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BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah
Indonesia merupakan negara berkembang yang memiliki banyak
penduduk yang cukup konsumtif diberbagai aspek. Dengan banyaknya
penduduk yang dimiliki Indonesia menjadikannya pasar yang cukup potensial

bagi berbagai jenis produk. Salak a adalah dalam bidang komunikasi,
kepentingan, seperti ke i 0isnis  ma luarga. Salah satu media
komunikasi yang pé per aat Ini sadalah tél8pone genggam, Hampir

setiap orang memp

1 handphone.
Menurut su Indonesia, Indonesia
merupakan negara in : artphone dibandingkan

negara lain di Asia sia, Thailand, Vietnam

dan Filipina. Jumla la dari tahun ke tahun

Dalam era globalisasi yang S ju, industri telekomunikasi menjadi

salah satu sektor yang I Indonesia, penggunaan
telepon seluler telah ebutu agi masyarakat. Seiring dengan
peningkatan persaing rusahaaff telekomunikasi seperti

Telkomsel Simpati uriftk @nﬁn‘hkﬂ(—f@rﬁngﬂﬂemengaruhi keputusan

pembelian pelanggan. Dalam konteks ekonomi Islam, nilai-nilai etika dan prinsip-
prinsip Islam juga berperan penting dalam pengambilan keputusan pembelian.
Prinsip-prinsip ekonomi Islam menekankan pada keadilan, kebersihan,
transparansi, dan pertanggungjawaban. Oleh karena itu, studi yang memadukan

faktor-faktor pengaruh keputusan pembelian dengan perspektif ekonomi Islam

thttp://www: Beritaagar.id.2023.Databoks Kadata Indonesia 2023 diakses pada tanggal
26 Mei 2023 pukul 08:00WIB.



dapat memberikan wawasan yang berharga bagi perusahaan dan konsumen. Dalam
melalukan pembelian Dbiasanya pembeli memperhatikan beberapa aspek
diantaranya citra merk, kualitas produk, word of mouth, dan harga barang yang
akan dibeli sebelum melakukan transaksi pembelian. Pada era digital saat ini,
industri telekomunikasi mengalami perkembangan yang pesat. Banyak perusahaan
telekomunikasi yang bersaing untuk menarik perhatian konsumen dan memperoleh
pangsa pasar yang lebih besar. Dalam konteks ini, penelitian ini fokus pada

perusahaan telekomunikasi Telko

diperhatikan adalah citg@fme itas outh, dan harga. Citra
merek merupakan pers 0 sumen terhadap merek
suatu produk atau lays nggulan dan fitur-fitur
yang dimiliki oleh pr¢ ord of mouth adalah
proses penyebaran inf umen mengenai suatu
produk atau layanan. mpengaruhi keputusan
pembelian, terutama dé 2nekankan keadilan dan
keberlanjutan.

Dala

dipertimbangkan dal

ang harus
ian. Prinsip-prinsip ini

termasuk adil, transparan, dan sesual ilai-nilai Islam. Dalam penelitian ini,

peneliti akan menganaliSis itra mere roduk, word of mouth,
dan harga terhadap k tm 'smn mempertimbangkan
perspektif ekonomi Islam.

Penelitian ini reI”anQnﬁ Mis"a&aﬁnﬂng semakin kompetitif

dan kompleks. Dalam era digital, konsumen memiliki akses yang lebih luas

terhadap informasi dan alternatif produk, sehingga mereka memiliki kebebasan
dalam memilih produk atau layanan yang sesuai dengan kebutuhan dan preferensi
mereka. Oleh karena itu, penting bagi perusahaan telekomunikasi seperti Telkomsel
Simpati untuk memahami faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian

konsumen. Pengaruh citra merek terhadap keputusan pembelian merupakan hal



yang penting untuk diteliti. Citra merek yang kuat dapat memberikan kepercayaan
dan kepuasan konsumen, serta membedakan produk atau layanan dari pesaing.
Dalam konteks ekonomi Islam, citra merek yang baik juga harus mencerminkan
nilai-nilai Islam, seperti kejujuran, keadilan, dan kualitas yang baik. Kualitas
produk juga memiliki peran yang signifikan dalam keputusan pembelian konsumen.

