunakan program SPSS versi

11.5 menunjukan :

Nilai signifikansi untuk variabel harga (X2) sebesar 0,040. Angka

tersebut menunjukan bahwa nilai signifikansi untuk variabel harga

(X2) berada di bawah taraf signifikansi 0.05 ( 0,040 < 0.05 ). Dengan

demikian Ho ditolak.

 



4) Kesimpulan

Ho ditolak berarti bahwa variabel harga (X2) berpengaruh secara

signifikan terhadap keputusan konsumen dalam menggunakan kartu

seluler pasca bayar.

c. Uji parsial untuk variabel Distribusi (X3)

Pengujian dapat dilakukan dengan :

1) Menentukan hipotesis

Ho : b3 = 0 -> variabel distribusi tidak berpengaruh signifikan

terhadap keputusan konsumen dalam menggunakan kartu seluler

pasca bayar

Ha : b3 i- 0 -> variabel distribusi berpengaruh signifikan terhadap

keputusan konsumen dalam menggunakan kartu seluler pasca bayar.

2) Dasar pengambilan keputusan dengan tarafsignifikansi 5 % :

- Jika signifikansi < 0,05 ; maka Ho ditolak

- Jika signifikansi > 0.05 ; maka Ho diterima

3) Hasil pengolahan data dengan menggunakan program SPSS versi

11.5 menunjukan :

Nilai signifikansi untuk variabel distribusi (X3) sebesar 0.366. Angka

tersebut menunjukan bahwa signifikansi untuk variabel distribusi
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(X3) berada di atas taraf signifikansi 0,05 ( 0,366 > 0.05 ). Dengan

demikian Ho diterima.

4) Kesimpulan

Ho diterima berarti bahwa variabel dsitribusi (X3) tidak berpengaruh

secara signifikan terhadap keputusan konsumen menggunakan kartu

seluler pasca bayar.

d. Uji parsial untuk variabel Promosi (X4)

Pengujian dapat dilakukan dengan :

1) Menentukan hipotesis

Ho : b4 = 0 -> variabel promosi tidak berpengaruh signifikan

terhadap keputusan konsumen dalam menggunakan kartu seluler

pasca bayar.

Ha : b4 ^ 0 -> variabel promosi berpengaruh signifikan terhadap

keputusan keputusan konsumen dalam menggunakan kartu seluler

pasca bayar.

2) Dasar pengambilan keputusan dengan taraf signifikansi 5 % :

- Jika signifikansi < 0,05 ; maka Ho ditolak

- Jika signifikansi > 0.05 : maka Ho diterima

3) Hasil pengolahan data dengan menggunakan program SPSS versi

11.5 menunjukan :

Nilai signifikansi untuk variabel promosi (X4) sebesar 0.000. Angka

tersebut menunjukan bahwa nilai signifikansi untuk variabel promosi

 



63

(X4) berada di bawah taraf sigmftkansi 0.05 (0.000 <0.05 ). Dengan
demikian Ho ditolak.

4) Kesimpulan

Ho ditolak berarti bahwa variabel promosi (X,) berpengaruh secara
slgnlf,kan terhadap keputusan konsumen dalam menggunakan kartu
seluler pasca bayar.

Sehingga berdasarkan hasil pengujian secara parsial tersebut di atas
dapat dirangkum ke dalam tabel sebagai benkut:

Tabel 4.9.3.2
Kesimpulan Uji Parsial

Variabel Dependen

(Y)

Kesimpulan

Ujit

l^er^arTr^b^^ diterima
Kep^arTPe^T^^
Keputusan Pembelian

^^t^ajiPembelian

Ho diterima

Ho ditolak

4, 4 Analisis Koefisien Determinasi Parsial
Koefisien Determinasi Parsiai dtgunakan untuk mengetahui

ldependen yang memiliki pengaruh dominan terhadap variabel
variabel inc

dependen

versi 11.5 '•

Berikut ini hasil olah data dengan menggunakan program SPSS

 



Tabel 4.9.4.1

Koefisien Korelasi Parsial

Correlations

Zero-order Partial Part

I ,422 | .028 j
,560 ; .209 ;

i ,432 ,093 j

1 ,571 .368 '

,021

.163

.071

.302

a Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Dari tabel di atas dapat dihitung nilai R -nya yaitu:.

Tabel 4.9.1.2

label Hasil Perhitungan Koefisien Determinasi Parsial

Variabel R partial Rz

Produk (Xi) 0.021 0,000441

Harga (X2) 0,163 0,026569

Distribusi (X2) 0.071 0,005041

Promosi (X4) 0.302 0,091204

64

Berdasarkan hasil perhitungan pada tabel di atas maka dapat

diketahui bahwa nilai R2 untuk variabel Produk (X,) sebesar 0,00041

atau 0,044%. Variabel Harga (X2) adalah 0,026569 atau 2,66%.

