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Motto : 

“Disetiap kesulitan pasti ada kemudahan jangan menyerah karena menyerah 

hanya untuk orang yang kalah dan jangan takut gagal karena kegagalan berasal 

dari rasa takut yang tidak kita lawan tetaplah semangat jangan banding 

bandingkan prosesmu dengan orang lain karena tak semua tumbuhan yang di 

tanan bersama akan tumbuh dan berbuah bersamaan” 

( Luvi Kurniawan) 

 

 

Karya ini kupersembahkan untuk : 

Semua Keluarga yang aku Sayangi, Serta orang orang baik disekitarku 

 

 

 

 

 

 

 

 



v 
 

Abstrak 

 

Luvi Kurniawan : PENGARUH KUALITAS PRODUK, HARGA, DAN 

PROMOSI TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK INDIHOME DI 

PT.TELKOM INDONESIA KEDIRI, Skripsi, Manajemen, FEB UNP Kediri, 2022 

 

Kata Kunci : Kualitas Produk, Harga, Promosi, Keputusan Pembelian 

 

Penelitian ini bertujuan untuk  mengetahui tingkat keputusan pembelian 

dengan menganalisis  faktor-faktor yang mempengaruhi  tingkat keputusan 

pembelian diantaranya produk, harga dan promosi indihome di kota kediri.  

Dalam metode penelitian ini menggunakan metode kuantitatif, dengan 

Teknik pengumpulan data melalui observasi dan penyebaran kuesioner. 

Pengambilan sampel dan penelitian ini menggunakan non probabability sampling. 

Adapun populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen PT.Telkom di 

bandar lor, mojoroto, kota kediri, yang jumlahnya tidak terbatas atau tidak 

diketahui. sampel yang digunakan berjumlah 40 responden dengan menggunakan 

teknik purpososive sampling. Teknik pengumpulan data menggunakan kuesioner 

yang kemudian dianalisis menggunakan software SPSS for windows versi 25. 

Analisis yang digunakan dalam penelitian ini uji validitas, uji reabilitas, uji asumsi 

klasik, uji regresi linier berganda, koefisien determinasi (R2), uji T, Uji F.  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas produk mempunyai 

pengaruh yang signifikan terhadap keputusan keputusan pembelian indihome, 

promosi tidak mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian 

indihome. 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Perkembangan bisnis di era globalisasi ini tidak terlepas dari 

persaingan yang semakin sengit dalam menampilkan barang dan jasa. 

Sehingga setiap perusahaan dituntut untuk secara konsisten melakukan 

upaya yang baik dalam meningkatkan produk dan layanannya agar dapat 

bertahan menghadapi persaingan dan memiliki kemampuan untuk menarik 

perhatian calon pelanggan untuk produk yang ditawarkannya. Namun, yang 

harus diperhatikan sebelum merencanakan suatu inovasi, pertama-tama 

harus jelas divisi dan target mana yang akan ditetapkan. 

Keputusan pelanggan dalam menentukan pilihan pembelian 

dipengaruhi oleh pemikiran atas data informasi yang didapat. Aktivitas atau 

pilihan pelanggan sebagai orang atau perkumpulan untuk memutuskan 

keputusan mereka menggunakan atau membeli. Kegiatan yang dilakukan 

oleh orang-orang, perkumpulan atau perkumpulan yang diidentikkan 

dengan interaksi dinamis dalam memilih, membeli dan memanfaatkan 

tenaga kerja dan produk, secara eksklusif untuk memenuhi kebutuhan 

mereka. Keputusan pembelian adalah pilihan individu di mana dia memilih 

salah satu dari beberapa keputusan elektif yang ada dalam proses keputusan 

dan kombinasi yang menggabungkan sikap informasi untuk menilai 

setidaknya dua praktik elektif. Menurut (Agusta 2020:12)  mengemukakan 
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tahapan konsumen dalam memutuskan suatu produk tertentu yang 

menurutnya sudah paling baik dari berbagai alternatif sesuai denagn 

kepentingan-kepentingan tertentu dengan menetapkan pilihan yang 

dianggap paling menguntungkan. Proses pemilihan dan penilaian ini 

biasanya diawali dengan mengidentifikasi masalah utama yang 

mempengaruhi tujuan, menyusun, menganalisis dan memilih berbagai 

alternatif tersebut dan mengambil keputusan yang dianggap paling baik. 