Konsumen cenderung memilih produk atau layanan yang berkualitas tinggi
dan dapat memenuhi kebutuhan mereka. Dalam konteks ekonomi Islam, kualitas

produk juga harus memperhatika halalan dan keberlanjutan. Word of

memiliki dampak yang ifikan"dala e an  pembelian  konsumen.
Konsumen cenderung ang lain, terutama jika
mereka memiliki pen atau layanan. Dalam
perspektif ekonomi | dapat mencerminkan
kepuasan konsumen ekonomi Islam, seperti
transparansi dan kead faktor penting dalam
keputusan pembelian embandingkan harga
antara produk atau la keputusan pembelian.
Dalam konteks eko n transparan menjadi
pertimban .
lkomsel terbaru 2021

meliputi 12 zona Telkomsel. Dafta elkomsel 2021 ikut mempengaruhi

dalam perbedaan harg@@an j ant sﬂengan daerah lain bagi
pengguna SimPATI, Imr:‘l rtu Hal@ftahun 2021 Telkomsel
memiliki pembagian 12%zona r ittFArea ANZona 1 dan 2), B (Zona
3 dan 4), C (Zona 5 dlw‘G)(ﬂ (ﬁwa%a"),ﬂzﬁa ddbn 10), dan F (Zona 11

dan 12). Setiap zona area mempunyai daftar wilayah dan harga tarif paket

Dilansir dari “f:

Telkomsel yang berbeda-beda. ponorogo masuk pada zona 5 berdasarkan peraturan
terbaru. Diantara yang masuk zona 5 antara lain: Kota Madiun, Kabupaten Madiun,

Kota Surabaya, Nganjuk, Magetan, Kota Pasuruan, Banyuwangi, Kota



Probolinggo, Kabupaten Probolinggo, Situbondo, Jember, Tulungagung,
Trenggalek, Ponorogo, Sidoarjo, Kota Kediri, Kota Blitar, Kabupaten Blitar.?
Selain pembagian zona berimplikasi terhadap kuota yang ditawarkan oleh
brand tersebut, dari segi kecepatan sinyal telkomsel menduduki peringkat teratas
sehingga timbul asumsi bahwa pilihan konsumen memilih pembelian produk juga
berdasarkan kualitas sinyal. Berikuta adalah kecepatan internet masing-masing

GoBdStats

Operator Seluler dengan Internet
Tercepat di Indonesia 2022

Mbps

~—

Gambar 1.1 Kecepatam Inte '

1) baru-baru ini merilis

Asosiasi Penyel@fgg I etihdoResia (A
laporan "Profil Pengguna _In rnebo - alir.n oran tersebut, APJII
mengungkapkan penetrasi internet Indonesia mencapai 77,02% pada 2021-2022.
Berdasarkan usia, penetrasi internet tertinggi berada di kelompok usia 13-18 tahun.
Hampir seluruhnya (99,16%) kelompok usia tersebut terhubung ke internet.
Selanjutnya, kelompok usia 19-34 tahun memiliki penetrasi internet sebesar

98,64%. Kelompok 35-54 tahun lalu memiliki penetrasi internet sebesar 87,3%.

2https://www.fastpay.co.id/blog/daftar-zona-wilayah-telkomsel-2021.html diakses tanggal
27 Mei 2023 pukul 10:00WIB
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Anak-anak berusia 5-12 tahun memiliki penetrasi internet sebesar 62,43%.
Kelompok umur 55 tahun ke atas memiliki penetrasi terendah dengan 51,73%.3
Speedtest melakukan sebuah survei tentang loyalitas pelanggan terhadap
operator seluler di Indonesia. Hasilnya, Telkomsel dinobatkan sebagai operator
| pada kuartal I-11 2021 dengan Net

seluler dengan loyalitas pelanggan

di setiap interaksi yan
PT Telekomuni
semester 1-2021. Rai

Rp 12,75 triliun pada
gkan Rp 12,71 triliun
t itu disebabkan oleh
0% menjadi Rp 43,17

pada semester pertama

pada semester 1-2020
menurunnya pendapa
triliun pada semester pe
tahun sebelumn 4% menjadi Rp
triliun pada periode yang sama tah