Variabel Distribusi (X3) sebesar 0,005041 atau 0,50%. Sedangkan nilai

R2 untuk variable Promosi (X4) adalah 0,091204 atau 9,12%. Sehingga

dengan demikian dapat disimpulkan bahwa variabel Promosi (X4)

memiliki pengaruh yang paling besar (dominan) terhadap variabel

Keputusan Pembelian karena memiliki nilai Koefisien Determinasi

Parsial (R2) terbesar dari seluruh variabel independen yang diteliti.
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Berdasarkan hasil perhitungan koefisien determinasi parsial

yang menyatakan bahwa variabel promosi (X5) berpengaruh secara

signifikan dan lebih dominan dibanding tiga variabel yang lain, hal ini

membuktikan pula bahwa konsumen kartu pasca bayar cenderung

mudah dipengaruhi oleh hal-hal yang lebih bersifat pursuasif dalam

menggunakan/ memilih kartu seluler. Sebuah perusahaan yang

bergerak di bidang jasa operator seluler sudah semestinya

memperhatikan faktor promosi ini, karena bukan tidak mungkin

seorang konsumen/ pelanggan kartu seluler pasca bayarnya akan

berpindah ke kartu seluler pra bayar atau bahkan ke ke kartu seluler

produk operator yang lain. Sebagaimana tujuan dari promosi sendiri

sebagai bagian dari Bauran Pemasaran {Marketing Mix) yaitu untuk

mengenalkan, mempropagandakan. maupun mengingatkan pasar akan

keberadaan suatu produk agar digunakan/ dimanfaatkan dan selalu

menjadi pilihan konsumen yang dilayaninya. Oleh karena itu walaupun

konsumen mengetahui keberadaan kartu pasca bayar di pasar kartu

seluler, belum tentu mereka mengetahui secara pasti manfaat yang

dapat diperoleh jika menggunakan kartu seluler pasca bayar. Sehingga

perlu dilakukan promosi yang mampu memberikan jawaban/

pengertian bagi pasar yang dilayaninya tersebut.

 



BABV

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisa dan pembahasan pada bab sebelumnya,

maka dalam penelitian mengenai Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap
Keputusan Konsumen Dalam Menggunakan Kartu Seluler Pasca Bayar di
Yogyakarta dapat diambil kesimpulan sebagai berikut:

a. Berdasarkan karakteristik konsumen :

,. Berdasarkan karakteristik jenis kelamin dapat diketahui bahwa
mayontas konsumen yang menggunakan kartu seluler pasca bayar

adalah pria.

2. Berdasarkan karakteristik usia dapat diketahui bahwa mayontas

konsumen yang menggunakan kartu seluler pasca bayar berusia

antara 20 tahun sampai dengan 30 tahun. Hal ini menunjukkan

bahwa segmen pengguna kartu seluler pasca bayar cenderung
konsumen berusia dewasa. cenderung berpikir praktis dan efisien

dalam berkomunikasi dengan menggunakan kartu seluler.

3. Berdasarkan karakteristik pendapatan dapat diketahui bahwa
konsumen yang menggunakan kartu seluler pasca bayar mayontas

berpendapatan di bawah Rp. 1.500.000. Hal ini menunjukkan pula
bahwa walaupun daya beli masyarakat Yogyakarta yang masih
rendah bila dibanding daerah lain di Indonesia namun sebagian

66
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masyarakatnya mampu mengalokasikan pendapatannya termasuk

dalam menentukan kartu seluler yang digunakannya.

b. Berdasarkan analisa statistika:

1. Berdasarkan analisa regresi berganda dapat diketahui bahwa

koefisien regresi untuk variabel produk adalah 0,025; koefisien

regresi untuk variabel harga adalah 0,197; koefisien regresi untuk

variabel distribusi adalah 0,111; dan koefisien regresi untuk

variabel promosi adalah 0,355 dengan nilai konstanta 1,039.

Sehingga dari hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa keputusan

konsumen di Yogyakarta dalam menggunakan kartu seluler pasca

bayar adalah positif.

2. Berdasarkan analisa Uji Secara Serentak atau Uji F dapat diketahui

bahwa nilai Fhitung sebesar 17.001 dengan nilai signifikansi 0,000

dan lebih kecil daripada taraf signifikansi yang ditolerir yaitu 0,05.

