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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Bauran Promosi variabel Periklanan (X1), Promosi Penjualan (X2), Penjualan Pribadi (X3) dan Pemasaran Langsung (X4) terhadap variabel dependent keputusan konsumen pemasangan Indihome di Palembang baik secara simultan maupun parsial serta mengetahui variabel yang paling dominan. Teknik yang digunakan dalam pengambilan sampel adalah purposive sampling. Jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian sebanyak 100 responden. Instrumen pengukuran variabel adalah validitas dan reliabilitas sedangkan teknik analisis yang digunakan uji T, uji F dan analisis regresi berganda. Dari hasil uji F (simultan) Bauran Promosi berpengaruh terhadap keputusan, sedangkan hasil uji T ( parsial ) hanya variabel (X1) Periklanan dan (X4) pemasaran langsung yang berpengaruh terhadap keputusan konsumen pemasangan Indihome di Palembang. Dari variabel yang dominan mempengaruhi adalah (X4) Pemasaran Langsung.

Kata Kunci        : Bauran Promosi dan Keputusan Pembelian

Abstract

This study aims to find out how big the effect of Promotion Mix variable Advertising (X1), Sales Promotion (X2), Personal Selling (X3), and Direct Marketing (X4) against dependent variable decision of Indihome installation consumers in Palembang either simultaneously or partial and knowing the most dominant variable. This study uses purposive sampling. The amount of sample used for this research is 100 respondents. The variable measurements instrumentsare validity and reliability, whereas the analytical method used are T test, F test, and multiple regression analysis. The result of F test (simultaneous) is Promotion Mix effect on decision, while the result of T test shows that only advertising variable (X1) and (X4) Direct Marketing effect on installation of Indihome decision in Palembang. The most dominant variable is (X4) Direct Marketing.
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1. Pendahuluan 

Latar Belakang

Pada era globalisasi sekarang ini, kebutuhan teknologi informasi menjadi hal penting bagi masyarakat dunia termasuk Indonesia. Teknologi informasi adalah suatu teknologi seperti komputer, telepon, televisi maupun telepon genggam yang digunakan untuk mengolah data (Hamzah dan Nina, 2011). Dalam penggunaan teknologi informasi dibutuhkan akses internet untuk mendukung penggunaan teknologi tersebut. Internet atau Inter-connected Network merupakan sebuah jaringan komputer yang menghubungkan antar komputer secara global (Sibero, 2011). Perusahaan di Indonesia yang bergerak di bidang teknologi informasi khususnya produk internet adalah Biznet, First Media, Indosat Ooredo GIG, MNC Play Media, MyRepublic dan Indihome. Dalam penelitian ini, peneliti menentukan objek penelitian perusahaan yang bergerak dibidang teknologi informasi khususnya produk internet di kota Palembang yaitu Indihome yang merupakan produk dari PT TELKOM Tbk. PT TELKOM Tbk adalah salah satu perusahaan BUMN di Indonesia yang menyediakan jasa informasi dan teknologi.
Promosi adalah kegiatan yang mengkomunikasikan manfaat dari sebuah produk dan membujuk target konsumen untuk membeli produk tersebut (Kotler & Amstrong, 2012). Bauran promosi terdiri atas 5 (lima) kegiatan-kegiatan promosi, yaitu Periklanan (Advertising), Promosi Penjualan (Sales Promotion), Penjualan Pribadi (Personal Selling), Hubungan Masyarakat dan Publisitas (Public Relation) dan Pemasaran Langsung (Direct Marketing). Dalam hal ini, PT TELKOM Tbk yang menjadi objek dalam penelitian menggunakan empat kegiatan promosi dari kelima kegiatan promosi yaitu periklanan, promosi penjualan, penjualan pribadi dan pemasaran langsung karena PT TELKOM Tbk menggunakan empat kegiatan promosi tersebut. Keputusan pembelian konsumen adalah membeli merek yang paling disukai dari berbagai alternatif yang ada (Kotler dan Amstrong, 2012).

Berdasarkan uraian diatas, maka peneliti tertarik untuk melakukan penelitian yang berjudul “Pengaruh Bauran Promosi Terhadap Keputusan Konsumen Pemasangan Indihome di Palembang Pada PT TELKOM Tbk cabang Palembang.

Perumusan Masalah

1. Seberapa besar pengaruh bauran promosi baik secara simultan dan parsial terhadap keputusan konsumen pemasangan  Indihome di 
2. Variabel manakah yang dominan berpengaruh terhadap keputusan konsumen pemasangan Indihome di Palembang?

 
Palembang?

2. Tinjauan Pustaka

  Bauran Promosi

Bauran promosi “Perpaduan spesifik iklan, promosi penjualan, hubungan masyarakat, penjualan personal, dan sarana pemasaran langsung yang digunakan perusahaan untuk mengkomunikasikan nilai pelanggan secara persuasive dan membangun hubungan pelanggan secara umum bentuk-bentuk memiliki fungsi yang sama, tetapi bentuk-bentuk tersebut dapat dibedakan berdasarkan tugas-tugas khususnya (Kotler dan Amstrong, 2012).