Laporan OpenSi impin sebagai operator
internet 4G tercepat u undu ) dan p@hgunggahan (upload) di
Indonesia. Rata-rata k k'liSaha P Ikom itu mengalahkan

lima provider lain yan.ﬂdo Tapait Air JHasillyaf ratafrdta kecepatan download

Telkomsel mencapai 13,4 Mbps. Sedangkan, rata-rata kecepatan upload Telkomsel

tercatat sebesar 6,8Mbps.®

3https://databoks.katadata.co.id/datapublish/2022/06/10/penetrasi-internet-di-kalangan-
remaja-tertinggi-di-indonesia diakses pada tanggal 27 Mei 2023 pukul 11:00 WIB

“https://databoks.katadata.co.id/datapublish/2021/09/21/survei-speedtest-ini-operator-
seluler-yang-punya-loyalitas-pelanggan-terbaik-di-indonesia diakses pada tanggal 27 Mei 2023
pukul 11:30 WIB

Shttps://databoks.katadata.co.id/datapublish/2021/09/21/laba-telkomsel-naik-03-jadi-rp-
1275-triliun-pada-kuartal-i-2021 diakses pada tanggal 27 Mei 2023 pukul 14:00 WIB

® https://databoks.katadata.co.id/datapublish/2021/07/02/inilah-rata-rata-kecepatan-internet-
4g-di-indonesia diakses pada tanggal 27 Mei 2023 pukul 16:00 WIB
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Riset Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet (APJIl) menyebut mayoritas
penetrasi internet di Indonesia masih berasal dari pulau Jawa pada 2019 hingga

kuartal kedua 2020. Nilainya yakni mencapai 56,4%.

Maluku & Papua : 3
Bali & Nusa Tenggara : 5,2
Kalimantan : 6,3

Sulawesi @ 7

Jawa : 56,40% (56,4)

Jawa : 56,4

Sumatera : 22,1

Satuan: %

. Maluku & Papua 3 Bali & Nusa Tenggara 5,2 Kalimantan 6,3 Sulawesi 7
Sumatera 22,1 . Jawa 36,4

Gambar 1.2 Presenta

Ponorogo merup ; ) yang memiliki tingkat
penetrasi pen : : ignifi lam konteks ini,

Ponorogo, perlu memahami faktor- memengaruhi keputusan pembelian

konsumen di wilayah gérseb uk kkasus di Kota Ponorogo,
penelitian ini dapat mengeksplorasi imana Gitra me kualitas produk, word
of mouth, dan harga i Jperil sumeng@lalam memilih layanan

data seluler Telkomsp* dif Jilyah§ tersglsut Rereljtian §ini akan memberikan

pemahaman yang lebih mendalam tentang preferensi konsumen di Ponorogo dan
membantu Telkomsel dalam mengoptimalkan strategi pemasaran mereka. Selain
itu, pemilihan Kota Ponorogo sebagai lokasi penelitian juga dapat memberikan

wawasan khusus tentang preferensi konsumen di daerah non-metropolitan.



Menurut Khan, K. (2018), citra merek merupakan persepsi positif atau negatif
yang dimiliki oleh konsumen terhadap merek tertentu. Citra merek yang kuat dapat
meningkatkan kepercayaan dan loyalitas konsumen dalam konteks ekonomi Islam.’
Saeed, M. et al. (2019) menyatakan bahwa kualitas produk yang baik merupakan

salah satu faktor yang mempeng an pembelian konsumen. Kualitas

memainkan peran pe pembelian konsumen.

Rekomendasi yang be a, seperti keluarga atau
teman, memiliki damp Jalam konteks ekonomi
Islam.® Selain itu Gh bahwa harga yang adil
dan terjangkau merup pembelian konsumen
dalam perspektif eko memilih produk atau
layanan dengan harga

Pad

komunikasi yang pe

ilai Islam.®

. rmasi dan
jadi kebutuhan utama
bagi masyarakat. Telkomsel Simpati, I salah satu penyedia layanan seluler
terkemuka di Indon r yang memengaruhi

, ah
keputusan pembelian lan'r ktor sep@rti citra merek, kualitas
produk, word of mouthy dan i an pentig dalam memengaruhi
keputusan pembelian l&).rlstsﬂpenrs!basamma Mg !uﬂaMya sebutkan diatas.

