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ABSTRAKSI

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh bauran promosi terhadap
keputusan pembelian jasa internet Speedy pada PT. Telekomunikasi Indonesia, Thk. Witel
Jatim Selatan Malang, juga untuk mengetahui pengaruh variabel bauran promosi tersebut
secara simultan, parsial, maupun dominannya terhadap keputusan pembelian Speedy.
Variabel independen dalam penelitian ini adalah bauran promosi yang terdiri dari periklanan
(X1), promosi penjualan (X,), hubungan masyarakat (X3), penjualan pribadi (X,), dan
pemasaran langsung (Xs). Sedangkan variabel dependennya adalah keputusan pembelian (Y).

Jenis penelitian ini ada explanatory research yang menjelaskan hubungan kausal
antar variabel melalui pengujian hipotesis. Sampel dalam penelitian ini sebanyak 150
responden yang merupakan pelanggan jasa internet Speedy. Pengambilan sampel
menggunakan teknik purposive sampling. Uji validitas, uji reliabilitas, dan uji asumsi klasik
merupakan alat untuk pengujian instrumen dalam penelitian ini. Sedangkan metode analisis
yang digunakan adalah regrei linier berganda dengan bantuan program SPSS 17, dan uji
hipotesis dilakukan dengan uji F, uji t, serta uji dominan.

Berdasarkan langkah-langkah yang telah dijelaskan tersebut, hasil penelitian yang
diperoleh dari analisis regresi linier berganda dengan menggunakan uji F (simultan) maka
dapat disimpulkan bahwa variabel bauran promosi berpengaruh terhadap keputusan
pembelian, kemudian dengan menggunakan uji t (parsial) dapat disimpulkan bahwa variabel
periklanan, hubungan masyarakat, penjualan pribadi, dan pemasaran langsung mempengaruhi
keputusan pembelian. Berdasarkan nilai koefisien regresi (standardized coefficients beta)
masing-masing variabel, diketahui bahwa penjualan pribadi mempunyai pengaruh dominan
terhadap keputusan pembelian jasa internet Speedy.

Kata Kunci : Bauran Promosi, Periklanan, Promosi Penjualan, Hubungan Masyarakat,
Penjualan Pribadi, Pemasaran Langsung, Keputusan Pembelian.
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PENDAHULUAN

Komunikasi maupun berbagi
informasi dengan individu yang lain
merupakan salah satu kebutuhan hidup
manusia, sebab pada hakekatnya manusia
merupakan makhluk sosial yang tidak
dapat hidup sendiri. Interaksi yang
dipadukan dengan teknologi dalam era
globalisasi ini menjadi suatu hal yang
meningkatkan peradaban manusia.
Manusia  berbagi  informasi  untuk
menunjukan eksistensi mereka, teknologi
informasi dan komunikasi sebagai media
pendukungnya. Teknologi informasi dan
komunikasi  tersebut menjadi  sebuah
kebutuhan vital yang mana pengaruhnya
sangat besar bagi kehidupan manusia.

Dengan perkembangan teknologi
informasi  dan  komunikasi  tersebut,
tentunya  akan  berpengaruh  pada
persaingan bisnis dari para pelakunya
dalam industri ini. Pola pikir masyarakat
Indonesia yang semakin terbuka terhadap
globalisasi serta tingginya keinginan untuk
dapat menggunakan teknologi komunikasi
dan informasi sebagai alat untuk
memudahkan pekerjaan mereka merupakan
beberapa faktor bisnis di industri ini cukup
menjanjikan. Perusahaan harus kompetitif
dalam memasarkan barang dan jasa yang
dihasilkan agar dapat bertahan dari
persaingan yang sengit dalam industri ini.
Oleh sebab itu, setiap perusahaan
sebaiknya memiliki strategi-strategi yang
tepat agar dapat bertahan dari para pesaing.
Dengan kondisi yang seperti ini, maka
perusahaan harus memaksimalkan setiap
peluang yang ada demi pencapaian hasil
yang optimal demi menjaga kelangsungan
hidup perusahaan.

