BAB I : PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Jumlah pengguna internet di Indonesia menurut lembaga riset pasare-
Marketer semakin meningkat, populasi netfer tanah air mencapai 83,7 juta
orang pada tahun 2014. Angka yang berlaku untuk setiap orang yang
mengakses internet setidaknya satu kali setiap bulan itu mendudukkan
Indonesia di peringkat ke-6 terbesar di dunia dalam hal jumlah pengguna
internet. Pada 2017, e-Marketer memperkirakan netter Indonesia bakal
mencapai 112 juta orang. Hal ini tentunya mengharuskan pemerintah dan
perusahaan penyelenggara jasa telekomunikasi harus bisa berkolaborasi untuk
mewujudkan pelayanan yang memadai terkait kebutuhan pengguna internet di
Indonesia. Tidak bisa dipungkiri pangsa pasar pengguna internet di Indonesia
yang sangat besar, memicu para perusahaan penyedia jasa layanan internet
untuk saling berkompetisi dalam meraih konsumen.

Persaingan untuk menjual produk dan merebut pangsa pasar sebesar-
besarnya menjadi pekerjaan rumah bagi operator telekomunikasi di Indonesia,
segala daya upaya dari memperkuat jaringan, perang tarif, keunggulan produk
dan juga pelayanan terhadap konsumen. Agar tujuan tersebut tercapai, maka
setiap operator harus berupaya menghasilkan dan menyampaikan barang dan
jasa yang diinginkan konsumen dengan harga yang pantas. Dengan demikian,
setiap operator harus mampu memahami kelangsungan hidup perusahaan
tersebut sebagai organisasi yang berusaha memenuhi kebutuhan dan keinginan
para konsumen.

PT. Telekomunikasi Selular (Telkomsel) sebagai penyelenggara jasa
telekomunikasi selular dengan sistem Global System for Mobile
Communication (GSM) di Indonesia adalah operator seluler nomor 6 terbesar
di dunia dalam hal jumlah pelanggan, Telkomsel merupakan pemimpin pasar
industri telekomunikasi di Indonesia yang kini dipercaya melayani lebih dari
143 juta pelanggan pada tahun 2015-2016. Berdasarkan indikator kinerja
keuangan Laba Bersih tahun 2004-2015 Telkomsel teratas dibanding Indosat



dan XL. Selama 11 tahun terakhir sang pemimpin pasar tidak sekali pun
mencatatkan rugi bisnis. Dalam industri yang sama para operator menghadapi
ancamandan kesempatanindustri yang sama pula. Oleh karena keunggulan
kompetisi adalah hasil ramuan berbagai sumberdaya perusahaan maka kita
tidak bisa secara pasti menentukan faktor tunggal. Fenomena ini dikenal
sebagai causal ambiguity. Ini satu alasan kenapa sukses satu perusahaan sulit
menjalar ke perusahaan lain.Nilai lebih Telkomsel dibanding operator lain
adalah luas jaringan (coverage) yang menjangkau daerah-daerah terpencil.

Untuk merebut hati konsumen dari operator lain dan menjaga
kesetiaan pelanggan, PT. Telkomsel perlu memahami bahwa atribut produk
memegang peran yang sangat vital, karena atribut produk merupakan salah satu
faktor yang dijadikan bahan pertimbangan oleh konsumen ketika akan membeli
produk tersebut. Atribut produk yang meliputi kualitas produk, fitur produk
dan desain produk dapat memberikan gambaran yang jelas tentang produk itu
sendiri. Menurut Tjiptono (2008) atribut produk merupakan unsur-unsur
produk yang dipandang penting oleh konsumen dan dijadikan dasar
pengambilan keputusan pembelian. Kemudian menurut Kotler dan Amstrong
(2004) atribut produk adalah pengembangan suatu produk atau jasa yang
melibatkan penentuan manfaat yang akan diberikan. Berdasarkan definisi di
atas maka dapat disimpulkan bahwa atribut produk adalah unsur-unsur dari
sebuah produk yang dipandang penting oleh konsumen dan mencerminkan
pengembangan suatu produk untuk dapat dijadikan dasar dalam pengambilan
keputusan pembelian.

Akan tetapi betapapun berkualitasnya produk Telkomsel, bila
konsumen belum pernah mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk itu akan
berguna pada mereka, maka mereka tidak akan membelinya. Menurut Tjiptono
(2008) promosi merupakan salah satu penentu keberhasilan suatu program
pemasaran.Promosi tidak hanya berfungsi sebagai pemberitahuan atau
informasi kepada konsumen tentang suatu produk tetapi juga dapat
mempengaruhi seorang konsumen untuk mengambil sebuah keputusan

pembelian produk yang dipromosikan.Promosi yang harus dilakukan PT.



Telkomsel digunakan untuk mendukung berbagai strategi pemasaran lainnya
(strategi produk, strategi penentuan harga, dan strategi distribusi). Promosi
akan mempercepat penyampaian strategi pemasaran kepada konsumen. Tanpa
promosi maka strategi ini akan sulit untuk sampai kepada konsumen. Strategi
discount tidak akan diketahui oleh konsumen tanpa promosi. Produk
berkualitas diberi harga wajar akan sulit laku apabila tidak dipromosikan
sehingga konsumen tahu keberadaannya. Diferensiasi produk tidak akan
dikenal baik oleh konsumen jika tidak dipromosikan.