Sehingga dapat disimpulkan bahwa komponen bauran pemasaran

yaitu produk, harga, distribusi, promosi berpengaruh secara

serentak dan signifikan terhadap keputusan konsumen di

Yogyakarta dalam menggunakan kartu seluler pasca bayar. Dengan

demikian hipotesis pertama yang menyatakan bahwa faktor

produk, harga, distribusi. dan promosi memberikan pengaruh

signifikan terhadap keputusan konsumen dalam mengunakan kartu

seluler pasca bayar dinyatakan diterima.
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3. Berdasarkan analisa Uji Parsial atau Uji t dapat diketahui bahwa

nilai signifikansi untuk variabel produk sebesar 0,785; variabel

harga sebesar 0,040: variabel distribusi sebesar 0,366; dan variabel

promosi sebesar 0,000. Nilai signifikansi untuk variabel harga dan

promosi berada di bawah taraf toleransi yaitu 0,05. Sehingga dapat

disimpulkan bahwa secara parsial komponen bauran pemasaran

yaitu harga dan promosi memberikan pengaruh secara signifikan

terhadap keputusan konsumen di Yogyakarta menggunakan kartu

seluler pasca bayar. Sedangkan faktor produk dan ditribusi

berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam menggunakan

kartu seluler pasca bayar namun secara parsial tidak berpengaruh

secara signifikan.

4. Berdasarkan hasil analisa koefisien determinasi parsial dapat

diketahui bahwa nilai R2 tertinggi ada pada faktor promosi dengan

nilai sebesar 0.091204 atau 9.12% dibanding dengan ketiga faktor

bauran pemasaran yang lain. Dengan demikian dapat disimpulkan

bahwa faktor promosi merupakan faktor yang dominan

pengaruhnya terhadap keputusan konsumen di Yogyakarta dalam

menggunakan kartu seluler pasca bayar.

5.2. Saran

Setelah memperhatikan hasil analisa baik secara deskriptif maupun

statistika, berikut ini beberapa saran yang mungkin dapat berguna sebagai
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bahan pertimbangan bagi operator kartu seluler pasca bayar dengan pangsa

pasaryaitu konsumen kartu seluler di Yogyakarta. antara lain :

1. Faktor promosi merupakan faktor dominan pengaruhnya terhadap

keputusan konsumen di Yogyakarta dalam menggunakan kartu seluler

pasca bayar. Oleh karena itu promosi yang dilakukan harus lebih

ditingkatkan lagi baik promosi on the line dengan iklan di media

elektronik dan media cetak seperti surat kabar, televisi, billboard

maupun neon box yang dipajang di jalan atau persimpangan jalan

protokol. Seperti halnya yang pernah dilakukan oleh salah satu

operator kartu pasca bayar X-Plor yang mengedepankan kecepatan

akses data komunikasi dengan harga lebih menarik. Kartu Pasca Bayar

"Halo'' Keluarga yang pernah dilakukan oleh Telkomsel, maupun

promosi yang dilakukan oleh Indosat dengan kartu Matrixnya.

Maupun below the line dengan mensponsori event-event tertentu

seperti olah raga maupun kegiatan bakti sosial. Keseluruhan bentuk

promosi tersebut bertujuan untuk membentuk persepsi yang baik

dalam benak konsumen. sehingga konsumen akan selalu ingat dan

mempertimbangkan produk kartu pasca bayar dalam menentukan kartu

seluler yang digunakannya.

2. Harga atau yang lebih dikenal dengan pulsa oleh konsumen kartu

seluler dapat lebih dikenalkan ke pasar. Sehingga konsumen dapat

lebih mengenai perbedaan kartu seluler pra bayar maupun pasca bayar

sehingga mereka dapat yakin bahwa kartu pasca bayar mampu
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memberikan manfaat terhadap konsumen mengingat sebagian besar

konsumen cenderung masih berpikir berbagai keuntungan yang

mungkin dapat mereka peroleh apabila berpindah ke kartu seluler

pasca bayar. Apabila harga pulsa kartu pasca bayar mampu bersaing

dengan kartu seluler pra bayar, dapat dipastikan bahwa konsumen akan

mempertimbangkan untuk berpindah ke kartu seluler pasca bayar.
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Nama

Jenis kelamin

Usia

Penghasilan/ bulan

KUISIONER

a. Pria

b. Wanita

a. < 20 tahun'

b. 20 tahun sampai dengan 30 tahun
c. > 30 tahun

a. < Rp. 1.500.000,-
b. Rp. 1.500.000 s/d Rp. 3.000.000,-
c. > Rp. 3.000.000,-

Berilah tanda pada kotak yang disediakan sesuai dengan jawaban anda.
STS : Sangat Tidak Setuju TS : Tidak Setuju
S : Setuju SS : Sangat Setuju

PRODUK

No. Pemyataan STS TS S SS

1. Saya lebih nyaman menggunakan kartu pasca bayar dibandingkan kartu
seluler pra bayar.

2. Dengan kartu pra bayar saya tidak perlu lagi kebingungan untuk isi pulsa.
3. Dengan menggunakan kartu pasca bayar saya lebih mudah menggunakan

akses pelayanan melalui handphone saya seperti penggunaan GPRS,
Internet, dll.