Produk telekomunikasi yang menjadi
primadona saat ini adalah internet. Internet

merupakan jaringan Yyang tenjangkau
seluruh dunia dan menggunakan IP
(Internet Protocol) sebagai basis aliran
informasinya.  Teknologi  IP  dapat
mengalirkan semua jenis informasi baik
data, suara, gambar, maupun video.
Internet menjadi hal yang tidak terbatas
dan menjadi sumber informasi dalam
segala hal bagi kehidupan manusia. Oleh
karena itu, internet sangat diandalkan untuk
mempermudah pekerjaan maupun untuk
hiburan lainnya.

Pengguna internet di Indonesia pun
terus mengalami  peningkatan  setiap
tahunnya. Berdasarkan data yang diambil
dari situs techinasia.com, pasar teknologi
informasi dan komunikasi di Indonesia
berkembang sangat pesat. Dalam 5 tahun
terakhir ini, pengguna internet di Indonesia
sudah mencapai 58 juta orang, atau
meningkat sebesar 430%. Sebagai catatan,
58 juta orang hanya merupakan sekitar 25
persen dari keseluruhan jumlah penduduk
di Indonesia. Jika tingkat pertumbuhan
pengguna internet ini terus tinggi dalam
beberapa tahun ke depan, maka Indonesia
akan menjadi salah satu pasar internet yang
potensial di dunia. Berbanding terbalik,
data dari Kementrian Komunikasi dan
Informatika, hingga tahun 2014 tercatat
sebanyak 26  perusahaan  penyedia
telekomunikasi yang ikut meramaikan
industri ini. Dengan persaingan yang
semakin ketat seperti ini, perusahaan
telekomunikasi dan informasi dituntut
untuk memberikan kepuasan pelanggan
baik itu dalam produk maupun layanan
yang ditawarkan.

Salah satu perusahaan informasi dan
komunikasi serta penyedia jasa dan
jaringan telekomunikasi secara lengkap
(full service and network provider) dan




terbesar di  Indonesia adalah  PT.
Telekomunikasi Indonesia, Thk. Salah satu
produk unggulan yang dikeluarkan oleh
PT. Telekomunikasi Indonesia, Thk. adalah
jasa internet Speedy. Speedy merupakan
produk unggulan dalam layanan internet
acces end-to-end dengan basis teknologi
Asymetric Digital Subscriber Line (ADSL),
yang dapat menyalurkan data dan suara
secara simultan melalui satu saluran
telepon biasa dengan Kkecepatan yang
dijaminkan sesuai dengan paket layanan
yang diluncurkan dari modem sampai
BRAS (Broadband Remote Acces Server).

Berbicara  mengenai  persaingan
bisnis, pemasaran menjadi suatu hal yang
menarik dan sangat kompleks. Promosi
merupakan salah satu faktor penentu
keberhasilan strategi pemasaran. Dalam
melakukan promosi, perusahaan harus
mampu  berkomunikasi dengan semua
pemegang kepentingan, khususnya
konsumen-konsumen mereka. Komunikasi
yang dilakukan dalam promosi ini dapat
menjadi sarana bagi perusahaan untuk
menginformasikan, membujuk, dan
mengingatkan konsumen tentang produk
yang mereka pasarkan. Sarana dari
perusahaan untuk berbicara dan menjalin
hubungan dengaan konsumen untuk
menggambarkan  merek dan  produk
perusahaan, atau yang biasa disebut dengan
bauran pemasaran (Kotler & Keller,
2008:172).

Dengan persaingan yang sangat
kompetitif tersebut, media promosi yang
salah dapat menjadi sumber pengeluaran
terbesar pengeluaran. Untuk itu perusahaan
harus memiliki strategi promosi yang
efektif dan efisien. Penggunaan strategi
bauran pemasaran yang tepat dapat
menghindarkan perusahaan dari kerugian

akibat promosi yang tidak efektif dan
efisien (Kennedy & Soemanagara, 2006:1).

