
PENGARUH STRATEGI PROMOSI DAN PENETAPAN BARGA 
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN KARTU PRABAY AR 

SIMPATI PADA MAHASISWA FAKULTAS EKONOMI . 
UNIVERSITAS MEDAN AREA KAMPUS 2 

SKRIPSI 

Oleh: 

VINDRY RIA ANDIKI POWATU 
NPM: 10 832 0033 

JURUSAN MANAJEMEN 
FAKULTAS EKONOMI 

UNIVERSITAS MEDAN AREA 
MEDAN 

2014 UNIVERSITAS MEDAN AREA
----------------------------------------------------- 
© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area 

Document Accepted 6/2/24 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)6/2/24 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

Vindry Ria Andiki Powatu - Pengaruh Strategi Promosi dan Penetapan Harga....



PENGARUH STRATEGI PROMOSI DAN PENETAPAN HARGA 
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN KARTU PRABAY AR 

SIMPATIPADAMAHASISWAFAKULTASEKONOMI 
UNIVERSITAS MEDAN AREA KAMPUS 2 

SKRIPSI 

Diajukan Untuk Melengkapi Tugas-Tugas dan 
Memenuhi Syarat Mencapai Gelar Sarjana Ekonomi 

Oleh: 

VINDRY RIA ANDIKI POWATU 
NPM : 10 832 0033 

EKONOMI 
UNIVERSITAS MEDAN AREA 

MEDAN JURUSAN MANAJEMEN 
FAKULTAS 

2014 UNIVERSITAS MEDAN AREA
----------------------------------------------------- 
© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area 

Document Accepted 6/2/24 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)6/2/24 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

Vindry Ria Andiki Powatu - Pengaruh Strategi Promosi dan Penetapan Harga....



JUD UL 

NAMA 

NIM 

: PENGARUH STRATEGI PROMOSI DAN PENETAPAN 
HARGA TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN KARTU 
PRABAYAR SIMPATI PADA MAHASIS)VA FAKULTAS 
EKONOMI UNIVERSITAS MEDAN AREA KAMPUS 2 

: VINDRY RIA ANDIKI POWATU 

: 10 832 0033 

JURUSAN : MANAJEMEN 

Menyetujui : 
Komisi Pembimbing 

bing I Pembimbing II 

(Ir. M. Yamin Siregar, MM) 

Mengetabui : 

Dekan 

Tanggal Lulus : 2014 

UNIVERSITAS MEDAN AREA
----------------------------------------------------- 
© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area 

Document Accepted 6/2/24 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)6/2/24 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

Vindry Ria Andiki Powatu - Pengaruh Strategi Promosi dan Penetapan Harga....



ABSTRAK 

Vindry Ria Andiki Powatu, 108320033, Pengaruh Strategi Promosi Dan 

Penetapan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Kartu Prabayar Simpati Pada Mahasiswa 

Fakultas Ekonomi Universitas Medan Area Kampus 2. Dibawah bimbingan Ihsan Efendi , SE. 

Msi (Pembimbing I) dan Ir. Yamin Siregar, MM (Pembimbing II). 

Tujuan Penelitian ini untuk mengetahui sejauh mana pengaruh strategi promosi 

dan penetapan harga terhadap keputusan pembelian kartu parabayar simP A TI pada 

mahas iswa Fakultas Ekonomi Universitas Medan Area Kampus 2. 

Dalam penelitian ini pendekatan yang digunakan adalah metode penelitian 

deskriptif kuantitatif. Penelitian deskriptif kuantitatif untuk membuat deskriptif, gambaran 

atau lukiasan secara sistematis, faktual dan akurat mengenai fakta-fakta, sifat-sifat, serta 

hubungan antara fenomena yang diselidiki melalui pengumpulan data kuantitatif serta 

penguj ian stati stik . 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi promosi dan penetapan harga 

berpengaruh secara positif dan signifikan secara parsial dan simultan terhadap keputusan 

pembelian kartu prabayar simP A TI pada mahasiswa Fakultas Ekonomi U nivesi tas Medan 

Area Kampus 2. Strategi promosi dan penetapan harga mampu menjelaskan variabel terikat 

yaitu keputusan pembelian sebesar 58,3% dan sisanya 41,7% dipengaruhi oleh variabel yang 

tidak diteliti. Hasil analisis data menunjukkan bahwa strategi promosi dan penetapan harga 

secara bersama-sama atau simultan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian kartu 

prabayar simPA TI dapa mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Medan Area Kam pus 2. 

Kesimpulan dalam penelitian ini adalah strategi promosi dan penetapan harga 

terhadap keputusan pembelian kartu prabayar simPA TI pada mahasiswa Fakultas Ekonomi 

Uni versitas Medan Area Kampus 2. 

Kata kunci : Strategi promosi , Penetapan Harga, dan Keputusan pembelian. 

UNIVERSITAS MEDAN AREA
----------------------------------------------------- 
© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area 

Document Accepted 6/2/24 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)6/2/24 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

Vindry Ria Andiki Powatu - Pengaruh Strategi Promosi dan Penetapan Harga....



KA TA PEN GANT AR 

Penulis mengucapkan puji dan syukur kepada Tuhan Yang Maha Esa yang selalu 

memberikan kekuatan kepada penulis sehingga dapat menyelesaikan penulisan skripsi ini. 

Penelitian ini merupakan tugas akhir guna memenuhi salah satu syarat untuk 

memperoleh gelar sarjana ekonomi pada Universitas Medan Area. Judul penelitian yang 

dilakukan penulis adalah : " Pengaruh Strategi Promosi Dan Penetapan Harga Terhadap 

Keputusan Pembelian Katru Prabayar Simpati Pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi 

ru er itas Medan Area Kampus 2 " . 

Selama melakukan penelitian dan penulisan skripsi ini, penulis banyak memperoleh 

bantuan moril dan materi dari berbagai pihak . Oleh karena itu, pada kesempatan ini penulis 

ingin menyampaikan ucapan terimakasih yang tulus kepada: 

1. Prof. Dr. H. Ali Ya ' kub Matondang, Sag.MA selaku Rekto 

Universitas Medan Area. 

2. Prof. Dr. H. Sya'ad Afifuddin, SE.Mee sebagai Dekan Fakultas 

Ekonomi Universitas Medan Area. 

3. Bapak lhsan Effendi, SE.M.Si selaku ketuajurusan Fakultas Ekonomi 

Universitas Medan Area sekaligus pembimbing I. 

4 . Bapak Ir. Yamin Siregar, MM dan sebagai dosen pembimbing II yang 

tel ah memberikan petunjuk, koreksi, tenaga, dan pikiran yang amat 

berguna bagi penulis dalam menyelesaikan skripsi ini . 

5. Dosen-dosen Univesitas Medan Area yang tidak dapat disebutkan satu 

persatu yang telah membagi ilmu pengetahuan. 

6. Seluruh mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Medan Area stanbuk 

2010 dan 2011 yang sangat membantu penulis dalam memperoleh data 

yang diperlukan. 

7. Bapak Fredrick Powatu dan lbu Vynewien A. Mandak, S.pd selaku 

orang tua kandung atas doa dan dukungan baik moril maupun materi , 

juga nasihatnya sehingga penulis dapat menyelesaikan studi dibangku 

kuliah dan menyelesaikan skripsi ini. 

8. Bapak Matthias Beck dan Ibu Srini Gaghana selaku orang tua wali atas 

doa dan dukungan baik moril dan materi , juga nasihat sehingga penulis 

ii 

UNIVERSITAS MEDAN AREA
----------------------------------------------------- 
© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area 

Document Accepted 6/2/24 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)6/2/24 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

Vindry Ria Andiki Powatu - Pengaruh Strategi Promosi dan Penetapan Harga....



dapat menyelesaikan studi dibangku kuliah dan menyelesaikan skripsi 

mi. 

9. Rahma Lubis, Wahyu Prayogi,dan Sheila Pardede serta semua teman­

teman dan pihak yang tidak dapat disebutkan satu per satu yang telah 

turut memberikan bantuan dan pengertian secara tulus. 

Segala usaha yang sungguh-sungguh telah penulis coba untuk meminimalisisr 

kesalahan maupun kelemahan yang mungkin ada dalam tulisan ini , namun tiada ha! yang 

sempuma di dunia ini. Sehingga saran dan kritik yang bersifat membangun akan sangat 

membantu dalam perbaikan tulisan ini. Akhimya tak lepas dari semua kelemahan yang ada, 

nuJ.is berharap penulisan skripsi ini sedikit banyak akan menambah pengetahuan dan 

\• a asan yang menyeluruh dari disiplin ilmu yang kita miliki. 

Medan,Februari 2014 

Vindry Ria Andiki Powatu 

iii 

UNIVERSITAS MEDAN AREA
----------------------------------------------------- 
© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area 

Document Accepted 6/2/24 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)6/2/24 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

Vindry Ria Andiki Powatu - Pengaruh Strategi Promosi dan Penetapan Harga....