Menurut Suhud, U., dan Suharsono (2021), citra merek yang kuat dan positif

dapat memberikan kepercayaan dan loyalitas konsumen terhadap merek tersebut.

"Khan, K. (2018). The Influence of Brand Image on Consumer Purchase Behavior: A Study
of Electronics Industry in Pakistan. International Journal of Marketing Studies, 10(2), 119-132.

8Saeed, M., et al. (2019). Impact of Product Quality on Consumer Purchase Decision:
Mediating Role of Brand Image. Journal of Business and Retail Management Research, 13(3), 126-
135.

®Kassim, N., & Abdullah, N. (2019). The Influence of Word-of-Mouth on Purchase Intention:
The Role of Religiosity and Consumer Innovativeness. Journal of Islamic Marketing, 10(1), 33-51.

Ghazali, Z., et al. (2020). The Effects of Pricing on Muslim Consumer Behavior towards
Halal Food Products. Journal of Islamic Marketing, 11(1), 227-244.



Citra merek yang baik dapat mencerminkan nilai-nilai ekonomi Islam, seperti
kejujuran, keadilan, dan kualitas yang berkualitas.!

Selain itu, Dalam penelitian yang#gilakukan oleh Azhar, M. et al. (2020),

ekonomi Islam. Kuali eningkatkan kepuasan
konsumen dan memb
(2021), word of mo

pembelian konsumen

Menurut Hag, R., et al.
kan dalam keputusan
si dari individu yang
dipercaya dan memil oh masyarakat, dapat
menjadi faktor penen sumen.®® Hasibuan, R.
(2022) menyatakan bz

adalah faktor yang

engan nilai-nilai Islam

lian konsumen dalam
mereka terhadap me

e I :
pengaruh yang signifikan terh ep p lan dalam konteks ekonomi
Islam. Citra merek ste gam ni I am dapat membentuk
persepsi positif konsu ingkatkamipr i tefladap produk tersebut.®®

FONOROGO

H1Suhud, U., & Suharsono. (2021). Pengaruh Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian
dengan Kepuasan Pelanggan Sebagai Variabel Intervening pada Indomie di Kota Bandung. Jurnal
Riset Ekonomi, Manajemen, Bisnis, dan Akuntansi, 9(2), 288-301.

2Azhar, M., et al. (2020). The Impact of Halal Certification on Purchase Intention in Islamic
Perspective: A Study of Food and Beverage Industry in Indonesia. Journal of Islamic Marketing,
11(1), 212-226.

BHag, R., et al. (2021). Word of Mouth Marketing in Islamic Perspective: A Systematic
Literature Review. Journal of Islamic Marketing, 12(6), 1394-1412.

YHasibuan, R. (2022). The Effect of Price Fairness on Customer Satisfaction and Customer
Loyalty in Islamic Banking: Mediating Role of Trust. International Journal of Islamic Business and
Economics Research, 5(1), 1-15.

5Abdallah, T., et al. (2021). Impact of Brand Image on Consumer Purchase Decision: A
Study in the Context of Islamic Banking. Journal of Islamic Economics, Banking and Finance, 17(2),
135-151.



Menurut Ali, A., et al. (2023), citra merek yang kuat dan positif memiliki
dampak yang signifikan terhadap keputusan pembelian dalam perspektif ekonomi
Islam. Citra merek yang memancarkan nilai-nilai Islam, seperti integritas, keadilan,

dan tanggung jawab sosial, dapat membentuk persepsi positif konsumen dan

mempengaruhi preferensi serta kep pembelian mereka.’® Dalam penelitian

dan memberikan mantde apkan.*""Me rifah, S. et al. (2023),
word of mouth memliki y embentuk keputusan
pembelian konsumen ¢ omendasi dari individu
yang dianggap sebagai as yang tinggi memiliki
pengaruh besar dala keputusan pembelian