Strategi promosi ini tidak hanya
berfungsi sebagai sarana komunikasi antara
perusahaan dengan konsumennya saja,
namun juga dapat menjadi alat untuk
mempengaruhi konsumen dalam
melakukan kegiatan pembelian. Tahapan
awal dari proses keputusan pembelian
tersebut  sangatlan  dipengaruhi  oleh
berbagai rangsangan pemasaran yang
diterima konsumen, dan bauran promosi

yang  meliputi  periklanan,  promosi
penjualan, hubungan masyarakat,
penjualan  pribadi, serta pemasaran

langsung adalah bagian dari rangsangan
pemasaran, dimana  variabel-variabel
tersebut dapat dikontrol oleh perusahaan.

TINJAUAN PUSTAKA
Jasa

Menurut Lovelock dan
Gummesson (2011:15), jasa adalah suatu
bentuk  sewa-menyewa yang dapat
memberikan  suatu  manfaat  bagi
konsumen.
Bauran Pemasaran

Menurut Agus Hermawan
(2012:35), bauran pemasaran dalah suatu
strategi yang dilakukan oleh perusahaan
yang dapat meliputi penetapan master plan
dan mengetahui serta menghasilkan
pelayanan produk yang memuaskan
segmen sasaran guna menarik konsumen
untuk melakukan pembelian.
Promosi

Menurut Kotler dan Armstrong
(2008:63), promosi  dalah aktifitas
menyampaikan manfaat produk atau jasa
dan membujuk pelanggan membelinya.




Tujuan  dari  promosi  yang
dilakukan perusahaan, menurut Tjiptono
(2008:221), antara lain:

1. Menginformasikan (informing)
2. Membujuk  pelanggan  sasaran

(persuading)

3. Mengingatkan (reminding)

Bauran Promosi

Menurut Kotler dan Armstrong
(2008:116), bauran promosi merupakan
paduan spesifik periklanan, promosi
penjualan, hubungan masyarakat,
penjualan personal, dan sarana penjualan
langsung yang digunakan perusahaan
untuk mengkomunikasikan nilai pelanggan
secara  persuasif dan  membangun
hubungan pelanggan.

Variabel bauran promosi tersebut
antara lain :

» Periklanan, adalah semua bentuk
terbayar dari presentasi non-pribadi
dan promosi ide, barang atau jasa oleh
sponsor tertentu.

= Promosi Penjualan, adalah insentif
jangka pendek untuk mendorong
pembelian atau penjualan produk atau
jasa.

= Hubungan Masyarakat, merupakan
sarana membangun hubungan baik
dengan masyarakat perusahaan dengan
memperoleh publisitas yang
diinginkan, membangun citra
perusahaan yang baik, dan menangani
atau menghadapi rumor, cerita, dan
kejadian yang tidak menyenangkan.

= Penjualan Pribadi, adalah presentasi
pribadi oleh wiraniaga perusahaan
dengan tujuan melakukan penjualan
dan membangun hubungan dengan
pelanggan.

= Pemasaran Langsung, adalah
hubungan langsung dengan pelanggan

individual yang ditargetkan secara hati-
hati untuk meraih respon segera dan
mencapai hubungan pelanggan yang
abadi.
Gambar-1
Komunikasi Pemasaran Terintegrasi
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Perilaku Konsumen

Menurut Lamb, Hair and McDaniel
(2001:188), perilaku konsumen adalah
proses  pelanggan dalam  membuat
keputusan membeli,  juga  untuk
menggunakan dan membuang barang-
barang dan jasa yang dibeli, juga termasuk
faktor-faktor yang mempengaruhi
keputusan pembelian dan penggunaan
produk.
Keputusan Pembelian

Menurut Kotler dan Amstrong
(2001:196), keputusan pembelian
merupakan  salah satu tahapan dalam
proses keputusan pembelian dimana
konsumen pada akhirnya membeli suatu
produk.