DAFTARISI 

Halaman 

ABSTRAK ............ ........ ........... .... .................... ........................ ................................. ..... ... i 

KATA PENGANTAR ...................... ........ .............. ... ............................................. ... ...... ii 

DAFTAR ISi ............................................................................................................ .. ...... iv 

DAFT AR GAMBAR ....................................................................................................... vii 

DAFT ART ABEL ............................................................................................................ viii 

BAB I PENDAHULUAN 

1.1.Latar Belakang Masalah ................................................................................. 1 

1.2.Rumusan Masalah ................. ........ ...... ........................ ........ ........ .... ................ 5 

1.3.Tujuan Penelitian ........ .. ........ ...... ...... ...................... ............... ................. .... .... 5 

1.4.Manfaat Penelitian ............................................ .. ............................................ 5 

BAB II KERANGKA TEORITIS 

2.1.Landasan Teori ................. .... ........................................................ .. ........ .. ...... 6 

2.1. l .Strategi Promosi ................... ..... .... ................................................... ........ 6 

2.1.1.1.Pengertian Promosi Penjualan ............................................................ 7 

2.1.1.2.Faktor yang Mempengaruhi Promosi Penjualan ................................ 7 

2.1.1.3.Alat untuk Mencapai Tujuan Promosi Penjualan .... .... .. .............. ..... .. 8 

2.1.1.4.Periklanan .................................................................................... ... .... 9 

2.1.1.5.Fungsi Iklan yang Esensial ................................................................. 9 

2.1.1.6.Berbagai Saluran Media lklan .................... .......................... ....... ..... 10 

2.1.1. 7. Penjualan Personal. .............. ..... ................................................... .. .. 10 

2.1.1.8.Publisitas ................. .... ............................ .............. ....................... ..... l 0 

2.1.1.9.Hubungan Masyarakat ...................................................................... 11 

2.1.2.Penetapan Harga ..................................................................................... 12 

2.1.2.1.Faktor Penetapan Harga ................................................ .. ........... .... ... 13 

2.1.2.2.Tujuan Penetapan Harga ........ ........ ... ...... ..... ...... ............... ........... .. ... 14 

2.1.3.Keputusan Pembelian ... ..... ... .................................................................. 15 

2.1.3.1.Jenis-jenis Perilaku Keputusan Pembelian ....................................... 15 

iv 

UNIVERSITAS MEDAN AREA
----------------------------------------------------- 
© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area 

Document Accepted 6/2/24 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)6/2/24 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

Vindry Ria Andiki Powatu - Pengaruh Strategi Promosi dan Penetapan Harga....



2.1.3.2.Proses Keputusan Pembelian ......... : ......... ......................................... 17 

2.2.Penelitian Terdahulu .................... ............... ..................... ..... ... ... .. ........ ...... 20 

2.3 .Kerangka Konseptual. ........ ............. ....................................... ...... .... .. .... ..... 20 

2.4.Hipotesis ............................ .. .......................... .................................... ......... 21 

BAB III METODE PENELITIAN 

3.1.Jenis,Lokasi dan Waktu Penelitian ............................................................. 22 

3 .1.1.J enis Penelitian ............. .. .. .. ........................... ........... ....... .... .. .... ........ .. .. 22 

3.1 .2.Lokasi Penelitian .. .... ...................................................... ... ................. . 22 

3.1.3.Waktu Penelitian ....................... .................................... ........... ............ 22 

3.2 .Populasi dan Sampel .... .. .. ........... ......... .... .... .......................................... ..... 23 

3.2.1.Populasi ................................... .... ............................... ....... .. ... ............. 23 

3.2.2.Sampel .................................... ............................. ....... ..... ... ....... .... .. .... 23 

3.3.Definisi Operasional .................... ......................................... ...... .......... ..... 25 

3.4.Jenis dan Sumber Data ............................................................................... 26 

3.5.Teknik dan Pengumpulan Data ............ .... .... ..... ......................................... 26 

3.5.1.0bservasi ...... .... ..................... ...................... ................ ............. ........... 26 

3.5.2.Kuesioner .. ........ ....... .... ................ ................ .. .... ........ ...... .. ...... .... .......... 26 

3.6.Teknik Analisis Data ..... ... ................ .... .. .. ................... .................... .... .... ... . 27 

3.6.1.Analisis Kuantitatif .................. ................................................. .......... . 27 

3.6.2.Reliabilitas .... ... ..................... .. ... ................. .................. ......... ...... ... .. ... 27 

3.6.3.Regresi Linier Berganda ....................................... ............................... 28 

3.6.4.Uji Asumsi Klasik .... ......... ............................ .. ............... .... ................. 28 

3.6.4.1.Uji Normalitas ... .. ............ .. .. .. ................................................... ... .. 28 

3.6.4.2.Uji Heteroskedastisitas ................... ..... ........... ............ ... .. ..... ....... .. 29 

3.6.4.3.Uji Multikolinearitas ........ ........ ................................................. ..... 29 

3.6.5.Pengujian Hipotesis ............... .......................... ................................. ..... 30 

3.6.5.1.Uji-t ............. ..................... ........................... ................. .. .... .... ... ..... 30 

3.6.6.Koefisien Determinasi (R Square) ................................. ....... .... .......... . 30 

v 

UNIVERSITAS MEDAN AREA
----------------------------------------------------- 
© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area 

Document Accepted 6/2/24 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)6/2/24 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

Vindry Ria Andiki Powatu - Pengaruh Strategi Promosi dan Penetapan Harga....



BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

4.1. Hasil Penelitian .... ........ ... ... ... ... ....... ........ ........... .... .... .................. ....... ...... .. 32 

4.1.1 . Sejarah singkat Universitas Medan Area ... .. ...... ...... ...... ....................... 32 

4.1.2. Visi dan Misi Universitas Medan Area ..................... .. .............. .. ..... .... 34 

4.1.3 . Struktur Organisasi ....... ..... ...... ................ ............. .. ............... .. .... ......... 35 

4.2. Karakteristik Responden ........ ... ..... .. ..... .... .. ......... ... ..... .. ... .......... ......... ... .... 35 

4.2.1. Karakteristik Responden Berdasar Jenis kelamin ..... .. ......... ....... ...... ... . 36 

4.2.2. Analisis Penjelasan Responden atas Instrumen Variabel ............ ...... ... 36 

4.2.2. 1. Variabel Strategi Promosi (Xl) ..... ... ... .... ..... .... ..... .. ................ ....... 37 

4.2.2.2. Variabel Penetapan Harga .............. ............................................... .41 

4.2.2.3. Variabel Keputusan Pembelian ......... ...... ... ...... .... ..... ............... ...... . 43 

4.3. Uj i Validitas dan Reliabilitas ........... .. .................. ......... ....... ................ ... .... 45 

4.3.1. Uji Validitas ........................ ......... ................................................ ...... ... 45 

4.3.1.1. Uji validitas Instrumen Variabel Strategi Promosi (Xl) ............... .45 

4.3.1.2. Uji Validitas Instrumen Variabel Penetapan Harga (X2) .............. .46 

4.3.1.3 . Uji Validitas Instrumen Variabel Keputusan Pembelian ........... .. .. .46 

4.3 .2. Uji Reliabilitas ................ .. ............ .. ... ..... .................................... ......... 47 

4.4. Pembahasan ............................................................... .... ... .... ............... ... ... 48 

4.4.1. Hasil Regresi Berganda .. .... ..... .................................. ... .. ........ .... .... ..... 48 

4.5. Uji Asumsi Klasik ...................................................................................... 49 

4.6. Uji Secara Parsial (Uji-t) .... ... ................. .... .......................... .. .... .... .... .. .. .... 52 

4.7. Koefisien Determinasi (Adjusted R-Square) ............ ....... .... ............... ....... 54 

4.8. Pembahasan ....................................................... ... .... .......... ... ... ............. ... . 55 

BAB V KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1. Kesimpulan ... .. ........... ... ........ .. ........ ..................... ..... ............ .......... ........... 58 

5.2. saran ................................................. ... ....................................................... 58 

vi 

UNIVERSITAS MEDAN AREA
----------------------------------------------------- 
© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area 

Document Accepted 6/2/24 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)6/2/24 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

Vindry Ria Andiki Powatu - Pengaruh Strategi Promosi dan Penetapan Harga....



DAFTARGAMBAR 

Halaman 

Garn bar 2.3 Kerangka Konseptual .................... .......... ...... .. ...... ......... .................... .... .. ... 19 

Garn bar 2.4 Struktur Organisasi ···· ······· ···· ·· ··· ············· ···;···· ····· ······························· ······ ·· 34 

Garn bar 2.5 Grafik uji Heterokedastisitas ........ .......... .............. .... ... ... ............ ... ... .......... 50 

vii 

UNIVERSITAS MEDAN AREA
----------------------------------------------------- 
© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area 

Document Accepted 6/2/24 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)6/2/24 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

Vindry Ria Andiki Powatu - Pengaruh Strategi Promosi dan Penetapan Harga....



DAFTAR TABEL 

Tabel 1.1. Fitur-fitur yang ditawarkan oleh kartu prabayar simPATI 

TELKOMSEL .......... ............. .. .... ... ...... ....... ................................. ........ .......... 3 

Tabel 2.1. Penelitian Terdahulu .. .. .................... .. ...................................... .. ................. ... 19 

T be! 3.1. Waktu Penelitian .. ....... .. .............................................. .................. ...... .. ......... 22 

T I .., .2. Definisi Operasional .... .... .. .......................................... .... ................. .. ........... 24 

I 4.2.1. Distribusi Frekuensi Jenis Kelamin Responden ................ .. ...... .. .. .... .. ... .... 35 

Tabel 4.2.2. Harga yang ditawarkan oleh simPATI Telkomsel lebih murah .... .. ......... .. 36 

Tabel 4.2.3. Produk simPATI dari Telkomsel mudah digunakan .................................. 36 

Tabel 4.2.4. Konter simPA TI Telkomsel bisa ditemui dimana saja ............................. .. 3 7 

Tabel 4.2.5. Promosi penjualannya menarik dan beragam ............................................. 3 7 

Tabel 4.2.6. Penjualan secara personal lebih menarik perhatian anda 

dalam membeli kartu simPATI.. .. .. .......................................................... ... 38 

Tabel 4.2.7. Anda tertarik membeli kartu simPATI karena melihat 

Iklan ................... ... ........ .................. ....... ........... ...... ................................ .. .. 38 

Tabel 4.2.8. Publisitas atau promosi bebas yang dilakukan simPA TI menarik 

per ha ti an anda untuk membeli .............. .... .................................................. 3 9 

Tabel 4.2.9. Hubungan baik serta keramahan yang diciptakan oleh perusahaan 

Telkomsel membuat anda nyaman pada saat melakukan pembelian 

kartu simP A TI ........................................................................................ ... 3 9 

Tabel 4.2. l 0. Harga yang terjagkau membuat kartu prabayar simPA TI lebih 

diminati konsumen ............................................................................... .. ... 40 

Tabel 4.2.1 l. Harga kartu prabayar simPATI sesuai dengan kualitas ............................ 40 

Tabel 4.2.12. Daya saing harga yang relatif terjangkau menjadikan produk 

viii 

UNIVERSITAS MEDAN AREA
----------------------------------------------------- 
© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area 

Document Accepted 6/2/24 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)6/2/24 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

Vindry Ria Andiki Powatu - Pengaruh Strategi Promosi dan Penetapan Harga....