Keputusan pembelian konsumen adalah faktor terpenting dalam
penentu eksistensi perusahaan. Eksistensi suatu perusahaan bisa berlangsung
jika rangsangan terhadap konsumen dalam memutuskan pembelian suatu
produk mendapatkan respon yang positif dari konsumen tersebut. Konsumen
akan membentuk sebuah preferensi dan juga akan membentuk niat untuk
membeli produk yang paling diminati yang berujung pada keputusan
pembelian. Menurut Phillip Kotler (2003) perilaku konsumen mempengaruhi
keputusan pembelian. Adapun perilaku konsumen dipengaruhi oleh : faktor
budaya, faktor sosial, faktor kepribadian, dan faktor psikologis. Dalam
penelitian ini keputusan pembelian perdana Telkomsel adalah tujuan utama
dari Telkomsel sehingga pada akhirnya konsumen melakukan pembelian
produk berupa kartu perdana Telkomsel.

Dari uraian diatas, penulis mencoba menganalisa apakah atribut
produk dan promosi mempengaruhi keputusan pembelian pada perdana
Telkomsel, dengan analisa tersebut penulis memberi judul skripsi ini
“PENGARUH ATRIBUT PRODUK DAN PROMOSI TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN KARTU PERDANA TELKOMSEL PADA
MAHASISWA MERCU BUANA YOGYAKARTA®.



B. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang permasalahan diatas, maka penulis akan

menjawab pertanyaan :

1.

Bagaimanakah pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian

kartu perdana Telkomsel.

. Bagaimanakah pengaruh fitur produk terhadap keputusan pembelian kartu

perdana Telkomsel.

Bagaimanakah pengaruh desain produk terhadap keputusan pembelian kartu
perdana Telkomsel.

Bagaimanakah pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian kartu
perdana Telkomsel.

Bagaimanakah pengaruh kualitas produk, fitur produk, desain produk dan
promosi secara simultan terhadap keputusan pembelian kartu perdana
Telkomsel.

Diantara variabel atribut produk yang terdiri dari kualitas produk, fitur
produk, desain produk dan promosi manakah yang paling dominan

berpengaruh terhadap keputusan pembelian kartu perdana Telkomsel.

C. Batasan Masalah

Dalam penelitian ini pembatasan masalah dilakukan pada poin-poin

sebagai berikut:

1.

Subyek penelitian dibatasi pada mahasiswa Mercubuana yang menggunakan
paket kartu perdana internet, dengan minimal usia 20 tahun sampai dengan
39 tahun.

Obyek penelitian dibatasi pada produk perdana internet Telkomsel. Dengan
menganalisis variabel atribut produk yaitu kualitas produk, fitur produk,
desain produk dan promosi.

Wilayah cakupan penelitian dibatasi pada mahasiswa yang berada di

Yogyakarta.



D. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah di atas maka tujuan penelitian ini

adalah untuk sebagai berikut :

1.

Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian

kartu perdana Telkomsel.

. Untuk mengetahui pengaruh fitur produk terhadap keputusan pembelian

kartu perdana Telkomsel.

. Untuk mengetahui pengaruh desain produk terhadap keputusan pembelian

kartu perdana Telkomsel.
Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian kartu

perdana Telkomsel.

. Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk, fitur produk, desain produk

dan promosi secara simultan terhadap keputusan pembelian kartu perdana
Telkomsel.

Untuk mengetahui diantara variabel atribut produk yang terdiri dari kualitas
produk, fitur produk, desain produk dan promosi manakah yang paling
dominan berpengaruh terhadap keputusan pembelian kartu perdana

Telkomsel.

E. Manfaat Penelitian

Beberapa manfaat yang diharapkan dalam hasil penelitian ini nantinya

diharapkan dapat bermanfaat bagi pihak-pihak yang berkepentingan. Secara

garis besar penelitian ini berguna bagi :

1.

Bagi Penulis.

Penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan dan membuka
wawasan para pembaca baik kalangan akademis (mahasiswa) maupun
masyarakat umum tentang penggunaan kartu perdana telkomsel, dengan
pengetahuan tersebut, maka pembaca diharapkan dapat mempertimbangkan
dengan seksama penggunaan kartu perdana telkomsel sebelum mereka
memutuskan untuk membeli dan menggunakannya. Selain itu, penulis juga

dapat mengaplikasikan ilmu pengetahuan yang penulis dapatkan selama



menjadi mahasiswa di Fakultas Ekonomi Universitas Mercu Buana
Yogyakarta.

. Bagi Perusahaan Telkomsel.

Hasil penelitian ini dapat menghasilkan informasi yang bermanfaat bagi PT
Telkomsel dan CV Akar Daya Mandiri sebagai bahan evaluasi terhadap
efektifitas dan efisiensi dalam menerapkan strategi pemasaran yang efektif.
. Bagi pihak lain.

Hasil dari penelitian ini dapat untuk menambah informasi sebagai bahan

pertimbangan dan referensi bagi penelitian sejenis dimasa yang akan datang.
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