4. Produk kartu pasca bayar lebih menguntungkan bagi saya.

HARGA

No. Pemyataan STS TS S SS

1. Harga pulsa Kartu Pasca Bayar lebih murah dibanding kartu seluler pra bayar.
2. Saya cenderung menggunakan pulsa di atas Rp.100.000 oleh karena itu saya

mengunakan kartu pasca bayar.
3. Saya lebih nyaman menggunakan kartu pasca bayar karena penagihannya

pada waktu yang saya tentukan sendiri tiap bulannya.
4. Dengan kartu pasca bayar saya lebih dapat mengatur pengeluaran saya

setiap bulannya.

DISTRIBUSI

No. Pemyataan STS TS S SS
1. Produk Kartu Pasca Bayar yang saya gunakan memiliki jaringan customer

service di kota-kota yang kerap saya kunjungi.
2. Pelayanan karyawan operator kartu pasca bayar yang saya gunakan sangat

menyenangkan.
3. Saya dapat menyampaikan keluhan terhadap kartu pasca bayar saya disetiap

jaringan cutomer service-nya, dan dilayani degan baik.
4. Saya tidak merasa kesulitan sewaktu hendak melakukan registrasi pada saat

akan menggunakan kartu pasca bayar saya.

PROMOSI

No. Pemyataan STS TS S SS
1. Saya menggunakan Kartu Pasca Bayar karena tertarik dengan program

promosi yang diselenggarakan operatornya.
2. Paket Promosi Kartu Pasca Bayar sesuai dengan yang harapan saya.
3. Saya merasa lebih senang karena program promosi untuk kartu pasca bayar

yang saya gunakan kerap dilakukan.
4. Program promosi kartu pasca bayar yang saya gunakan saya sampaikan pula

kepada orang-orang terdekat saya.

 



KEPUTUSAN PENGGUNAAN

No. Pemyataan
Faktor Produk mempengaruhi keputusan saya untuk menggunakan Kartu
Pasca Bayar.
Faktor Harga mempengaruhi keputusan saya untuk menggunakan Kartu
Pasca Bayar.
Faktor Distribusi mempengaruhi keputusan saya untuk menggunakan Kartu
Pasca Bayar.
Faktor Promosi mempengaruhi keputusan saya untuk menggunakan Kartu
Pasca Bayar.

STS TS SS
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»quencies

Statistics

Jenis

Kelamin

Usia

Responden
Pendapatan
Per Bulan

Valid

Missing

100

0

100

0

100

0

•quertcy Table

Jenis Kelamin

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

alid Pria

Wanita

Total

58

42

100

58,0

42,0

100,0

58,0

42,0

100,0

58,0

100,0

Usia Responden

Cumulative

Frequency Percent Vslid PerCei it Percent

/alid < 20 tahun -I T
1 1

•ijn
1 / ,u

i 7 n
1 / ,w i /, j

20 s/d 30 tahun 55 rzcz r\
oo.u 72,0

> 30 tahun 28 28,0 28,0 100,0

Total 100 100,0 100,0

Pendapatan Per Bulan

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

/alid <Rp. 1.500.000 41 41,0 41,0 41,0
Rp. 1.500.000 s/d
Rp.3.000.000 32 32,0 32,0 73,0

> Rp.3.000.000 27 27,0 27,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Page 1

 



Frequency Table-Variabe! Produk

Reponden lebih nyaman menggunakan kartu seluler pasca bayar dibanding pra bayar

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Tidak Setuju 16 16,0 16,0 16,0
Setuju 56 56,0 56,0 72 0
Sangat Setuju 28 28,0 28,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Dengan kartu pasca bayar responden tidak kebingungan isi pufsa

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Tidak Setuju 14 14,0 14,0 14,0
Setuju 39 39,0 39,0 53 0
Sangat Setuju 47 47,0 47,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Dengan kartu pasca bayar Responden lebih mudah menggunakan akses pelayanan
seperti Internet, GPRS, dll.