Telkomsel unggul dibandingkan dengan produk lain ................. .. ........... .41 

Tabel 4.2.13. Harganya sesuai dengan manfaat ..... ...... .... .... ................... ............ .......... .41 

Tabel 4.2.14. Kartu prabayar simPATI mampu menjawab kebutuhan 

pelanggan .. ........ ........ .... ...... ..... .............................. .... ...... ....... ........... ... .... 4 2 

Tabel 4.2.15. Adanya informasi memudahkan konsumen dalam memilih produk 

yang diinginkan ............ ............... ............................. ................ ..... .. ...... ... 42 

Tabel 4.2.16. Kemampuan perusahaan Telkomsel dalam menjawab kebutuhan 

anda membuat anda mantap menjadikan kartu simP A TI sebagai 

pilihan ............... ....... ... ................ ........ ....... .......... ................ .... ... ..... ...... ... 43 

Tabel 4.2.17. Anda pernah merekomendasikan produk simPATI kepada 

orang lain secara langsung maupun secara tidak langsung ..................... . 43 

Tabel 4.2.18. Hasil Uji Validitas Instrumen Variabel Strategi Promosi .. ................... ... 44 

Tabel 4.2.19. Hasil Uji Vatiditas Instrumen Variabel Penetapan Harga ................... ... . .45 

Tabet 4.2.20. Hasil Uji Validitas Instrumen Variabel Keputusan Pembetian ............... .45 

Tabel 4.2.21. Hasil Uji Reliabilitas Instrumen Variabel ..................... .......................... . 46 

Tabel 4.2.22. Hasil Uji Koefisien Regresi Berganda ... ..... .. .... .......... ....... ........ .............. .4 7 

Tabel 4.2.23 . Hasit Uji Normalitas .......................... ... .. ......... ................... ........ ........ .. .... 49 

Tabel 4.2.24. Uji Multikolinieritas (Uji VIF) ........... ... ...... .......................................... .. 51 

Tabet 4.2.25. Uji t (Uji Parsial) ..... ..................... .............. ................ .. ..... .... ... ... .... ..... .... 52 

Tabel 4.2.26. Pengujian Koefnien Determinasi ............................................. ........... ... .. . 53 

DAFT AR PUST AKA 

LAMP IRAN 

ix 

UNIVERSITAS MEDAN AREA
----------------------------------------------------- 
© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area 

Document Accepted 6/2/24 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)6/2/24 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

Vindry Ria Andiki Powatu - Pengaruh Strategi Promosi dan Penetapan Harga....



BABI 

PENDAHULUAN 

1.1. Latar Belakang Masalah 

Jasa telekomunikas i di Indones ia mengalami perkembangan yan g cuku p 

pesat, ha! ini dapat kita lihat dengan banyakn ya operator-operator se lu ler yang 

bersaing dalam bisnis penyedia jasa ini. Pasar yang potensial dan kebutuhan kita 

yang tinggi akan komunikasi, menj adikan bi sni s jasa telekomunikas i memili ki 

daya tarik yang tinggi. Namun, akibat dari banyaknya pemain dalam bi sni s in i 

adalah terjadinya persaingan yang tinggi, untuk dapat menjaga pos isinya dan 

bertahan, perusahaan harus memahami karakteri sti k ko nsumen mereka dan 

memahami bagaimana konsumen dalam memutuskan pembelian. sehingga 

perusahaan akan dapat mempe_ngaruhi dan konsumen tersebut nantinva akan 

menggunakan produk mereka, karena memahami peril aku konsumen ada lah 

merupakan ha! yang sangat penting yang mana konsumen saat ini sudah semakin 

pintar, bij ak, dan terdidik sehingga perusahaan dituntut untu k leb ih ce rm at dalam 

memahami semua keinginan konsumen mereka. 

Adapaun beberapa ahli mendefini sikan tentang teori peril aku konsumen 

diantaranya adalah " (Loden dan Bitta, 2003:2). lebih menekankan peril aku 

konsumen sebagai pengambilan keputusan. Menurut mereka perilaku konsumen 

adalah proses pengambilan keputusan yang mensyaratkan aktifi tas indi vidu untuk 

mengevaluasi, memperoleh, menggunakan atau mengatur barang dan jasa ··. 

Adapun teori perilaku konsumen yang dij elaskan oleh para ahli lain ya itu. teor i 

perilaku konsumen yang dijelaskan oleh " (Kotler dan Amstrong. :2 003 :02) 

menurut mereka perilaku konsumen yaitu sebagai peril aku pembelian konsumen 
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akhir, baik individu maupun rumah tangga yang membeli produk untuk konsumsi 

personal ". Dari pendapat di atas dapat di simpulkan bahwa peril ak u konsumen 

sangat erat hubungannya dengan keputusan pembelian. Baik keputusan pembelian 

yang dilakukan oleh perorangan, kelompok dan organisasi dalam memenuhi 

kebutuhan dan keinginan mereka baik kebutuhan terhadap barang maupun 

terhadap jasa. Namun hal ini tidak akan mudah, karena banyakn ya pemain dalam 

bisnis ini. Maka setiap perusahaan harus memiliki strategi-strategi ampuh dan 

berbeda, agar dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen akan produk 

mereka. Untuk mempengaruhi keputusan pembelian, kita tidak bisa lepas dari 

bauran pemasaran. Bauran pemasaran terdiri dari 4P yaitu price. pwmotion. 

product, place. Price (harga) adalah salah satu bauran pemasaran yan g se ring 

digunakan oleh perusahaan dalam membujuk konsumen untuk menggunakan 

produk mereka, yaitu untuk menentukan market yang potensial maka suatu 

perusahaan haruslah menentukan atau menetapkan semua unsur penting ~1 a ng ada 

didalam marketing mix . 

Seperti halnya pada kasus penelitian ini yaitu penetapan harga dan strategi 

promosi yang mampu mempengaruhi keputusan pembelian. Harga sangat 

mempengaruhi keputusan pembelian karena dengan penetapan harga yang tepat 

dan sesuai merupakan hal penting yang harus diperhatikan oleh pihak kartu 

prabayar simPATI. Adapun teori harga yang dikemukakan oleh para ahli ya itu. 

menurut " (Kotler dan Keller, 2007:84), kebij akan harga sangat menentukan 

dalam pemasaran sebuah produk, karena harga adalah satu-satun ya unsur bauran 

pemasaran yang memberikan pendapatan bagi organisasi atau perusahaan -- . .Jadi. 

tidak dapat dipungkiri bahwa harga merupakan suatu unsur penting bagi 
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perusahaan baik dalam mempengaruhi konsumen maupun bertahan dalam 

persamgan. Selain harga, promosi juga merupakan faktor penting yang perlu 

diperhatikan oleh perusahaan dalam persaingan bisni s saat ini , karena pcnentuan 

strategi promosi yang sesuai dengan permintaan pasar dari suatu prod uk akan 

mampu mempengaruhi konsumen dalam menentukan keputusan pembelian . 

Berikut ini adalah pengertian tentang promosi yang dikemukakan oleh ahli yang 

sama yaitu " (Kotler dan Keller, 2007:84), Promosi (promotion) merupakan salah 

satu unsur bauran pemasaran yang berfungs i menginforrnas ikan suatu prod uk dan 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Promosi terdiri dari pe1·iklanan. 

penjualan personal , promosi penjualan, publisitas dan hubungan masyaraka t. 

Sarna halnya dengan kartu prabayar simPA TI dari Telkomsel yang 

awalnya hanya terfokus pada jaringan komunikas i telepon saja, kini berkembang 

dan mulai memasuki era baru layanan mobile brodband yang mampu terhubung 

langsung dengan internet. Karena hal tersebut maka perusahaan berusaha 

melakukan strategi promosi seperti , menawarkan fitur-fitur menarik serta harga 

yang murah dengan memberikan mainsel kepada pelanggan bahwa kartu prabaya r 

simPA TI mampu melakukan koneksi atau terhubung dengan internet secara cepat 

tanpa harus bayar mahal. 

Berikut ini adalah fitur-fitur yang ditawarkan oleh TELKOMSEL 

khususnya kartu prabayar simP A TI : 
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., 
~ ~-

~ 

~ Tabel.1.1 "' . 

b~ 

Fitur-fitur yang ditawarkan oleh kartu prabayar simPA TI TELKOMS ~ - .~ 
...0 4 
1',. /~,DA~ ~ 

·· µ -
No. Nama Fitur Paket 

Layana !SJ' c\ \( 

A ks es 

Internetan hemat, cepat, 

I. On Loop 
dan kuota lebih banyak 

*999*232# 
Rp.50 .000 I l 2GB I 30 

hari 

2. Talk Mania 
Paket untuk bebas nelpon 

*999# 
lama tanpa bayar mahal 

BB full service dan 
') Flash Ultima browsing *999*232# .) . 