Keputusan Konsumen

Keputusan pembelian adalah konsumen membentuk niat untuk membeli merek yang paling disukai (Kotler dan Amstrong, 2012). Proses Keputusan Pembelian yaitu Pengenalan Kebutuhan (Need recognition), Pencarian informasi (Information search), Evaluasi Alternatif (Evaluation of alternatives), Keputusan pembelian (Purchase decision), Perilaku pasca pembelian (Postpurchase behavior)

Alur Pikir

Alur pikir merupakan suatu kerangka berfikir yang bersifat teoritus atau konseptual mengenai masalah yang diteliti. Kerangka berfikir tersebut menggambarkan hubungan konsep-konsep atau variabel-variabel yang diteliti. Berdasarkan latar belakang, perumusan masalah dan landasan teori dapat dibuat kerangka konseptual penilitian sebagai berikut:


 Gambar 2.1 Kerangka Pemikiran Penelitian
3.    Metode Penelitian 
3.1 Jenis Sumber Data

1. Data Primer

Data yang diperoleh peneliti secara langsung (dari tangan pertama). Data ini dikumpulkan dengan cara kuisioner, yaitu suatu cara dengan memberikan seperangkat pertanyaan atau pernyataan kepada pelanggan yang menggunakan produk Indihome.

2. Data Sekunder

Data yang diperoleh dari literatur dan teori-teori yang digunakan untuk mendukung penelitian yang dilakukan. Peneliti juga mendapatkan data-data sekunder dari buku-buku dan media internet.

3.2. Populasi Dan Sampel

1. Populasi

Populasi merupakan wilayah generalisasi yang terdiri atas subyek atau objek yang memiliki karakter & kualitas tertentu yang ditetapkan oleh seorang peneliti untuk dipelajari yang kemudian ditarik sebuah kesimpulan (Sugiono, 2013).

2. Sampel

Menggunakan rumus Slovin sebagai   
berikut :
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Berdasarkan perhitungan yang diperoleh maka jumlah sampel yang diteliti adalah 100 responden.

4. Hasil Penelitian Dan Pembahasan

          Uji simultan (Uji F)

Hasil pengujian dapat dilihat pada tabel 4.15 ANOVA berikut ini : 
Tabel 4.3 ANOVA:Variabel Independent (X) Secara Bersama-sama ANOVAd

       Model 

Sum
        of
    df
        Mean Square     F                Sign.




Square

	1
	Regression
	235.284
	4
	58.821
	11.697
	.000a

	
	Residual
	477.716
	95
	5.029
	
	

	
	Total
	713.000
	99
	
	
	

	2
	Regression
	234.895
	3
	78.298
	15.722
	.000b

	
	Residual
	478.105
	96
	4.980
	
	

	
	Total
	713.000
	99
	
	
	

	3
	Regression
	229.242
	2
	114.621
	22.983
	.000c

	
	Residual
	483.758
	97
	4.987
	
	

	
	  Total

	713.000
	99

	
	 

	

	1
	Regression
	235.284
	4
	58.821
	11.697
	.000a

	
	Residual
	477.716
	95
	5.029
	
	

	
	Total
	713.000
	99
	
	
	

	2
	Regression
	234.895
	3
	78.298
	15.722
	.000b

	
	Residual
	478.105
	96
	4.980
	
	

	
	Total
	713.000
	99
	
	
	

	3
	Regression
	229.242
	2
	114.621
	22.983
	.000c

	
	Residual
	483.758
	97
	4.987
	
	

	
	  Total

	713.000
	  99

	
	 

	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	


a. Predictors: (Constant), pemasaran langsung (X4), promosi penjualan (X2), Periklanan (X1), penjualan pribadi (X3)

b. Predictors: (Constant), pemasaran langsung (X4), promosi penjualan (X2), Periklanan (X1)

c. Predictors: (Constant), pemasaran langsung (X4), Periklanan (X1)

d. Dependent Variable: keputusan pembelian (Y) Sumber: data diolah SPSS versi 17

Hasil pengujian secara simultan (uji f) pada tabel ANOVA model 1 dengan N
sebanyak 100 derajat   diperoleh dari kualitas   𝐹ℎi𝑡𝑢𝑛𝑔 sebesar 11.697 lebih besar dari 𝐹𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙   pada taraf kepercayaan 90 %, dan nilai tingkat nilai probabilitas signifikan F = 0,000 lebih kecil dari Alpha 0,05 (Sig. F = 0,000 < 𝛼 0,005). Jadi dapat disimpulkan bahwa variabel Periklanan (X1), Promosi Penjualan (X2), Penjualan Pribadi (X3) dan Pemasaran Langsung (X4) secara bersama-sama memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pemasangan Indihome di kota Palembang (Y).
4.2      Uji Parsial (Uji t)