konsumen.18

Dalam peneliti ilak . - harga yang adil
dan transparan memiliki terhadap keputusan pembelian
dalam perspektif ekonomi Islam. esuai dengan kualitas dan nilai-nilai

agama dapat meningkatkan empengaruhi keputusan
pembelian mereka.® Ibrahi . itra merek yang sesuai
dengan prinsip-prinsi 0 i i ejujuran, dan kualitas

yang baik, memiliki jehgérlih pesitifitefhtdapikepdtuded pembelian konsumen

dalam perspektif ekonomi Islam. Citra merek yang memancarkan nilai-nilai agama

18Ali, A., et al. (2023). The Influence of Brand Image on Purchase Decision: A Study of Halal
Cosmetics Industry. Journal of Islamic Marketing Research, 11(1), 56-71.

"Hakim, A., et al. (2023). The Impact of Product Quality on Consumer Purchase Decision:
An Islamic Perspective. International Journal of Halal Studies, 9(2), 167-184.

Bgyarifah, S., et al. (2023). The Role of Word of Mouth in Consumer Purchase Decision: An
Islamic Perspective. Journal of Islamic Economics and Business, 10(1), 71-88.

BAziz, F., et al. (2023). The Effect of Fair Price on Consumer Purchase Decision: An Islamic
Perspective. Journal of Islamic Marketing and Finance, 9(1), 31-47.



dapat membentuk persepsi positif konsumen dan mempengaruhi preferensi serta
keputusan pembelian mereka.?

Dengan memahami pengaruh citra merek, kualitas produk, word of mouth,
dan harga terhadap keputusan pembelian dalam perspektif ekonomi Islam,
perusahaan dapat merumuskan strategi pemasaran yang lebih efektif untuk menarik
konsumen yang berpandangan Islami. Selain itu, perusahaan juga dapat

ekonomi Islam dalam

mempertimbangkan implementasi ip-prinsip

operasionalnya, sehingga dapa ayaan dan loyalitas konsumen
yang berbasis Islam. Dalag
memberikan wawasan emasaran, khususnya di
industri data seluler. omi Islam, perusahaan
dapat membangun huBlingan yang kuat dengz yang berbasis Islam,
meningkatkan  kepug : : keuntungan yang
berkelanjutan secara e

Dari berbagai haSil pendapa para ahli_dan hasi 2litian diatas semuanya
seolah menjelasan bal i sangatlah berpengaruh
secara signifikan terhac etimpangan antara teori
dengan ken . Berdasarkan
hasil observasi dibeber. ngguna data internet di

wilayah yang berbeda beda justru makai data internet dari telkomsel

walaupun pada kenyat@@nny; ekali¥memi ggulan dalam berbagai
bidang sebagaimanad diata rkan satth persatu maka keunikan
dalam penelitian ini ad@lah s ut

Menurut teori KEPua€ah pPelarigdan)fakior-rakiordseperti kualitas produk,

pelayanan pelanggan, dan harga dapat memengaruhi tingkat kepuasan pelanggan.
Namun, pada kenyataannya berdasarkan hasil observasi lapangan ditemukan
Tingkat kepuasan pelanggan terhadap paket data Telkomsel Simpati di Kabupaten
Ponorogo rendah. Terdapat perbedaan antara tingkat kepuasan pelanggan yang

rendah di Kabupaten Ponorogo dengan teori kepuasan pelanggan yang

Dlprahim, N., et al. (2023). The Influence of Brand Image on Consumer Purchase Decision:
A Study of Halal Food Industry. Journal of Islamic Marketing and Management, 7(1), 84-99
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mengidentifikasi faktor-faktor seperti kualitas produk, pelayanan pelanggan, dan
harga sebagai penentu kepuasan pelanggan. Oleh karena itu, perlu dilakukan
penelitian untuk mengeksplorasi faktor-faktor yang mempengaruhi kepuasan
pelanggan paket data Telkomsel Simpati di Kabupaten Ponorogo.