Rp.60.000 I 3GB I 30 hari 

4. SMS Mania 
Paket untuk SMS-an puas *999# 

seharian 

S. Data MAXI Loop 
Paket internetan sepuasnya 

*363# 
Rp.49.000 I 6GB I 30 hari 

Lindungi resiko 
6. Telkomsel pelindung dataku kehilangan data *989# 

phonebookJoto,dll 

Telkomsel mobile 
Dapatkan mobill e 

7. 
advertising 

newspaper gratis di ponsel *93 9# 
Anda 

Sumber : Kemasan kartu prabayar simPA TI dan layanan akses *999*232# 

Dari tabel 1.1 diatas, dapat kita lihat banyak pilihan fitur yang ditawarkan 

oleh produk GSM khususnya simP A TI. Sehingga akan mud ah bagi konsumen 

memutuskan untuk membeli dan menggunakan kartu simPA TI. Berdasarkan 

fenomena yang penulis amati dan penulis lihat di lapangan. maka penuli s ingin 

meneliti apakah benar seorang konsumen benar-benar memperhatikan promosi 

dan harga dalam memutuskan untuk membeli . Dan apakah memang promosi dan 

harga berpengaruh dalam keputusan pembelian. 
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Dari latar belakang inilah, maka penulis tertarik untuk mengkaji lebih 

dalam lagi tentang " Pengaruh strategi promosi dan penetapan harga terhadap 

keputusan pembelian kartu prabayar simpati pada mahasiswa fakult as ekonomi 

uma kampus 2 ". 

1.2. Rumusan Masalah 

Penelitian ini diharapkan dapat menjawab pertanyaan : 

1. Apakah strategi promosi berpengaruh terhadap keputusan pembel ian kartu 

prabayar simPATI pada mahasiswa Fakultas Ekonomi UMA Kam pus 2? 

2. Apakah penetapan harga berpengaruh terhadap keputusan pembel ian kartu 

prabayar simPA TI pada mahasiswa Fakultas Ekonomi UMA Kam pus 2° 

1.3. Tujuan Penelitian 

Penelitian ini bertujuan untuk: 

1. Untuk mengetahui pengaruh strategi promos1 terhadap keputusan 

pembelian kartu prabayar simPATI pada mahasiswa Fakultas t::konomi 

UMA Kampus 2. 

2. Untuk mengetahui pengaruh penetapan harga terhadap keputusan 

pembelian kartu prabayar simPATI pada mahasiswa Fakultas Ekonomi 

UMA Kampus 2. 

1.4. Manfaat Penelitian 

Dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat sebagai berikut : 

1. Memahami apa yang diinginkan konsumen sehingga perusahaan mampu 

mengambil langkah-langkah strategi guna memuaskan pelanggan. 

2. Diharapkan dapat berguna bagi penelitian selanjutnya. 

UNIVERSITAS MEDAN AREA
----------------------------------------------------- 
© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area 

Document Accepted 6/2/24 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)6/2/24 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

Vindry Ria Andiki Powatu - Pengaruh Strategi Promosi dan Penetapan Harga....



2.1. Landasan Teori 

2.1.1. Strategi Promosi 

BAB II 

KERANGKA TEORITIS 

Persaingan bebas mendorong dan memaksa para pengusaha yang diwakili 

oleh manajer marketing untuk melakukan berbagai strategi promosi yang efekt i f. 

Agar suatu produk dapat diterima di masyarakat, tentunya produk tersebut harus 

dikenal terlebih dahulu. Dan supaya strategi promosi dapat berjalan dengan baik. 

maka perusahaan tidak akan pernah luput dari bauran pemasaran dimana dalam 

bauran pemasaran ini terdapat 5 metode promosi di antaranya periklanan . 

penjualan personal , promosi penjualan, publisitas dan hubungan masyarakat. 

Setiap perusahaan dapat mengguakan satu atau bahkan lebi h metode promosi 

tesebut. http ://ba mba ngwid ja na rko . trigu nad ha rm a. ac. id/wpconten t / u pl oads/2012/ 06 I Penga n t a 

r _Bisnis_IX.pdf 

Menurut (Sastradipoera, 2003 : 188), pro most adalah setiap usaha 

marketing yang fungsinya untuk memberikan informasi atau meyak inkan para 

konsumen aktual atau potensial mengena1 kegunaan suatu prod uk atau 1asa 

tertentu dengan tujuan untuk mendorong konsumen baik melanjutkan atau 

memulai pembelian produk atau jasa perusahaan pada harga tertentu. Selain itu . 

promosi juga dapat diartikan sebagai pencarian peluang-peluang usaha dan 

organisasi dana, harta kekayaan, dan kemampuan mana,iemen untuk terjun ke 

dalam usaha agar mampu meningkatkan penjualan barang-barang yang bertujuan 

untuk mencari laba. 
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2.1.1.1. Pengertian Promosi Penjualan 

Menurut (Sastradipoera, 2003: 194; 195) promos1 penjualan (sales 

promotion) merupakan kegiatan lain dalam manajemen marketing. Definisi­

definisi berikut mengacu pada kegiatan promosi penjualan yang penting tersebut 

yaitu, pertama promosi penjualan adalah setiap kegiatan yang dilakukan untuk 

mengembangkan dan memperluas pasar penjualan. Perdagangan eceran. semua 

metode yang mendorong para pelanggan agar melakukan pembelian .te rmasuk 

penjualan perseorangan, pengiklanan, dan publisitas termasuk dalam istil ah 

generik promosi penjualan. Kedua promosi penj ualan adalah kegiatan marketing. 

diluar penjualan pribadi , pengiklanan, dan publisitas, yang mendorong konsumen 

membeli , dan aktivitas pedagang, seperti etalase , pertunjukan dan ekspos is i. 

demonstrasi , dan berbagai upayah penjualan yang tidak berulang ya ng tidak 

dalam rutinitas biasa. 

Menurut (Monie Lee & Carla Johnson, 2007:331) , promosi penjualan 

adalah sebuah kegiatan atau materi yang bertindak sebagai ajakan, memberikan 

nilai tambah atau intensif untuk membeli produk, kepada para pengece r. penjua l. 

atau konsumen. Sedangkan menurut (Kotler dan Kell er.. 2009:219). promos1 

penjualan adalah kegiatan penjualan yang bersifat jangka pendek da n tidak 

dilakukan secara berulang serta tidak rutin , yang ditujukan untuk mendorong lebih 

kuat mempercepat respon pasar yang ditargetkan sebagai alat lainn ya dengan 

menggunakan bentuk yang berbeda. 

2.1.1.2. Faktor yang Mempengaruhi Promosi Penjualan 

Menurut (Simamora, 2003:333) faktor-faktor yang perlu dipertimbangkan 

dalam menentukan penjualan adalah pertama sasaran promosi penjualan. dalam 
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ha! ini sasaran promosi penjualan memiliki kaitan dengan teknik yang digunakan. 

Kedua sifat audiens, apabila kelompok sasaran loyal terhadap merek sa ingan, 

maka kupon bernilai tinggi mungkin bisa mengubah pola pemakaian merek 

mereka. Ketiga sasaran promosi secara keseluruhan, mana yang akan diutamakan 

perusahaan antara full strategy dengan push strategy. Kalau full strat e,r,_,ry, maka 

peran promosi penjualan lebih kecil dari pada iklan dan kalaupun dilakukan 

promosi penjualan ditunjukan langsung kepada pembeli akhir. Kalau phus 

strategy yang diutamakan, peranan promosi penjualan lebih besar dari pada ikl an. 

Penekanannya adalah promosi penjualan kepada perantara. Keempat sifat produk . 

misalnya produk mobil , tentu perusahaan tidak bisa memberikan sampel Tetapi , 

jika produknya roti, service after sales tentu tidak berguna. Jadi teknik mana yang 

digunakan berkaitan dengan sifat produk. Kelima biaya, teknik berbeda. rnaka 

berbeda pula biayanya. Sasaran berbeda, maka berbeda pula biayanya. Keenam 

situasi ekonomi, seperti krisis ekonomi saat ini , potongan harga. rabaL kredit 

tanpa bunga merupakan pilihan yang baik. 

2.1.1.3. Alat Untuk Mencapai Tujuan Promosi Penjualan 

Menurut (Simamora, 2003:333), beberapa alat untuk mencapai tujuan 

promosi penjualan diantaranya, sampel adalah sejumlah kecil produk yang 

ditawarkan pada konsumen untuk dicoba. Kupon adalah sertifikat yang 

memberikan potongan harga untuk pembelian produk tertentu. Tawaran 

pengambilan uang (cash refund) , atau rabat (rebate) menyerupai kupon. Pak.et 

harga (price pack), yang sering juga di sebut cents ol deals. menawarka n harga 

produk tertentu yang lebih murah kepada konsumen. Hadiah (prize) ada lah barang 

yang ditawarkan gratis atau dengan harga miring sebagai intensif untuk rnembeli 
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suatu produk. Barang promosi (advertising specialties) adalah pernak-pernik 

bermanfaat dengan cetakan nama pemasang iklan. Penghargaan atas kesetiaan 

(patronage reward) , uang atau penghargaan lain bagi pembeli. Promotion point­

ofpuyrchase (POP), displai dan peragaan di dekat tempat pembaya ran atau 

penjualan. Kontes, undian, dan permainan memberikan peluang konsumen untuk 

memenangkan sesuatu. 

2.1.1.4. Periklanan 

Menurut (Satradipoera, 2003: 192), periklanan dapat dij elaskan dengan 

berbagai definisi , diantaranya adalah periklanan merupakan salah satu alat 

marketing yang bertugas untuk memberikan informasi kepada kelompok orang 

dan meninggikan nilai barang atau jasa yang diiklankan. Perikl anan mengacu 

pada penggunaan media iklan agar membangunkan perhatian publik pada barang. 

jasa, atau gagasan. Periklanan juga merupakan promosi bukan-pribadi kepada 

kelompok-kelompok yang dibayar oleh sponsor tertentu . Periklanan 

memfokuskan diri kepada kelompok orang bukan kepada individu-indi vidu. 