Valid Sangat Tidak Setuju
Tidak Setuju

Setuju

Sangat Setuju
Total

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent
3

21

54

22

100

3,0

21,0

54,0

22,0

100,0

3,0

21,0

54,0

22,0

100,0

3,0

24,0

78,0

100,0

Produk kartu pasca bayar lebih menguntungkan bagi responden

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Tidak Setuju 21 21,0 21,0 21,0
Setuju 44 44,0 44,0 65,0
Sangat Setuju 35 35,0 35,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
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Frequency Table-Variabel Haraa

Harga pulsa kartu pasca bayar lebih murah dibanding kartu pra bavar

i

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Tidak Setuju 15 15,0 15,0 15 0
Setuiu 56 56,0 56 n 71 n
Sangat Setuju j 29 29.0 29.0 100 0
Total i

!
100 100,0 100,0

., i

Responden menggunakan kartu pasca bayar karena menggunakan pulsa di atas Rp
100.000/bulan

Frequency
i

Percent • \
Valid Sangat Tidak Setuiu 3 30 ,

Tidak Setuju 18 180 •

Setuju 46 46.0
Sangat Setuiu 33 33 0
Total

—— i
100 •00.0

Responden lebih nyaman menggunakan kartu pasca bayar karena
penagihannya pada waktu yang dapat drtentukan

Valid Tidak Setuiu

Setuju

Sangat Setuju
Total

Frequency
18

43

39

100

Percent Valic Dercent Percent
18,0

43,0

39.0

100,0

18,0

430

39.0

100.0

18,0

61,0

100,0

Dengan kartu pasca bayar responden dapat lebih mudah mengatur pengeluarannya

Valid Tidak Setuju

Setuju

Sangat Setuju
Total

Frequency
25

47

28

inn

Pement

25,0

47,0

28.0

ion n

V/ai:.-*
Cumulative

: Percent Percent

25.0 25,0

47,0 72,0

28.0 100,0

100.0
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Frequency Table-Variabel Distribusi

Produk kartu pasca bayar yang digunakan responden memiliki jaringan
cutomer service di kota yang kerap dikunjungi 9

Valid Tidak Setuju
Setuju

Sangat Setuju
Total

Frequency
3

53

44

100

Percent

3,0

53,0

44,0

100,0

Valid Percent

3,0

53,0

44,0

100,0

Cumulative
Percent_

3,0"
56,0

100,0

Pe,ayana" °Perat0r kartU pasca ba*"yanS ^gunakan Responden menyenangkan

Valid Tidak Setuju
Setuju

Sangat Setuju
Total

{ Frequency
2

74

24

100

Percent

2,0

74,0

24.0

100,0

Valid Percent

2,0

74,0

24,0

100,0

Cumulative

—Perir!Lnt
~"2;o

76,0

100,0

^nss^^r;sr=;rta-

Valid Tidak Setuju
Setuju

Sangat Setuju
Total

T
Frequency j Percent

13

62

25

100

13,0

62,0

25,0

100,0

Valid Percent

13,0

62,0

25,0

100,0

Cumulative
Percent

13,0

75,0

100,0

Responden tidak merasa kesulitan sewaktu hendak melakukan registrasi kartu
pasca bayarnya

Valid Tidak Setuju
Setuju

Sangat Setuju
Total

Frequency | Percent
16

54

30

100

16,0

54,0

30,0

100,0

Valid Percent

16,0

54,0

30.0

100,0

Cumulative J
Percent

16,0

70,0

100.0
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Frequency Table-Variabel Promosi

Responden menggunakan kartu pasca bayar karena tertarik terhaudp HKjyram promosinya

Valid Sangat Tidak Setuju
Tidak Setuju
Setuju

Sangat Setuju
Total

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

27

41

27

100

5,0

27,0

41,0

27,0

100,0

5,0

27,0

41,0

27,0

100,0

5,0

32,0

73,0

100,0

Paket promosi kartu pasca bayar yang responden gunakan sesuai dengan harapan

Valid Tidak Setuju
Setuju

Sangat Setuju
Total

Frequency
29

59

12

100

Percent

29,0

59,0

12,0

100,0

Valid Percent

29,0

59,0

12,0

100,0

Cumulative
Percent

29,0

88,0

100,0

Responden lebih menikmati karena program promosi kartu pasca bayar yanq
digunakannya kerap dilakukan

Valid Tidak Setuju
Setuju

Sangat Setuju
Total

Frequency
31

54

15

100

Percent

31,0

54,0

15,0

100.0

Valid Percent

31,0

54,0

15,0

100.0

Cumulative
Percent

31,0

85,0

100.0

Program promosi kartu pasca bayar yang digunakan responden disampaikan
pula ke orang-orang terdekat