Kualitas produk adalah hal pertama yang dinilai konsumen dan 

menjadikan suatu pengalaman yang dapat menarik pelanggan potensial 

apabila mereka merasa terpuaskan dengan produk tersebut. Agar pelayanan 

yang diberikan sesuai dengan kehendak pemakai jasa, ukuran keberhasilan 

pelayanan tidak muncul dari pihak manajemen tapi dari pemakai jasa itu 

sendiri. Kualitas jasa pada dasarnya berpusat pada upaya pemenuhan 

kebutuhan dan keinginan pelanggan serta ketepatan penyampaiannya untuk 

mengimbangi harapan pelanggan. Seperti yang ditunjukkan oleh Kotler dan 

Keller (2016:37) bahwa kualitas produk merupakan suatu kemampuan 

produk dalam melakukan fungsi-fungsinya, kemampuan itu meliputi daya 

tahan, kehandalan, ketelitian, yang diperoleh produk dengan secara 

keseluran. Perusahaan harus selalu meningkatkan kualitas produk atau 

jasanya karena peningkatan kualitas produk bisa membuat pelanggan 

merasa puas dengan produk atau jasa yang diberikan dan akan 

mempengaruhi pelanggan untuk membeli kembali produk tersebut. 
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Hal yang tidak kalah penting dalam pertimbangan pembeli untuk 

mengambil keputusan adalah harga, Harga juga penting dalam pilihan 

pembelian. Agar berhasil dalam menampilkan suatu barang atau jasa, setiap 

organisasi atau asosiasi harus menetapkan harga yang tepat. Dimana tinggi 

rendahnya harga yang diberikan kepada pelanggan mempengaruhi perilaku 

atau tidaknya suatu barang yang diwaspadai. Menurut Bashu Swastha 

(dalam Nasution dkk, 2020) harga adalah jumlah uang (ditambah beberapa 

produk kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah 

kombinasi dari barang beserta pelayanannya. Harga memiliki persepsi yang 

berbeda-beda menurut pandangan setiap orang dalam menentukan 

keputusan pembelian. 

Disamping kualitas produk dan harga barang, perusahaan dalam 

memberikan barang harus diubah sesuai dengan kebutuhan dan keinginan 

pembeli. Dengan begitu, produk tersebut dapat bersaing dengan hati-hati, 

sehingga pembeli memiliki banyak pilihan item sebelum memutuskan untuk 

membeli item yang diiklankan. Ini adalah pekerjaan khusus yang signifikan 

bagi organisasi. Dengan promosi perusahaan dapat menyampaikan barang 

tersebut kepada pembeli. Manfaat dari barang tersebut dapat diketahui oleh 

pelanggan dan dapat membuat pembeli tertarik untuk mencoba dan 

selanjutnya akan menentukan pilihan untuk membeli suatu barang. Jadi 

promosi merupakan aspek penting dalam menampilkan para eksekutif 

karena promosi dapat membuat pembeli yang awalnya tidak tertarik dengan 

suatu barang dapat mengubah pandangan mereka dan menjadi terinspirasi 
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oleh barang tersebut. Perusahaan menggunakan promosi untuk memicu 

transaksi, dengan tujuan agar pembeli akan membeli merek tertentu dan 

mendesak perwakilan penjualan untuk menjualnya secara paksa. 

Selanjutnya, promosi dapat menghidupkan minat untuk suatu item. Dengan 

promosi ini, diyakini bahwa pembeli perlu mencoba item dan mendorong 

pembeli yang ada untuk mendapatkannya membeli produk lebih teratur 

sehingga pembelian berulang akan terjadi dan volume bisnis item organisasi 

akan meningkat. Seperti yang ditunjukkan Laksana (2019;129)"promosi 

adalah suatu komunikasi dari penjual dan pembeli yang berasal dari 

informasi yang tepat yang bertujuan untuk merubah sikap dan tingkah laku 

pembeli, yang tadinya tidak mengenal menjadi mengenal sehingga menjadi 

pembeli dan tetap mengingat produk tersebut". 