2.1.1.5. Fungsi iklan yang esensial 

Memberikan informasi dan meningkatkan niali komod iti yang 

diiklankannya. Berdasarkan fungsinya tersebut , iklan dibedakan dalam iklan 

informatif dan iklan persuasif. lklan informatif di gunakan untuk memperkena lk an 

barang, jasa, atau ide, mengumumkan peri stiwa atau penjualan . atau 

mengingatkan kepada para pelanggan akan barang, jasa, atau ide yang telah ada. 

Iklan persuasif digunakan untuk meyakinkan pelanggan sehingga mereka leb ih 

menyukai barang, jasa, atau ide yang diiklankan dibandingkan dengan pilihan 

lainnya. (Satradipoera, 2003: 192). UNIVERSITAS MEDAN AREA
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2.1.1.6. Berbagai saluran media iklan 

Ada berbagai saluran media iklan yang dapat dimanfaatkan oleh menej er 

marketing untuk mencapai sasarannya di antaranya yaitu pertama. periodikal 

termasuk surat kabar, majalah dinding, dan jurnal. Kedua, radio nasional dan 

lokal, radio pemerintah dan swasta. Ketiga, televi si pemerintah dan swasta. 

Keempat, pengangkutan seperti bus, truk, mobil boks, angkutan kota. angkutan 

desa, kerta api , kapal laut,dan lain sebagainya. Kelima, terminal berbagai jeni s 

angkutan.Keenam, bioskop melalui gambar-hidup. Ketujuh, kantor pos untuk 

pengiriman brosur dan katalog. Kedelapan poster dan billboards. Kese 111bil an 

buku petunjuk atau directories, dan kesepuluh cendera mata. (Satrad ipoera. 

2003: 192). 

2.1.1. 7. Penjualan personal 

(Sastradipoera, 2003:193-194), beberapa defini si penjualan personal 

diantaranya yaitu satu, proses penyajian komersial secara lisan se lama pembeli 

atau penjual dalam situasi wawancara. Dalam bahasa percakapan sehari -hari 

penjualan pribadi merupakan kegiatan yang mengacu pada penjualan bermuka­

muka atau face-to-face selfing. Kadang promosi jenis ini disebut juga hubungan 

bermuka-muka antara pembeli dan penjual. Kedua, penjualan pribad i merupakan 

komunikasiorang dengan orang antara penjual dan prospektusnya . Karena itul ah 

didalamnya ada unsur "pribadi". 

2.1.1.8. Publisitas 

(Sastradipoera, 2003: 198), publisitas merupakan al at promosi perusahaan 

yang semakin populer. Beberapa definisi berikut ini dapat 111enj elaskan an i is ti lah 

publisitas tersebut satu , publi sistas yaitu suatu proses untuk men.1 am 111 perhati an UNIVERSITAS MEDAN AREA
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publik terhadap pesan-pesan yang ditanamkan. Pengiklanan. hubungan 

masyarakat, dan promosi penjualan, sampai derajat tertentu termasuk dalam 

kategori yang ditunjukkan oleh istilah tersebut. Kedua, publisitas merupakan 

suatu alat promosi untuk pasar massal. Publisitas serupa dengan pengiklanan. 

kecuali bahwa publisitas itu bebas, ditemukan dalam bagian editorial medi a berita. 

dan menyinggung peristiwa yang patut dijadikan berita. Ketiga, publi sitas adalah 

informasi mengenai suatu perusahaan, suatu produk , a tau suatu peri sti wa yang 

disediakan kepada publik tanpa biaya. Keempat , publisitas merupak.an seti ap 

kegiatan yang dilakukan untuk mendapatkan atau merebut perhati an umum 

terhadap suatu barang atau jasa, orang, ide, atau ha! lainnya. Publisitas dalam 

realitasnya merupakan promosi bebas. 

2.1.1.9. Hubungan Masyarakat 

Beberapa definisi dari humas menurut (Sastradipoera, 2003 :200-20 I). 

humas adalah fungsi menejemen yang mengawasi sikap publik. mengidenti fik asi 

kebijakan dan prosedur dari individu atau organi sasi dengan minat pu blik . dan 

rencana dalam melaksanakan suatu program tindakan untuk mencl apatkan 

pengertian dan penerimaan publik tersebut. Hubungan masyarakat ya ng telah 

berkembang tidak hanya bertujuan untuk menciptakan jasa baik untuk 

organisasinya, namun apabila dibutuhkan, juga membantu merumuskan kebijakan 

yang akan menciptakan tanggapan yang memuaskan. Manejer marketing 

melibatkan diri dalam kegiatan hubungan masyarakat agar ia dapat 

mengembangkan citra dan reputasi yang baik bagi organisasi dan produkn ya 

dihadapan masyarakat. Manejer marketing harus mampu menutup kescnj angan 

antara perusahaan dan para konsumennya. la juga mengarahkan keg iatann ya 
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kepada kelompok-kelompok diluar konsumen yang menjadi sasaran marketing 

seperti publik pada umumnya, para persero, lembaga-lembaga pemerintahan. 

masyarakat tempat perusahaan beroperasi , para pemasok, para distributor, serikat­

serikat buruh, lembaga-lembaga pendidikan baik form al maupun nonfornrnl. pers 

dan kelompok-kelompok lingkungan. 

2.1.2. Penetapan Harga 

Menurut (Sastradipoera, 2003: 141 ), harga adalah hasil pertemuan dari 

transaksi barang atau jasa yang dilakukan oleh permintaan dan penawaran di 

pasar. Agar mempunyai makna yang lebih umurn, hargapun dapat didefini sikan 

sebagai jumlah sesuatu yang dipertukarkan dalam barter atau penjualan . untuk 

rnemperoleh sesuatu yang lainnya. 

Menurut (Kotler dan Armstrong, 2008 :345), harga dalam penge rti an luas 

adalah jumlah semua nilai yang diberikan oleh pelanggan untuk mendapatk an 

keuntungan dari memiliki atau menggunakan suatu produk atau jasa. Arti harga 

sangat sederhana dan harga tersebut sebenarnya dapat menjelaskan dirin ya 

sendiri. Akan tetapi kita perlu rnemahami bahwa banyak variabel yang terkandung 

dalam pengertian sederhana ini, termasuk diantaranya, jumlah dan mutu barang 

atau jasa yang akan dipertukarkan, waktu dan tempat barang atau jasa itu akan 

dipertukarkan, pembayaran yang akan dilakukan, bentuk uan g yang akan 

digunakan, persyaratan kredit dan potongan yang ditetapkan, jaminan atas bara ng 

atau jasa yang akan dipertukarkan, syarat-syarat penyerahan barang atau j asa. 

Beberapa variabel diatas disebut determinan harga (price determinant ). yakni 

setiap faktor yang mempengaruhi harga akhir bagi barang atau jasa. 
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2.1.2.1. Faktor Penetapan Harga 

(Sastradipoera, 2003:143), banyak faktor yang perlu diperhatikan oleh 

seorang manejer marketing ketika ia menetapkan harga untuk produk yang 

dihasilkan oleh perusahaannya. Akan tetapi lima faktor berikut ini merupakan 

faktor-faktor yang sangat penting. Kelima faktor tersebut meliputi pertama. faktor 

biaya,yaitu metode yang berguna ketika manejer marketing menetapkan harga 

produk adalah suatu metode yang berkaitan dengan biaya tetap dan bi a ya variabel. 

Biaya tetap (fixed costs) adalah biaya yang konstan untuk setiap jumlah produksi. 

tetapi bervariasi juka dihitung dalam satu satuan produksi. Artinya. biaya tetap 

keseluruhan adalah jumlah keseluruhan biaya yang tidak berubah manakala 

keluaran perusahaan bertambah atau berkurang. Sedangkan biaya variabel 

(variable costs) merupakan biaya yang bervariasi jika dihitung bagi kese luruhan 

produksi, tetapi mungkin konstan, progresif, atau degresif jika dihitung persatuan 

produk yang dihasilkan. Dengan perkataan lain, biaya variabel keseluruhan adalah 

keseluruhan biaya yang berubah jika keluaran perusahaan berubah. Biaya variabel 

antara lain mencakup pengeluaran untuk bahan dasar , tarif upah perpotong untuk 

karyawan, dan bahan bakar untuk energi (Sastradipoera. 2003: 143). Kedua . faktor 

permintaan yaitu, penentuan harga yang efektif selalu menuntut pertirnbangan 

terhadap pola permintaan yang cermat dan berhati-hati. Karena itu keputusan 

seorang manejer marketing yang hanya didasarkan pada biaya akan menjadi 

kurang bijaksana. Hal ini didasarkan pada kenyataan bahwa permintaan 

sebenarnya menentukan harga yang ditetapkan oleh manejer marketing. Biaya 

menentukan harga jika manejer marketing itu ingin ikut berbisnis atau tidak. 

Ketiga faktor persaingan yaitu , ketika ia menetapkan harga, manej er marketing 
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perlu memberikan perhatian dan pertimbangan khusus terhadap derajat persa ingan 

yang terjadi di pasar barang dan jasa yang dipasarkannya. Kempat faktor hukum 

yaitu, ketika menejer marketing merencanakan dan menetapkan harga. ia perlu 

pula memperhatikan undang-undang dan peraturan-peraturan yang berlaku pada 

suatu negara, baik pusat maupun daerah. Pada keadaan perekonomian tertentu , 

pemerintah dapat menetapkan harga maksimum. Harga maksimum umumnya 

ditetapkan jika barang-barang sangat langka yang sekaligus in gin mel indungi 

konsumen barang-barang itu dari harga yang terlampau harga minimum mi sa ln ya 

penetapan upah m1111mum nasional dan regional. Kelima fak tor 

pertanggungjawaban sosial yaitu , pertanggung jawaban sosial merupakan faktor 

terakhir yang harus mendapat perhatian para manejer marketing ket ika mereka 

menentukan harga barang ya~g akan dijualnya dipasar. Manejer marketing 

melayani banyak masyarakat, diluar konsumen yang menj adi sasaran diantaranya 

para pemasok, perusahaan-perusaan lain . lembaga-lembaga pemerintah. 

kelompok-kelompok lembaga swadaya masyarakat seperti lembaga perlindungan 

konsumen, lembaga-lembaga keagamaan, serikat-serikat buruh . dan masya rakat 

secara keseluruhan (Sastradipoera, 2003: 143). 