Valid" Tidak Setuju "'
Setuju

Sangat Setuju
Total
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P1

P2

P3

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

P4 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
IM

H1 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

H2 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

H3 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

H4 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

D1 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

D2 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

D3 Pearson Correlation
Sig (2-tailed)
N

D4 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

PR1 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

PR2 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

Correlations
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PR3 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

PR4 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

KP1 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

KP2 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

KP3 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

KP4 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

TOTAL Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

Correlations

P1

,383*

,036

30

,344

,063

30

,447*

,013

30

,491*1

,006

30

,118

,533

30

-,012

,948

30

,786**

,000

30

P2

•,044

,815

30

,045

,812

30

,378*

,039

30

,243

,196

30

,153

,418

30

,000

1,000

30

,614**

.000

30

P3

-.196

,299

30

,193

,306

30

,104

,586

30

,245

,193

30

,251

,181

30

-,123

,516

30

,412*

,024

30

P4

,298

,109

30

,510**

,004

30

,641*

,000

30

.726*

,000

30

,294

,115

30

,229

,224

30

,906**

,000

30
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P1 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

P2 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

P3 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

P4 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

H1

H2

Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

H3 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

H4 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

D1 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

D2 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

D3 Pearson Correlation
Sig (2-tailed)
N

D4 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

PR1 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

PR2 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

Correlations

H1

,512'

,004

30

,411*

,024

30

,141

,457

30

,721'

,000

30

1

30

,311

,094

30

,376*

.041

30

,371*

,043

30

,584**1

,001

30

,268

,153

30

,267

,154

30

,701*

,000

30

,362*

,050

30

,328

,077

30

H2

,585*

,001

30

,400*

,029

30

,213

,258

30

,688*

,000

30

,311

,094

30_
1

30

,419*

,021

30

.661**1

,000

30

.497*1

,005

30

,315

,091

30

,156

,410

30

,445*

,014

30

,101

,597

30

,187

,323

3D

H3

,553*

,002

30

,568*

,001

30

,233

,215

30

,666*

,000

30

,376*

,041

30

,419*

.021

30

1

30

,436*

,016

30

,468*

,009

30

,121

,525

30

,424*

,019

30

,397*

,030

30

,362*

,049

30

,429*

,018

•*n

H4

,631*

,000

30

,542*

,002

30

,193

,306

30

,634**

,000

30

,371*

.043

_ 30

,661*

000

30

,436*

.016

30

1

30

420*

,021

30

,277

,138

30

,261

,164

30

,531*

,003

30

,120

.527

30

.149

,433

30
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PR3

PR4

KP1

KP2

KP3

KP4

Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)

_N
Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

TOTAL Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

Correlations
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Cornstations

D1 D2 D3 D4
P1 Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

,687*

,000

30

,568** ,542** ,517**
,001 ,002 ,003

30 30 30
P2 Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

,534** ,150

,002 ,428

30 30

,481*

,007

30

,378*

,039

30
P3 Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

,333

,073

30

,527*

,003

30

,457*

,011

30

,259

,168

30
P4 Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

,601*

,000

30

,418*

,022

30

,362*

,049

30

,725**

,000

30
H1 Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

,584*'

,001

30

,268

,153

30

,267

,154

30

,701**

,000

30
H2 Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

,497**

,005

30

,315

,091

30

,156

,410

30

,445*

,014

30
H3 Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

,468**

,009

30

,121

,525

30

,424*

,019

30

,397*

,030 J
30

H4 Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

,420*

,021

30

,277

,138

30

.261

,164

30

,531**

,003

30
D1 Pearson Correlation

Sig. (2-taiied)
N

1

30

,357

,053

30

,523**

,003

30

,558**

,001

30
D2 Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

,357

.053

30

1

30

,341

.065

30

,408*

,025

30
D3

D4

•

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation j
Sig. (2-tailed)
N

.523**

,003

30

,558**)
,.QQ1. !

30

,341

,065

30

,408*

,025 I
30

1

30

,199

,292

30

,199

,292

30

1

30
PR1 Pearson Correlation

Sig (2-tailed)
N

,098

.607

30

,018

,925

30

-,111

,558

30

,178

,346

30
PR2 Pearson Correlation.

Sig. (2-tailed)

N

,329

,076

30

-,062

,746

30

,125

,509

30

,061

,749

30
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Correlations

D1 D2 D3 D4

PR3 Pearson Correlation ,332 ,295 ,031 ,337

Sig. (2-tailed) ,073 ,114 ,873 ,069

PR4

N

Pearson Correlation

30

,233

30 30 30

,283 ,226 ,368*

Sig. (2-tailed) ,216 ,130 ,230 ,045

KP1

N

Pearson Correlation

30

,295

30 30 30

,018 ,220 ,479"