 

 

Gambar 1.1 

Grafik Pembelian Produk Indihome Tahun 2021 

Sumber: www.telkom.co.id 
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Dengan promosi yang baik, diyakini bahwa komunikasi antara 

produsen dan konsumen akan terjadi. Kemudian, pada saat itu, dengan 

komunikasi ini, diharapkan memiliki opsi untuk mendapatkan pembeli baru 

dan menahan Pelanggan lama, selain itu produsen juga harus dapat 

memberikan kepuasan, bantuan yang memikat, dan memahami kebutuhan 

pembeli. 

Pelayanan yang dapat memenuhi pembeli akan mempengaruhi 

pembelian ulang yang berarti akan ada peningkatan (penawaran). Dengan 

bantuan besar dapat membuat loyalitas dan dedikasi konsumen dan 

membantu menjauh dari pesaing. 

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas bahwa 

keputusan pembelian dapat mempengaruhi faktor kualitas produk, harga, 

dan promosi yang dapat dipertimbangkan dalam pilihan pembelian 

pelanggan di perusahaan Indihome, maka peneliti ini berjudul 

“PENGARUH KUALITAS PRODUK, HARGA, DAN PROMOSI 

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK INDIHOME DI 

PT TELKOM INDONESIA KEDIRI” 

B. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang masalah diatas, maka dapat 

diidentifikasi beberapa masalah sebagai berikut:  

1. Kualitas produk Indihome dirasakan baik, karena produk indihome sudah 

menggunakan kabel fiber jadi jaringan lebih stabil dalam keadaan cuaca 

apapun.  
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2. Harga murah, dengan kualitas yang baik menjadikan harga terpatok lebih 

murah 

3. Promosi gencar melalui media digital dan cetak, mempromosikan melalui 

media online seperti facebook, instagram, dan media cetak menyebarkan 

brosur ke tempat ramai.  

C. Pembatasan Masalah 

Agar penelitian ini dapat dilakukan lebih fokus, sempurna, dan 

mendalam maka penulis memandang permasalahan penelitian yang 

diangkat perlu dibatasi variabelnya. Oleh sebab itu, penulis membatasi diri 

hanya berkaitan dengan Kualitas Produk, Harga, dan Promosi Terhadap 

Keputusan Pembelian Produk Indihome Di PT Telkom Indonesia Kediri. 

D. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang dan pembatasan masalah diatas, maka 

rumusan masalah dalam penelitian ini adalah:  

1. Apakah kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian Indihome di Kota Kediri?  

2. Apakah harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

Indihome di Kota Kediri? 

3. Apakah promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

Indihome di Kota Kediri?  

4. Apakah kualitas produk, harga, dan promosi Indihome secara simultan 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Indihome di Kota 

Kediri? 
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E. Tujuan Penelitian  

Berdasarkan rumusan masalah diatas dapat dituliskan tujuan 

penelitian sebagai berikut:  

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh kualitas produk 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Indihome di Kota 

Kediri.  

2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh harga berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian Indihome di Kota Kediri.  

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh promosi berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian Indihome di Kota Kediri.  

4. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh kualitas produk, harga, 

dan promosi Indihome secara simultan berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian Indihome di Kota Kediri. 

F. Manfaat Penelitian 

Dari hasil penelitian ini penulis mengharapkan dapat memberikan 

manfaat sebagai berikut:  

1. Manfaat Teoritis  

a. Penelitian ini merupakan kesempatan baik dalam menerapkan teori, 

khususnya teori dibidang ritel ke dalam dunia praktek yang 

sebenarnya dan untuk mengembangkan kemampuan penelitian dalam 

melakukan penelitian.  

b. Sebagai pengembangan ilmu tentang ritel bagi mahasiswa di masa 

yang akan datang.  
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2. Manfaat Praktis  

a. Merupakan pengalaman berharga yang menambah pengetahuan hasil 

implementasi ilmu yang diperoleh peneliti dibangku kuliah terhadap 

kenyataan di lapangan yang telah terjadi.  

b. Bagi perusahaan yaitu sebagai bahan pertimbangan perusahaan 

untuk meningkatkan daya beli konsumen melalui perwujutan 

variable-variabel yang mempengaruhinya.  

c. Bagi peneliti yaitu sebagai bahan dan sarana pengembangan ilmu dan 

bahan pertimbangan peneliti lebih lanjut.  

3. Manfaat Institusi  

Sebagai input atau masukan serta bahan pertimbangan yang berguna bagi 

perusahaan dalam upaya peningkatan keputusan pembelian ke arah yang 

lebih baik lagi. 
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