2.1.2.2. Tujuan Penetapan Harga 

Menurut (H.Nasution, 2006:79), tujuan penetapan harga adalah 

kelangsungan hidup, la,ba sekarang maksimurn , pangsa pasar maksimum. sk iming 

pasar maksimurn dan, kepemimpinan mutu produk. Mengejar kelagsungan hi dup 

apabila perusahaan mengalami kelebihan fas ilitas, persaingan yang kctat. dan 

adanya keinginan konsumen berubah-ubah. Untuk menjaga agar pabrik tetap 

beroprasi dan persediaan terus berputar, perusahaan akan menurunkan harga . Laba 
UNIVERSITAS MEDAN AREA
----------------------------------------------------- 
© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area 

Document Accepted 6/2/24 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)6/2/24 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

Vindry Ria Andiki Powatu - Pengaruh Strategi Promosi dan Penetapan Harga....



15 

menjadi kurang penting dibanding kelangsungan hidup, selama harga dapat 

menutup biaya variabel dan sebagian biaya tetap. Tetapi ha! ini hanya jangka 

pendek, dan berikutnya harus segera meningkatkan nilai supaya tidak hancur. 

2.1.3. Keputusan Pembelian 

Menurut (Kotler dan Amstrong, 200 I :266), keputusan pembelian adalah 

tahap dalam proses pengambilan keputusan dimana konsumen benar-benar 

membeli. Pengambilan keputusan merupakan suatu kegiatan individ u ya ng 

secaralangsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang yang 

ditawarkan. Sedangkan menurut " (Sciffman dan Leslie, 2004:485). keputusan 

pembelian adalah seleksi terhadap dua pilihan alternatif atau Jebih. Deng.an kata 

Jain pilihan alternatif harus tersedia bagi seseorang ketika mengambil keputusan. 

Jika seseorang mempunyai pilihan antara mel akukan pembelian atau ti dak 

melakukan pembelian, orang tersebut berada dalam posisi untuk mengamhil 

keputusan ". 

2.1.3.1. Jenis-jenis Perilaku Keputusan Pembelian 

(Suharno dan Sutarso, 20 I 0:92-94), Perilaku pembelian dapat 

kelompokkan menjadi empat tipe perilaku pembelian yaitu : pembelian komplek. 

pembelian mencari keragaman a tau variasi, pengurangan di sonansi ( ketidak 

cocokan), dan pembelian kebiasaan. Tipe perilaku ini dibedakan berdasa rk an 

keterlibatan konsumen dalam pembelian, yaitu menyangkut bagaimana rn ereka 

mencari informasi , bagaimana melakukan evaluasi , dan bagaimana rn ereka 

mengkonsumsi . Keterlibatan tinggi berarti mereka melakukan pencarian. evaluasi 

dan usaha lain dalam pembelian dengan intensitas tinggi . Konsumen 

menggunakan tenaga, pikiran dan sumberdaya lain dalam memenuhi kebutuhan. 
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Disamping keterlibatan, tipe perilaku pembelian juga dibedakan atas perbedaan 

merek dari produk yang akan dibeli yang ditawarkan dipasar. 

(Suharno dan Sutarso, 2010:93), pembelian Kompleks adalah peril aku 

pembelian konsumen dalam situasi yang ditentukan oleh keterlibatan konsumen 

yang tinggi dalam pembelian dan perbedaan yang dianggap sikni fikan an tar 

merek. Prociuk yang beresiko dan bernilai tinggi biasanya menggunakan tipe 

pembelian ini. Konsumen sangat terlibat dalam mencan informas i produk. 

melakukan evaluasi , dan memutuskan. Penawaran produk dengan tipe pembeli an 

ini biasanya juga memiliki variasi yang banyak baik dalam fitur maupun 

harganya. Tipe pembelian ini akan memakan waktu dan tenaga yang bany<1k. 

Pembelian mencari keragaman atau variasi adalah perilaku pembelian 

konsumen dengan keterlibatan konsumen rendah tetapi perbedaan merek ya ng 

signifikan. Pembelian ini dilakukan karena konsumen ingin mendapa t va rias1 

produk dari produk yang telah dikonsumsinya. Mereka melakukan sedikit 

perbandingan, dan cepat melakukan pembelian . Selanjutnya ada pembelian 

mengurangi ketidak cocokan, tipe ini adalah perilaku pembelian kon sumen 

dengan keterlibatan tinggi , tetapi hanya ada sedikit perbedaan merek. Konsumen 

dalam tipe pembelian ini , menghadapi pilihan yang sed ikit untuk pembelian ya ng 

memerlukan keterlibatan tinggi , beresiko, mahal , dan jarang dilakukan se hingga 

faktor yang menentukan pilihan produk yang dibeli adalah faktor harga ya ng lebih 

murah atau kenyamanan layanan. Kemudian ada pembelian kebiasaan ada lah 

perilaku pembelian konsumen dengan keterlibatan konsumen rendah dan 

perbedaan merek sedikit. Dalam pembelian ini , pembeli tidak banyak melak ukan 

aktifitas pencarian informasi ataupun evaluasi produk, dan perbedaan merek dari 
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produk yang ditawarkan sedikit. Konsumen ini lebih banyak mempertimbangkan 

kebiasaan daripada loyalitas sehingga jika mereka memilih suatu produk lebih 

sebagai karena produk tersebut biasa dibeli. 

2.1.3.2. Proses Keputusan Pembelian 

(Suharno dan Sutarso, 2010:95), konsumen dalam melakukan pembelian 

akan melalui langkah-langkah tertentu. Langkah-langkah umum dalam melakukan 

pembelian antara lain: 

Pengenalan kebutuhan merupakan, tahap pertama proses keputusan 

pembelian, dimana konsumen menyadari suatu masalah atau kebutuhan. 

Pengenalan konsumen adalah proses yang terjadi pada saat konsumen menyadari 

adanya perbedaan antara keadaan yang ada pada mereka dengan kond isi ideal 

yang mereka inginkan. Munculnya kebutuhan seringkali terjadi secara spontan 

atau pada saat kebutuhan disadari . Promosi yang efektif, sering menj adi cara 

untuk memunculkan kebutuhan,baik melalui iklan, brosur. atau mengem hangkan 

media suasana agar kebutuhan konsumen disadari dan muncul. Penge mbangan 

media suasana di ma! atau pusat perbelanjaan sering menimbulkan pembeli an 

spontan, tanpa perencanaan sebelumnya. Orang yang sebelumnya tidak menyacl ari 

kebeutuhan dan tidak berencana membeli, menjadi tiba-tiba membeli. 

Pencarian informasi adalah ha! utama yang akan digunakan konsurnen 

dalam mengambil keputusan membeli atau tidak membeli suatu produk. Pencarian 

informasi merupakan tahap proses keputusan pembeli dimana konsumen mencari 

informasi sebanyak-banyaknya. Konsumen mungkin hanya mernperbesa r 

perhatian terhadap informasi yang ditemui saja atau melakukan pencarian 

informasi secara aktif ke beberapa sumber informasi. Sumber infornrns i ya ng 
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sering digunakan oleh konsumen adalah iklan baik di mediacetak, radi o, telev isi. 

brousur, atau sumber lain yang tersedia. Mereka juga mencari info rmasi dari 

teman atau orang-orang yang di anggap mengetahui , atau bahkan dari penjual 

produk yang diinginkan (Suharno dan Sutarso, 20 I 0: 95) . 

Evaluasi alternatif, merupakan tahap proses keputusan pembelian dimana 

konsumen menggunakan informasi untuk mengevaluasi merek alternati!' dalam 

sekelompok pilihan. Dalam tahap ini pembeli telah memiliki beberapa pilihan. 

dan membandingkan diantara pilihan tersebut dengan kriteri a yang di tentukan 

secara pribadi. Kriteria perbandingan menyangkut manfaa t yang di pero leh 

darimasing-masing pilihan misalnya : kesesuaian ukuran, keawetan. fun gs i, 

gengsi , kernudahan perawatan, harga pasca pembe lian, kualitas. dan warn a. Harga 

yang harus rnereka bayarkan juga menj adi kriteri a pada masing-mas ing pilihan 

dan dibandingkan dengan manfaatnya. Dengan rnernbandikan masing- masing 

pilihan tersebut, akan dapat diperoleh pilihan-pilihan yang mungkin dari yang 

paling tinggi hingga paling rendah. Keputusan pernbelian tahap ini adalah tahap 

dimana pembeli telah rnenentukan pilihannya dan rnelakukan pernbeli an prod uk. 

serta rnengkonsurnsinya. Pembelian sendiri secara fi sik bi sa dilaku kan oleh 

konsurnen,narnun bisa juga oleh orang lain. Pembelian jasa bi asanya dil aku kan 

oleh konsumen sendiri , sedangkan pembelian barang bi asanya dil ak ukan oleh 

orang lain. Di sini terdapat perbedaan antara pernbeli dan konsumen. Dalam tahap 

ini konsurnen juga melakukan konsumsi produk yang di belinya, dan rn ula i bisa 

rnerasakan rnanfaat yang diterima, dan rnulai bi sa membandingkan dengan 

harapan yang sebelurnnya dimiliki. Pada saat ini pula konsumen akan merasakan 

kepuasan atau ketidakpuasan. Peril aku pascapembelian. Tahap ini merupakan 
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tahap proses keputusan pembeli dimana konsumen mengambil tindakan 

selanjutnya setelah pembeli an dan konsumsi dil akukan dan berd asark an 1' epuasan 

atau ketidakpuasan yang mereka rasakan . Konsumen yang puas biasan ya akan 

melakukan pembelian ulang, mereka menceritakan kepada orang la in tentang 

manfaat produk yang dibelinya, dan kadang merekomendas ikan kepada o rang la in 

produk yang dibelinya. Sedangkan konsumen yang kecewa, mereka akan 

melakukan komplain, atau berpindah ke produk la in , atau bahkan menceritakan 

kepada orang lain ha! buruk dari produk yang dibelinya. 