Sig. (2-tailed) ,113 .927 ,243 ,007

N 30 30 30 30

KP2 Pearson Correlation ,413* ,447* ,215 ,661**

Sig. (2-tailed) ,023 ,013 ,253 ,000

N 30 30 30 30

KP3 Pearson Correlation ,275 .350 ,136 ,127

Sig. (2-tailed) ,141 ,058 ,475 ,504

N 30 30 30 30

KP4 Pearson Correlation ,048 -,054 .178 ,253

Sig. (2-tailed) ,802 ,777 .347 ,178

N 30 30

,497*'

30 30

TOTAL Pearson Correlation ,716** ,500" ,721**

Sig. (2-tailed) ,000 ,005 ,005 ,000

N 30 30 30 30
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Pi Pearson Correlator"
Sig. (2-tailed)
N

P2 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

P3 Pearson Correlation
Sig (2-tailed)
N

P4 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

H1 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

H2 Pearson Correlation"
Sig. (2-tailed)
N

H3 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

H4 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

D1 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N

D2

D3

D4

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

PR1 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)
N_

PR2 Pearson Correlation

Sig. (2-taiied)
N

Correlations

PR1

,060

,752

30

,221

,239

30

,238

,205

30

,302

,105

30

,362*

,050

30

,101

,597

30

,362*

,049

30

,120

,527

30

,098

.607

30

,018

.925

30

-,111

,558

30

,178

,346

30

1

30

,163

,389

30

PR2

,270

,149

30

,342

,064

30

-,205

,276

30

,262

,161

30

,328

,077

30

,187

.323

30

,429*

,018

30

,149

,433

30

,329

.076

30

-062

.746

30

,125

509

30

,061

,749

30

,163

,389

30

30

PR3

,383'

,036

30

-,044

,815

30

-,196

,299

30

.298

,109

30

,442*

,015

30

,283

,129

30

,061

,749

30

,193

,307

30

,332

,073

30

,295

,114

30

,031

,873

30

,337

,069

30

-,064

,735

30

,472*

,008

30

PR4

,344

,063

30

,045

,812

30

,193

,306

30

,510**

,004

30

,373*

,043

30

,546*

,002

30

,251

,181

30

,357

,053

30

,233

,216

30

,283

,130

30

,226

,230

30

,368*

,045

30

,234

,214

30

-,062

,744

30
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Correlations

PR1 PR2 PR3 PR4
PR3 Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

-,064

,735

30

,472*

,008

30

1

30

,086

,652

30
PR4 Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

,234

.214

30

-,062

,744

30

,086

,652

30

1

I 30
KP1 Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

,243

,196

30

,259

,167

30

,104

,586

30

,172

,365

30
KP2

KP3

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

,377*

,040

30

,228

,226

30

,263

,160

30

,180

,341

30

,486**

,006

30

,392*

,032

30

,166

,381

30

,070

,715

30
KP4

TOTAL

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

,193

,306

30

,259

,167

30

,279

,135

30

,217

,250

30
Pearson Correlation

Sig. (2-tailed) j

I

,393*

,032

30

,400*

,028

30 j

,404*

,027 I
30 j

,500**

,005

30
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Correlations

KP1 KP2 KP3 f
P1 Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

,447"

,013

30

,491*

,006

30

,118

,533

30
P2 Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

,378*

,039

30

,243

,196

30

,153

,418

30
P3 Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

,104

,586

30

,245

,193

30

,251

,181

30
P4

H1

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

,641*

,000

30

,438*

,015

30

,726*

,000

30

,294

,115

30

,706**

,000

30

,270

,149

30
H2

_ H3

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

,212

,261

j 30
,610**

,000

30

,414*

,023

30

,588**

,001

30

,040

,834

30

,163

,389

30

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

H4 Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

,347

,060

30

,428*

,018

30

,048

,803

30
D1 Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

,295

,113

30

,413*

,023

30 j

,275

,141

30
D2 Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

,018

,927

30

,447* j
,013 1

30

,350

,058

30
D3

~D4

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

,220

,243

30

,479**

,007

30 j

,215

,253

30

,136

,475

30
Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

,661**

,000

30

,127

,504

30
PR1 Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

,243 I
,196 !