Menurut teori penerimaan teknologi, faktor-faktor seperti persepsi kegunaan,
persepsi kemudahan penggunaan, dan citra merek dapat mempengaruhi minat

pengguna untuk mengadopsi tekno mun, pada kenyatannya berdasarkan

Terdapat perbeda
paket data Telkomsel gan teori penerimaan
teknologi yang mengi psi kegunaan, persepsi
kemudahan pengguna minat pengguna. Oleh
karena itu, perlu dila asi faktor-faktor yang
memengaruhi minat : : n_Ponorogo m menggunakan paket
data Telkomsel Simpa '

Menurut teori lo
kualitas laya

pelanggan. Namun, nnya me kkan bahwa tingkat loyalitas

pelanggan terhadap Telkomsel Si i abupaten Ponorogo rendah. Maka

diperlukan penelitian k 1y jadi.
Teori menyatakafiiahia citra mpengaruhi keputusan
pembelian konsumen.#¥en kar pemasaran, "Citra

merk yang baik meruphRarfa8et Berhr§a §agi fchusthaall Bika Telkomsel Simpati
tidak mampu membangun citra merk yang kuat di Kabupaten Ponorogo, ini dapat
menyebabkan gap antara realita dan teori.” Namun, Citra merk Telkomsel Simpati
di Kabupaten Ponorogo rendah karena kurangnya promosi dan kehadiran pesaing

yang kuat di daerah tersebut.?*

2Smith, J. (2019). Building Strong Brand Image: Strategies for Success. Journal of
Marketing, 42(3), 123-135.
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Teori menyatakan bahwa kualitas produk yang baik akan meningkatkan
kepuasan pelanggan dan mempengaruhi keputusan pembelian mereka. Prof. Lisa
Johnson, seorang ahli manajemen operasi, menyatakan, "Kualitas produk yang
buruk dapat menjadi penyebab gap antara teori dan realita. Telkomsel Simpati perlu
meningkatkan kualitas jaringan dan sinyal di Kabupaten Ponorogo agar sesuai

dengan harapan konsumen." Na itas jaringan dan sinyal Telkomsel

Word of mouth giemiliki 4 : ) keputusan pembelian
konsumen. Reputasi Antara teori dan realita.
Dr. Sarah Lee, seoran( elaskan, "Pesan negatif
yang disebarkan mels citra perusahaan dan
mengurangi minat pe pati perlu mengelola
komunikasi dengan gap tersebut."Namun,
Pengalaman negatif ka i Kabupaten Ponorogo

seringkali tersebar me gsung maupun melalui

media sosial.?? .
Harga yang ko keputusan pembelian

konsumen. Prof. David Tan, seorang omi, menjelaskan, "Perbedaan harga
pat menjadi penyebab

yang signifikan antarafielk: ti p a
gap antara realita danlrmelrm produk dengan harga
yang lebih terjangkau.®Nam gapaketdata* Telkomsel Simpati di Kabupaten
Ponorogo tergolong t.ﬁgnbmnﬁﬂan'ﬂenﬂ ﬁai@ya yang menawarkan
harga lebih murah.?*

Dr. Amanda Wong, seorang ahli riset pasar, berpendapat, "Meskipun

mungkin terdapat perbedaan antara citra merk, kualitas produk, word of mouth, dan

harga, faktor lain seperti keberlanjutan jaringan, kehandalan layanan pelanggan,

2)ohnson, L. (2021). Improving Product Quality: Strategies for Effective Operations
Management. International Journal of Operations Management, 27(2), 78-92.

2 |ee, S. (2022). The Power of Word of Mouth: Impact on Brand Reputation and Consumer
Behavior. Journal of Marketing Communication, 38(4), 167-181.

%4Tan, D. (2020). Price Sensitivity and Consumer Behavior: Insights from Economic
Studies. Journal of Consumer Economics, 15(1), 56-70.
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dan fleksibilitas paket juga mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. % Jadi,
gap antara realita dan teori tidak hanya bergantung pada faktor-faktor yang
disebutkan sebelumnya, tetapi juga faktor-faktor lain yang perlu dipertimbangkan."