Perilaku pasca pembelian, merupakan tahap proses keputusan pemhel i 

dimana konsumen mengambil tindakan se lanjutnya sete lah pembe lian dan 

konsumsi dilakukan berdasarkan kepuasan atau ket idak puasan yang mereka 

rasakan. Konsumen yang puas b\asanya akan rne lakukan pembe li an ul ang. 

kemudian mereka akan menceritakan kepada orang lain ten tang man faat dari 

produk yang dibelinya, dan merekomendasikan kepada orang la in tentang produ k 

tersebut. Sedangkan konsumen yang kecewa biasanya akan komp le in atau 

berpindah keproduk la in, atau bahkan menceritakan kepada oran g la in hal buru k 

dari produk yang dibelinya (S uharno dan Sutarso , 20 I 0:96). 
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2.2. Penelitian terdahulu 

Tabel.2 .1 

Nam a 
No Judul 

Peneliti 

1 Sari Pengaruh kualitas 

Sahara jasa, harga, dan 

(2009) promosi terhadap 

kepuasan pelanggan 

telkomsel. 

2 Suryadi "Pengaruh Bau ran 

(2009) Pemasaranterhadap 

Keputusan 

Konsumen dalam 

Pembelian Ka1iu 

Prabayar IMJ di 

Kota Pontianak". 

2.3. Kerangka Konseptual 

Strategi Promosi 

(X1) 

Penetapan Harga 

(X2) 

Variabel 

Kua I itas jasa, 

harga, dan 

promos1. 

Bauran 

pemasaran , 

keputusan 

konsumen. 

Gambar 2.3 

20 

Has ii 

Variabel kualiatas jasa, 

harga, dan promosi 

berpengaruh sign ifi kan 

terhadap kepuasan 

pelanggan Telkom se l pada 

Mahasi swa Mene_ie1ne11 

Ekstensi Faku ltas Eko nomi 

USU Medan. 

Has ii penelitian 

menunjukkan bahv, a 

pengolahan data produk , 

lokasi , harga, promos1 

yang signifikan seca ra 

s i 111 u I tan berpengaruh 

terhadap keputusan 

kon surn en untuk 111e111 be Ii 

kartu prabayar IM J di 

Pontianak. 

Keputusan 
Pembelian 

(Y) 
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2.4. Hipotesis 

Hipotesis merupakan jawaban atau dugaan sementara terhadap rumusan 

masalah penelitian, oleh karena itu rumusan masalah penelitian biasanya di susun 

dalam bentuk kalimat pernyataan. Berdasarkan perumusan masalah ya ng telah 

dirumuskan peneliti dan teori pendukung, maka penuli s merumuskan hipotes is 

sebagai berikut: 

X1 : Strategi promosi berpengaruh terhadap keputusan pembe li an kartu 

prabayar simpati pada mahasiswa fakultas ekonomi UMA kampus 2. 

X2: Penetapan harga berpengaruh terhadap keputusan pembe li an kartu 

prabayar simpati pada mahasiswa fakultas ekonomi UMA kampus 2. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

3.1. Jenis,Lokasi,dan Waktu penelitian 

3.1.1. Jenis Penelitian 

Penelitian tentang pengaruh strategi promosi dan penetapan harga terhadap 

keputusan pembelian kartu prabayar simPA TI pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi 

Universitas Medan Area Kampus 2 menggunakan jenis penelitian Deskriptif 

Kuantitatif. 

Menurut (Sugiono, 20 I 0:54) , metode penelitian deskripti f ad a I ah 

penelitian yang dilakukan untuk mengetahui keberadaan variabel mandiri , baik 

hanya satu variabel atau lebih. Variabe l mandiri adalah variabe l yang berdiri 

sendiri, bukan variabel independen, karena kalau variabel independen se lalu 

dipasangkan dengan variabel dependen. Sedangkan metode penelitian kuantitati f 

adalah metode penelitian yang berlandaskan pada sampel filsafat posi tivi sme. 

digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu, pengumpul an data 

menggunakan instrument penelitian, analisis data kuantitatif/statistik. dengan 

tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan (Sugiono. 2010:8). 

3.1.2. Lokasi Penelitian 

Penelitian ini dilakukan di kampus 2 Universitas Medan Area yang 

beralamat di Jl.Sei Serayu No. 70A Jl.Setia Budi No.79B Medan. 

3.1.3. Waktu Penelitian 

Waktu penelitian dilakukan sejak bu Ian November 2013 sampa1 Apri I 

20 14 dengan penjelasan sebagai berikut : 

22 
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Waktu 

Ke iatan 

Penyusuna 
nProposal 

Bimbingan 
dan 

Seminar 
Pro osal 

Kunjungan 

Anal is is 
data dan 
penyusuna 
n skri si 
Bimbingan 
dan 
Seminar 
Has ii 
Pengajuan 
sidang 
meja hijau 

November 
2013 

Desember 
2013 

3.2. Populasi dan Sampel 

3.2.1. Populasi 

Tabel 3.1 

Januari 
2014 

I 2 3 4 

Februari 
2014 

2 3 4 

Maret 
2014 

April 
2014 

23 

2341 234 

Menurut (Sugiono, 2010:115) , populasi adalah wilayah generali sas i ya ng 

terdiri atas objek atau subjek yang mempunyai kuantitas dan karakteri stik tertentu 

yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemuadian ditarik 

kesimpulannya. 

(Sulistyo-Basuki , 2006: 182), populasi adal ah keseluruhan objek yang akan 

diteliti. Sedangkan menurut (lsgiyanto, 2009:4) , populasi adalah semua ni ali yang 

mungkin, baik hasil menghitung atau mengukur, kualitatif atau kuantitatif 

mengena1 karakteristik tertentu dari semua elemen himpunan data yang ingin 

diteliti sifat-sifatnya. Untuk penelitian 1111 , populasi yang digunakan adalah 
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Mahasiswa Fakultas Ekonomi stambuk 2010 dan 20 I I U niversitas Med an Area 

Kampus II sebanyak 398 orang yang menggunakan katru prabayar simPA Tl. 

3.2.2. Sampel 

Menurut (Sugiono, 2010: 116), sampel adalah bagian dari j um !ah dan 

karakteristik yang dimiliki o leh populasi tersebut. Sedangkan menurut (I sg iyanto. 

2009 :5), sampel merupakan sebagian dari seluruh elemen yang menj ad i objek 

penelitian. Rumus yang digunakan dalam peneliti an ini menggunakan rumus 

slovin. 

Dimana: 

n = Ukuran Sampel 

N = Ukuran Populasi 

N n=----
1+(N(e)2 

e = Tarafkesalahan (erorr) sebesar 0,1 ( 10%) 

Dari rumus di atas, maka besarnya jumlah sampel (n) adalah se baga i 

berikut : 

398 
n 

1 +(300)(0,1) 2 

= 80 

Maka dari rumus Slovin di atas didapatkan hasil sampel sebesar 80 sampel. 
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3.3. Definisi Operasional 

Tabel.3.2 

No. 
Nama 

Definisi Ind ikator Skala 
Variabel 

1. Strategi adalah setiap usaha marketing - Harga Likert 
Promosi yang fungsinya untuk - Prociuk 

(X1) memberikan informasi a tau - Tern pat 
meyakinkan para konsumen - Promosi 
aktual a tau potensial Penjualan 
mengenai kegunaan suatu - Penjualan 
produk a tau .1asa ( tertentu) personal 
dengan tujuan untuk Iklan -
mendorong konsumen baik Publisitas -

melanjutkan a tau memulai 
Humas -

pembelian produk atau jasa 
perusahaan pad a harga 
(tertentu). 

2. Penetapan Menurut Kotler dan - Kete1j ang Like rt 
Harga Armstrong _ (2008:345) harga kauan harga 
(X2) dalam pengertian luas adalah - Kesesuai an 

jumlah semua nilai yang harga dengan 
diberikan oleh pelanggan kualitas 
untuk mendapatkan - Daya saing 
keuntungan dari memiliki harga 
a tau menggunakan suatu - Kesesuaian 
produk atau jasa. harga dengan 

manfaat. 
3. Keputusan keputusan pembelian ad al ah - Pengenalankeb Lik ert 

Pembelian seleksi terhadap dua pilihan utuhan 
(Y) alternative atau lebih. - Pencarian 

informasi 
- Kemantapan 

pada sebuah 
prod uk 

- Peri I ak u pasca 
pembelian 

I 

I 
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3.4. Jenis dan Sumber data 

Berdasarkan penelitian ini , jenis dan sumber data yang di gunakan adalah 

data primer. Data Primer adalah data yang berasal dari sumber asli atau pertarna 

dan data ini tidak tersedia dalam bentuk terkompilasi ataupun dalam bentuk fil e­

file . Data ini harus dicari melalui narasumber atau dalam istilah teh:ni snya 

responden, yaitu orang yang kita jadikan objek penelitian atau orang ya ng kita 

jadikan sebagai sarana mendapatkan informasi ataupun data, (Umi Narimawati, 

2008:98). 