30

,377*

,040 !
sol

,228

,226

30
PR2 Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

,259

,167

30

,263 ! ,180
,160 | ,341

30 j 30
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Correlations

KP1 KP2 KP3
PR3 Pearson Correlation ,104 ,486** ,166

Sig. (2-tailed) ,586 ,006 ,381
N 30 30 30

PR4 Pearson Correlation ,172 ,392* ,070

Sig. (2-tailed) ,365 ,032 ,715
N 30 30 30

KP1 Pearson Correlation 1 ,583** ,045

Sig. (2-tailed) ,001 ,815
N 30 30 30

KP2 Pearson Correlation ,583** 1 ,359

Sig. (2-tailed) ,001 ,051
N 30 30 30

KP3 Pearson Correlation ,045 ,359 1

Sig. (2-tailed) ,815 ,051

N 30 30 30

KP4 Pearson Correlation .226 ,532** .288

Sig. (2-tailed) ,229 ,002 ,122

N 30 30 30

TOTAL Pearson Correlation ,573** ,811** ,385*

Sig. (2-tailed) ,001 ,000 ,036

N 30 30 30 j
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Correlations

KP4 TOTAL

P1 Pearson Correlation -,012 ,786**

Sig. (2-tailed) ,948 ,000

N 30 30

P2 Pearson Correlation ,000 ,614**

Sig. (2-tailed) 1,000 ,000

N 30 30

P3 Pearson Correlation -,123 ,412*

Sig. (2-tailed) ,516 ,024

N 30 30

P4 Pearson Correlation ,229 ,906**

Sig. (2-tailed) ,224 ,000

7PT"~
N 30 30

Pearson Correlation ,286 ,747**

Sig. (2-tailed) ,125 ,000

N 30 30

H2 Pearson Correlation ,054 ,647**

Sig. (2-tailed) ,776 ,000

N 30 30

H3 Pearson Correlation ,433* 736**

Sig. (2-tailed) ,017 ,000

N 30 30

H4 Pearson Correlation ,130 ,659**

Sig. (2-tailed) ,495 ,000

N 30 30

D1 Pearson Correlation ,048 ,716**

Sig. (2-tailed) ,802 ,000

N 30 30

D2 Pearson Correlation -,054 ,497**

Sig. (2-tailed) ,777 ,005

N 30 30

D3 Pearson Correlation ,178 ,500**

Sig. (2-tailed) ,347 ,005

N 30 30

D4 Pearson Correlation ,253 ,721**

Sig. (2-tailed) ,178 ,000

N 30 30

PR1 Pearson Correlation .193 ,393*

Sig. (2-tailed) ,306 ,032

N 30 30

PR2 Pearson Correlation ,259 ,400*

Sig. (2-tailed) ,167 ,028

N 30 30
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Cofrc iatsons

KP4 TOTAL
PR3 Pearson Correlation ,279 ,404*

Sig. (2-tailed) ,135 ,027
N 30 30

PR4 Pearson Correlation ,217 j ,500**
Sig. (2-tailed) ,250 ,005
N 30 30

KP1 Pearson Correlation ,226 ,573**
Sig. (2-tailed) ,229 ,001
N 30 30

KP2 Pearson Correlation ,532**] ,811**
Sig. (2-tailed) ,002 ,000

~KP3
N 30 30

Pearson Correlation ,288 ,385*
Sig. (2-tailed) ,122 ,036
N 30 30

KP4 Pearson Correlation 1 ,382*
Sig. (2-tailed) ,037
N 30 30

1
TOTAL Pearson Correlation ,382*

Sig. (2-tailed) ,037 |
N 30 | 30

Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*• Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
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Regression

Variables Entered/Removed*

Model
Variables
Entered

Variables

Removed Method
1 Promosi,

Produk,
Distribusi,
Harga

Enter

a. All requested variables entered.

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Model Summary

Model R

1 646E

R Square
.417

Adjusted R
Square

Std. Error of

the Estimate

.393

a. Predictors: (Constant), Promosi, Produk, Distribusi, Harga
.33618

Model

Regression

Residual

Total
_

Sum of

Squares
7.685

10.736

18.422

ANOVAb

df

4

95

99

a. Predictors: (Constant), Promosi, Produk, Distribusi, Harga
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Mean Square
1.921

.113

17.001

Sig.
.000£

Coefficients3

Model

Unstandardized
Coefficients

Standardized
Coefficients

t
B Std. Error Beta

i (Constant)
Produk

Harga

Distribusi

Promosi

1.039

.025

.197

.111

.355

.297

.093

.095

.122

.092

.035

,260

,106 j
.370 |

3.500

.274

2.085

.908

3.855

.001

.785

.040

.366

.000
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Coefficients3

IJ/.H'-f
IVIUUCI

Correlations

Zero-order Partial Part

1 (Constant)

Produk

Harga

Distribusi

Promosi

422

.560

.432

.571

.028

.209

.093

.368

.021

. 1 -JO

A7-I
,UI l

om

a. Dependent 'variable. Keputusan Pembelian
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