METODE PENELITIAN

jenis penelitian yang digunakan
adalah explanatory research. Penelitian
eksplanatori  adalah  penelitian  yang
bermaksud menjelaskan kedudukan
variabel-variabel yang diteliti  serta




hubungan antara satu variabel dengan
variabel lainnya Sugiyono (2012).

Populasi yang digunakan dalam
penelitian ini adalah pelanggan jasa
internet  Speedy PT. Telekomunikasi
Indonesia, Tbk. Witel Jatim Selatan
Malang.

Jumlah sampel dalam penelitian ini
sebanyak 150 responden, ukuran sampel ini
berdasarkan pendapat Roscoe (1975) dalam
Nur Asnawi dan Masyhuri (2011).
Sedangkan teknik pengambilan sampelnya
menggunakan purposive sampling
dikarenakan dalam menentukan sampel
diperlukan pertimbangan tertentu, yaitu
dengan syarat : sampel berusia > 18 tahun,
sampel mengetahui jasa internet Speedy,
dan telah melakukan pembelian
(berlangganan) jasa internet Speedy.

Sumber data yang digunakan dalam
penelitian ini yaitu : data primer dan data
sekunder. Teknik pengumpulan  data
dalam penelitian ini dilakukan melalui
kuesioner dan  dokumentasi.  Skala
pengukurannya menggunakan skala likert.
Skala likert merupakan skala yang
digunakan  untuk  mengukur  sikap,
pendapat dan persepsi seseorang atau
sekelompok orang tentang kejadian atau
fenomena sosial (Sugiyono, 2014:93).

Setelah data terkumpul, selanjutnya
dilakukan pengujian instrumen, pengujian
data, dan analisis data. Alat untuk menguiji
instrumen penelitian ini adalah uji validitas
dan uji reliabilitas. Pengujian data
menggunakan uji asumsi Kklasik yang
meliputi uji : normalitas, multikolinieritas,
dan hetoroskedastisitas. Sedangkan teknik
analisis datanya menggunakan regresi
linier berganda dan koefisien determinasi.

HASIL PENELITIAN & PEMBAHASAN
Uji validitas menunjukan sejauh
mana suatu alat ukur mampu mengukur
apa yang ingin diukur. Kriteria suatu
instrumen dapat dikatakan valid, dapat
dilihat dari korelasi antara skor butir
dengan skor total, bila korelasi r > 0,30
dan nilai signifikansinya < 0,05 maka
dapat disimpulkan bahwa butir instrumen
tersebut valid. (Nur Asnawi dan Masyhuri,
2011:169). Berdasarkan hasil pengujian,
semua item variabel dalam penelitian ini r
terendah adalah 0,589 dan seluruh item
memiliki nilai signifikansi 0,00. Dengan
demikian semua item pertanyaan dalam
kuesioner ini dapat dinyatakan valid.
Reliabilitas adalah ukuran yang
menunjukan sejauh mana suatu alat ukur
dapat dipercaya atau dapat diandalkan
sebagai alat pengumpul data. Instrumen
dapat dikatakan reliabel apabila variabel
yang diteliti mempunyai nilai cronbach’s
alpha (a) > 0,60 (Nur Ashnawi dan
Masyhuri, 2011:170). Berdasarkan hasil
pengujian, semua variabel memiliki nilai o
> 0,60 yang berarti semua item pada
masing-masing variabel yang digunakan
dalam penelitian ini dinyatakan reliabel.
Hasil persamaan regresi diperoleh
yaitu : Y = 0,224 X,+ 0,115 X,+ 0,203
X3+ 0,322 X4+ 0,163 Xg Koefisien
variabel Dbebas dalam penelitian ini
menunjukan pengaruh yang signifikan dan
positif terhadap keputusan pembelian.
Yang berarti, jika ada peningkatan pada
variabel bebas, maka keputusan pembelian
jasa internet Speedy pun akan meningkat.