3.5. Teknik Pengumpulan data 

3.5.1. Observasi 

Menurut (Arikunto , 2006:229) , dalam menggunakan observas i cara ya ng 

paling efektif adalah melenggkapinya dengan format atau blangko penga matan 

sebagai instrumen pertimbangan, kemudian format yang di susun beri si it em-item 

tentang kejadian atau tingkah laku yang digambarkan. Dari pen el iti 

berpengalaman diperoleh suatu petunjuk bahwa mencatat data observasi bukanlah 

sekedar mencatat, tetapi juga mengadakan pertimbangan kemudian mengada kan 

penilaian kepada skala bertingkat. 

3.5.2. Kuesioner 

(Iskandar, 2008:77) , kuesioner merupakan alat teknik pengumpu lan data 

yang dilakukan dengan cara memberikan seperangkat pertanyaan atau pern yataa n 

tertulis kepada responden untuk dijawabnya. Kues ioner merupakan teknik 

pengumpulan data yang efisien bila peneliti tahu pasti variabel yang akan diukur 

dan tahu apa yang bisa diharapkan dari responden. 
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3.6. Teknik Analisis data 

3.6.1. Analisi Kuantitatif 

27 

Uji validitas dilakukan dengan menggunakan program SPSS i 8 0 For 

Windows dengan kriteriajika nilai validitas setiap pertanyaan lebih besar da ri 0.30 

maka butir pertanyaan dianggap sudah valid . Jadi kalau kolerasi antara butir 

dengan skor total kurang dari 0,3 maka butir dalam instrumen tersebut din yatakan 

tidak valid. Penyebaran kues ioner khusus dalam uji va liditas dan reli abilitas 

diberikan 30 orang diluar responden penelitian. 

3.6.2. Reliabilitas 

Reliabilitas atau tingkat keandal an, atau ketepatan adalah tingkat 

kemampuan instrumen untuk mengumpulkan data secara konsisten dari 

sekelompok individu (Mas' ud, 2004 :69). Definisi lain validitas adalah alat yang 

digunakan untuk mengukur instrumen terhadap ketepatan/konsisten. (U sman dan 

Akbar, 2006:287). Reliabilitas di sebut Juga keterandalan. kon sistensi 

ataustabilitas . Instrumen yang mempunya1 tingkat rea libilitas tinggi cenderung 

menghasilkan data yang sama tentang suatu vari abel a tau unsur-unsurnya. j ika 

diulangi pada waktu yang berbeda pada sekelompok indi vidu yant'- sama. 

sehingga instrumen tersebut dapat dinilai reliabel (dapat diandalkan). ( Mas·ud. 

2004:69). Setiap alat ukur seharusnya memiliki kemampuan untuk memberi kan 

hasil pengukuran yang konsisten. Pada alat ukur untuk fe nomena fi sik (bera t dan 

tinggi badan), konsistensi hasil pengukuran mudah dicapai. Namun. untu k 

mengukur fenomena sosial (s ikap, persepsi dan opini ). pengukuran yang kon ·isten 

sulit untuk dicapai , (Mas ' ud , 2004:69). Alat untuk mengukur reliabilitas adalah 

Alpha Cronbach. Suatu vari abel dikatakan reli abel, apabila : 
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Hasil a > 0,60 = reliabel 

Hasil a < 0,60 = tidak reliabel 

Sumber: (Nurgiyantoro, 2004: 352) 

3.6.3. Regresi Linier Berganda 

28 

Analisis regresi berganda digunakan untuk meramalkan pengaruh dua 

ataulebih variabel bebas terhadap satu variabel terikat atau untuk mem buktikan 

ada atau tidaknya hubungan fungsional antaradua buah variabel be bas ( X) a tau 

lebih dengan sebuah variabel terikat (Y). (Usmandan Akbar, 2006 :241 ). 

Rum us: 

Dimana: 

a = konstanta 

b1 = koefisien regresi Strategi Promosi 

b2 = koefisien regresi Penetapan Harga 

Y = Variabel Keputusan Pembelian 

x 1 = Variabel Strategi Promosi 

x 2 = Variabel Penetapan Harga 

e = error 

3.6.4. Uji Asumsi Klasik 

3.6.4.1. Uji Normalitas 
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Uji normalitas bertujuan untuk mengu.11 apakah data yang akan 

digunakandalam model regres1 berdistribusi normal atau tidak (Ghozali. 

2005: 110). Untuk menguji suatu data berdistribusi normal atau tidak. dapat 

diketahui dengan menggunakan grafik normal plot. (Ghozali , 2005 : I I :n Pada 

grafiknormal plot, dengan asumsi : Apabila data menyebar di sekitar gari s 

diagonal dan mengikuti arah garisdiagonal atau grafik histogramnya menunjukkan 

pola distribusi normal , maka model regresi memenuhi asumsi norrnalitas. Dan 

apabila data menyebar jauh dari diagonal dan atau tidak mengikuti arah gari s 

diagonal atau grafik histogram tidak menunjukkan pola di stribusi normal. maka 

model regresi tidak memenuhi uji asumsi normalitas. 

3.6.4.2. Uji Heteroskedastisitas 

Digunakan untuk menguji data dalam regresi terjadi ketidaksamaan vari as i 

dari residual suatu pengamatan ke pengamatan lain. Jika suatu pengamatan ke 

pengamatan lain sarna, maka disebut homoskedastisitas. 

3.6.4.3. Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinearitas digunakan untuk membuktikan atau menguji ad a 

tidaknya hubungan yang linear antara variabel bebas (independen). Untuk 

mendeteksi ada tidaknya multikolinearitas didalam model regresi dapat dilihat 

dari besarnya nilai tolerance dan VIF (Variance Inflation Factor ). Dengan 

ketentuan : 

Bila VIF > 5 maka terdapat masalah multikolinearitas 

Bila VIF < 5 maka tidak terdapat masalah multikolinearitas 
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3.6.S. Pengujian Hipotesis 

Untuk membuktikan hipotes is dalam peneliti an ini apakah vari abel bebas 

berpengaruh terhadap variabel terikat, maka digunakan penguj ian yaitu uj i- t. 

3.6.5.1. Uji - t 

Hubungan variabel independen secara parsial de ngan vari abel dependen. 

akan diuji dengan uji t (menguji signifikansi kore las i product moment) dengan 

membandingkan 1tabel dengan 1hitung . Kriteri a pengam bil an keputusa n ya ng 

digunakan adalah sebagai berikut : 

Ho ditolak jika 1hitung > 1tabel 

Ho diterima jika 1hitung < 1tabel 

Apabila Ho diterima, · maka hal ini menunjukkan bahwa \'ariabel 

independen tidak mempunyai hubungan yang signifikan dengan 'ari abel 

dependen dan sebaliknya, apabila Ho ditolak, maka ha! ini menunjukka n bahwa 

vari abel independen mempunyai hubungan yang signifi kan dengan , ·ari abel 

dependen. 

3.6.6. Koefisien Determinasi (R-Square) 

Digunakan untuk melihat besar pengaruh vari abel bebas terhadap ' ari a be\ 

terikat. Dari persamaan dengan model persamaan tersebut akan dapat dihi tu ng R2 

atau koefi sien determinasi yang menunjukkan persentasi dan vari as i \'ari abel 

keputusan pembelian yang mampu dij elaskan dengan model. Selanjutnya cl engan 

membandingkan besarnya nilai R2 untuk masing-mas ing variabel stra tegi pro rn os i 

(X 1) dan penetapan harga (X2), dapat diketahui fa ktor terpenting atau cl orni nan 

yang menentukan pengaruhnya terhadap keputusan pembeli an. 
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Jika R2 semakin besar (mendekati satu) , maka dapat dikatakan bahwa 

pengaruh variabel bebas yai tu berupa strategi promosi (X1), dan penetapan harga 

(X2) adalah besar terhadap variabel terikat (Y) yakni keputusan pembelian. 

Sebaliknya jika R2 semakin kecil (mendekati no!). maka dapat dikatakan 

bahwa pengaruh variabel bebas yaitu berupa strategi promosi (X 1 ). dan penetapan 

harga (X2) terhadap variabel terikat (Y) yakni keputusan pembelian adalah kecil 

UNIVERSITAS MEDAN AREA
----------------------------------------------------- 
© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area 

Document Accepted 6/2/24 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)6/2/24 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

Vindry Ria Andiki Powatu - Pengaruh Strategi Promosi dan Penetapan Harga....



5.1. Ke impulan 

BABY 

KESIMPULAN DAN SARAN 

B r a arkan hasil analisis dan pembahasan yang telah dilakukan, maka 

dapat disimpulkan bahwa: 

1. Variabel Strategi promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

kartu prabayar simpati pada mahasiswa fakultas ekonomi UMA kampus :2. 

2. Variabel Penetapan harga berpengaruh terhadap keputusan pembeli an 

kartu prabayar simpati pada mahasiswa fakultas ekonomi UMA kampus :2. 

5.2. Saran 

Berdasarkan basil penelitian ini , maka penulis memberikan saran sebaga i 

berikut : 

1. Sebaiknya perusahaan lebih meningkatkan kualitas penj ualan 

perseorangan misalnya memberikan pelatihan kepada penj ualan 

perseorangan tentang pemahaman yang besar tentang produk yan g d ijual 

sehingga dengan adanya pemahan tersebut membuat konsumen na11 tin ya 

akan yakin untuk membeli produk tersebut. 

2. Dari segi promosi sebaiknya manajer pemasaran lebih memfokuskan 

strategi promosi yang lebih agresif seperti memberikan diskon harga dan 

pemberian sampel sehingga dapat menigkatkan keputusan pembelian. 
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