Hasil pengujian dapat dilihat pada tabel 4.16 

Koefesien Regresi berikut ini:

Tabel 4.4 Koefisien Regresi

	      (X2)
	

	   pemasaran
langsung
.267
.115
	.304
	2.315
.023
	.405
	2.471

	      (X4)
	
	
	
	

	    3 (Constant)
9.445
1.425
	
	6.626
.000
	
	

	    Periklanan (X1)
.211
.100
	.270
	2.101
.038
	.425
	2.353

	    pemasaran
langsung
.294
.113
	.335
	2.609
.011
	.425
	2.353

	    (X4)
	
	
	
	


dependent Variable: keputusan pembelian (Y)
Sumber : data diolah SPSS versi 17

Berdasarkan hasil perhitungan analisis uji-t pada tabel 4.16 di atas 
dapat                    diuraikan sebagai berikut :
Pada model 1 terlihat bawah 
1. Variabel periklanan (X1) mempunyai nilai beta sebesar 0,152 dengan nilai signifikan sebesar 0,198 yang lebih besar dari 0,05

2. Variabel promosi penjualan (X2) mempunyai beta sebesar 0,059 dengan nilai 
signifikan sebesar 0.746 yang lebih besar dari 0,05.
3. Variabel penjualan pribadi (X3) mempunyi beta sebesar 0.049 dengan nilai signifikan sebesar 0.782 yang lebih besar dari 0,05.

4. Variabel pemasaran langsung (X4) mempunyai beta sebesar 0.260 dengan nilai signifikan sebesar 0.032 yang lebih kecil dari 0.05.

5. Kesimpulan Dan Saran


 Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan pada bab sebelumnya, maka dapat disimpulkan sebagai berikut :

1. Secara simultan semua variabel independent meliputi periklanan (X1), promosi penjualan (X2), penjulan pribadi (X3) dan pemasaran langsung (X4) mempengaruhi keputusan pemasangan Indihome di Palembang, akan tetapi secara parsial hanya variabel periklanan (X1) dan pemasaran langsung (X4) yang mempengaruhi keputusan pemasangan Indihome di Palembang.

2. Dari uji regresi linear berganda didapat variabel dominan yang mempengaruhi keputusan pemasangan Indihome di Palembang adalah variabel Pemasaran Langsung (X4) dengan pengaruh signifikan sebesar 0.294.


Saran

Berikut ini disampaikan berberapa saran diharapkan dapat memberikan masukan atau saran untuk berbagai pihak. Beradasarkan hasil penelitian, penulisan memberikan saran untuk peningkatan promosi Indihome PT.TELKOM.Tbk :

1. Periklanan dan pemasaran langsung pada Indihome PT.TELKOM.Tbk harus terus dipertahankan dan dikembangkan. Pada indikator periklanan, PT.TELKOM.Tbk dapat melakukan peningkatan durasi waktu dan lebih banyak menayangkan iklan yang ditayangkan, penyebaran brosur kedaerah-
daerah yang belum menggunakan Indihome dan penempatan baner yang strategis. Pada indikator pemasaran langsung, PT.TELKOM.Tbk juga dapat melakukan peningkatan dalam pembuatan desain katalog dan informasi yang berada di katalog tersebut berisi rncian informasi tentang produk Indihome. Hal ini perlu diperhatikan karena dari hasil analisis diketahui bahwa hal tersebut memiliki pengaruh yang besar bagi keputusan pemasangan Indihome di kota Palembang. Maka dari itu PT.TELKOM.Tbk lebih meningkatkan hal tersebut agar konsumen lebih mengetahui produk Indihome dan melakukan pemasangan produk Indihome.
2. Promosi penjualan dan penjualan pribadi pada Indihome PT.TELOM.Tbk harus diperbaiki lagi. Pada indikator promosi penjualan, PT.TELKOM.Tbk diharap lebih banyak melakukan undian berhadiah dan bonus-bonus yang menguntungkan konsumen. Pada indikator penjualan pribadi, PT.TEKOM.Tbk juga dapat meningkatkan kemampuan dari sales untuk menjelaskan informasi tentang produk Indihome agar sales tersebut dapat menjawab pertanyaan dari konsumen secara jelas. Hal ini perlu diperhatikan karena keduanya kurang berpengaruh terhadap keputusan pemasangan dan nantinya 2 hal tersebut dapat diperbaiki dan akhirnya menjadi signifikan terhadap keputusan pemasangan Indihome di kota Palembang.

3. Bagi para peneliti yang tertarik untuk melakukan penelitian yang sejenis agar lebih menambah variabel lainnya seperti harga, brand dan lain-lain serta sebaiknya menambahkan jumlah sample yang diteliti dari 100 menjadi 200 responden
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