Tabel-1
Hasil Uji Regresi Linier Berganda

Coefficients?

Unstandardized | Standardized

Coefficients Coefficients Collinearity Statistics

Mode! B |Std.Emor| Bela t Sig. | Tolerance | VIF

1 (Constant) 4200 1025 4486 000
Periklanan 212 083 24 2546 012 250 385
Promosi Penjualan 459 A A5 1430 455 309 3283
Hubungan Masyarakat 181 iy 203 2.340) 021 266 3760

Penjualan Pribadi 323 069 322 4682 2000 425 2304

Pemasaran Langsung 319 102 63 3417 002 130 1.370

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Nilai koefisien determinasi dalam
model regresi ini sebesar 0,701. Hal ini
berarti 70,1% keputusan pembelian dapat
dijelaskan oleh variabel periklanan (X;),
promosi  penjualan  (X;), hubungan
masyarakat (X3), penjualan pribadi (X,),
dan pemasaran langsung (Xs). Sedangkan
sisanya sebesar 29,9% dijelaskan oleh
variabel lain yang tidak diteliti dalam
penelitian ini.

Tabel-2
Hasil Uji Koefisien Determinasi

Model Summary®

Tabel-3

Hasil Uji t Variabel Periklanan

Std. Error of the

Estimate

Adjusted R

Model R R Square Square Durbin-Watson

1 8437 N 701 2.31520 1.760|

a. Predictors: (Constant), Pemasaran Langsung, Hubungan Masyarakat, Penjualan Pribadi,
Promosi Penjualan, Periklanan

Hasil uji F menunjukkan nilai
Fpitung sSebesar 70,882 sedangkan Figpe;
sebesar sebesar 2,28. Fyjpng lebih besar
dari F,4p.; dan nilai Sig. F kurang dari o =
0,05 (0,00 < 0,05). Maka dapat diputuskan

bahwa H, ditolak dan H; diterima
sehingga dapat disimpulkan bahwa
variabel  terikat  terdapat  pengaruh

signifikan secara simultan antara variabel
periklanan, promosi penjualan, hubungan
masyarakat, penjualan pribadi, dan
pemasaran langsung terhadap keputusan
pembelian jasa internet Speedy.

Hipotesis Nilai Keputusan
Hy : B1 = 0,| tyaper = | Ho ditolak ;
artinya variabel | 1,975 o
X, tidak H; diterima
berpengaruh | @~ 0:03
signifikan Ehitung
terhadap Y. 2 546
H @ By # 0O,
artinya variabel | sig. =
Xiberpengaruh | 0,012
signifikan
terhadap Y.

Tabel-4
Hasil Uji t Variabel Promosi Penjualan
Hipotesis Nilai Keputusan
Hy : By = 0, | tiaper Ho diterima ;
artinya variabel | 1,975 )
X, tidak H; ditolak
berpengaruh | @~ 0:03
signifikan thitung
terhadap Y. 1,430
Hy : B, # 0O,
artinya variabel | sig. =
Xiberpengaruh | 0,155
signifikan
terhadap Y.




Tabel-5 Tabel-7
Hasil Uji t Variabel Hubungan Masyarakat Hasil Uji t Variabel Pemasaran Langsung
Hipotesis Nilai Keputusan Hipotesis Nilai Keputusan
Ho . ,Bg = 0, tiabel = Ho dltOIak, HO . ﬁ5 = 0, tiabel = Ho d|t0|ak,
artinya variabel | 1,975 o artinya variabel | 1,975 o
X, tidak ) H; diterima X, tidak ) H; diterima
berpengaruh | &= 0:03 berpengaruh | &= 0:03
signifikan Ehitung signifikan thitung
terhadap Y. 2340 terhadap Y. 3117
H1Zﬁ3=/:o, Hl:ﬁ5¢0,
artinya variabel | sig. = artinya variabel | sig. =
Xiberpengaruh | 0,021 Xiberpengaruh | 0,002
signifikan signifikan
terhadap Y. terhadap Y.
o .Tabel-6 _ o Berdasarkan nilai koefisien regresi
I—_|asH l%jl tVarlab_eI _Penjualan Pribadi beta, penjualan pribadi (Xs) adalah
Hipotesis Nilai Keputusan variabel yang memiliki koefisien yang
Hy - Bs = 0| tugy = | Hoditolak pall_ng besar yaitu sebesar_0,322._ Artinya,
. . variabel keputusan pembelian lebih banyak
artinya variabel | 1,975 o . ) . .
¥ tidak H, diterima dipengaruhi  oleh  penjualan  pribadi
1 a=0.05 dibandingkan variabel-variabel lainnya,
berpengaruh ’ . .
sianifikan sehingga dapat disimpulkan bahwa
g Lhitung penjualan pribadi merupakan variabel
terhadap Y. 4,682 bebas yang dominan
Hy By #0,| ks |

artinya variabel | sig.
X;berpengaruh | 0,000
signifikan
terhadap Y.

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan
Berdasarkan  dari  hasil dan
pembahasan yang telah  dilakukan

sebelumnya mengenai pengaruh bauran
promosi terhadap keputusan pembelian
konsumen, dapat disimpulkan bahwa :

=  Variabel periklanan, promosi
penjualan,  hubungan  masyarakat,
penjualan pribadi, dan pemasaran
langsung  berpengaruh  signifikan

secara simultan terhadap keputusan
pembelian jasa internet Speedy.




= Variabel periklanan  berpengaruh
signifikan secara parsial terhadap
keputusan pembelian jasa internet
Speedy.

= Variabel promosi penjualan tidak
berpengaruh signifikan secara parsial
terhadap keputusan pembelian jasa
internet Speedy.

=  Variabel hubungan masyarakat
berpengaruh signifikan secara parsial
terhadap keputusan pembelian jasa
internet Speedy.

= Variabel pemasaran langsung
berpengaruh signifikan secara parsial
terhadap keputusan pembelian jasa
internet Speedy.

= Penjualan pribadi merupakan variabel
yang berpengaruh dominan terhadap
keputusan pembelian jasa internet
Speedy.

Saran

Berdasarkan hasil penelitian dan

kesimpulan, maka peneliti mengajukan

saran-saran sebagai pelengkap terhadap

hasil penelitian, yaitu sebagai berikut :

= Diharapkan  PT.  Telekomunikasi
Indonesia, Thk. Witel Jatim Selatan
Malang untuk lebih meningkatkan
strategi promosi pada variabel bauran
promosi yang memiliki nilai koefisien
beta variabelnya besar.

= Berdasarkan kuesioner terbuka yang
diberikan, salah satu faktor yang
membuat  konsumen  mengetahui
bahkan memutuskan untuk membeli
jasa internet Speedy adalah dari
kelompok referensi. Oleh karena itu,
PT. Telekomunikasi Indonesia, Thbk.
Witel Jatim Selatan Malang diharapkan
mampu menciptakan buzz marketing
untuk  mempengaruhi kelompok

referensi tersebut agar menyebarkan
nilai-nilai positif dari Speedy.

= Diharapkan  PT.  Telekomunikasi
Indonesia, Thk. Witel Jatim Selatan
Malang untuk lebih memperhatikan
produk  maupun layanan  yang
diberikan kepada pelanggan agar
mengurangi tingkat komplain dari
pelanggan, yang mana hal ini dapat
berpengaruh pada citra PT.
Telekomunikasi Indonesia, Tbk.

= Hasil penelitian ini dapat dimanfaatkan
sebagai acuan/pedoman dalam
melakukan penelitian selanjutnya di
bidang pemasaran. Untuk penelitian
selanjutnya dapat meneliti keputusan
pembelian jasa internet Speedy dari
variabel lain, di luar bauran promosi,
perluasan area penelitian ataupun
penambahan sampel penelitian yang
bertujuan untuk meningkatkan kualitas
penelitian.
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