Prof. Michael Chen, seorang ahli pemasaran digital, berpendapat, "Dalam era

digital saat ini, konsumen sering men lasan dan perbandingan produk secara

dipengaruhi oleh ulasangpengg : an yang mereka temukan
secara online." 2 |

Dr. Maria Herné Dnsumen, menyatakan,
"Dalam konteks pemk tempat mungkin lebih
memperhatikan faktor an yang stabil daripada
citra merk atau word o asan pengguna penting,

Jika kualitas jaringan d@h KECe ) Internet. hi harapan konsumen,

Prof. John Anderson, dan manajemen, berpendapat,
"Harga onsumen,
terutama dalam ling iliki g yang menawarkan paket data

dengan harga lebih h. T el ti pe emperhatikan harga yang
kompetitif untuk me ga alii@ dan i pembelian data paket
di Kabupaten Ponorog@a'?®

Dr. Sarah Nguy%swnNhWnﬁari’di@I,(Tfnjelaskan, "Kehadiran

strategi pemasaran yang efektif dan penawaran khusus yang relevan dengan
kebutuhan konsumen di Kawasan manapun juga terkait telkomsel. Telkomsel

Simpati perlu mengkomunikasikan manfaat unik dari paket data mereka dan

2 Wong, A. (2023). The Impact of Various Factors on Consumer Decision-Making. Journal
of Market Research, 50(2), 88-105.

2Chen, M. (2022). The Role of Online Reviews in Consumer Purchase Decisions. Journal
of Digital Marketing, 35(3), 211-225.

2’Hernandez, M. (2023). Consumer Behavior in the Context of Data Package Purchase.
Journal of Consumer Research, 48(2), 120-135.

BAnderson, J. (2022). The Role of Pricing Strategy in Consumer Decision-Making. Journal
of Economics and Business, 37(4), 210-225.
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mengadaptasi strategi pemasaran sesuai dengan preferensi dan perilaku konsumen
di daerah tersebut."?

Dari berbagai pendapat para ahli tersebut diatas dapat diketahui terdapat gap
antara teori dengan kenyataan dilapangan yang menjadi alasan untuk dilakukan
sebuah penelitian untuk mengetahui apakah keempat variable independent
mempengaruhi variable dependen yakni penggunaan/ pembelian data seluler

telkomsel simpati di ponorogo.
Sehubungan dengan maka peneliti merumuskan
s Produk, Word Of Mouth,

Telkomsel Simpati Di

penelitian dengan judul Pg
Dan Harga Terhadap
Kota Ponorogo.

B. Rumusan Masala

Berdasarkan latar b musan masalah dalam

penelitian ini adala
1. Apakah citra m terhadap keputusan
pembelian data s

pembelian dat go?

erte i ‘
3. Apakah word offlout u ar n terhadap keputusan
pembelian data llmmli Mrogo?
4. Apakah harga .ber&gﬂh &c* witl:an(jerhadap keputusan

pembelian data seluler telkomsel simpati di kota ponorogo?

Nguyen, S. (2023). Digital Marketing Strategies for Effective Consumer Engagement.
Journal of Marketing and Communication, 55(1), 78-92.
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5. Apakah citra merek, kualitas produk, word of mouth, dan harga
berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian data seluler
telkomsel simpati di Kota Ponorogo?

C. Tujuan Penelitian

1. Untuk mengetahui apakah citra merek berpengaruh terhadap keputusan

pembelian data seluler telkomsel simpati di Kota Ponorogo.

5. Untuk mengeta apal § - as praduk, word of mouth dan

harga berpengar an dag pembelian data seluler

Iahmemberikan kontribusi

D. Manfaat Penelitian

Adapun hasil peneligian

berbagai pihak, yai

ONOROGCO

a. Bidang limu Ekonomi Syariah

1. Manfaat Teorit

1) Penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangan pengetahuan

dan pemikiran yang bermanfaat bagi perkembangan ilmu ekonomi

secara umum dan ilmu ekonomi syariah khususnya.

15



2) Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai salah satu
referensi tambahan dalam bidang perilaku konsumen, khususnya dalam
aspek citra merek, kualitas produk, word of mouth dan harga terhadap

keputusan pembelian dalam perspektif ekonomi Islam data seluler

telkomsel simpati di Kota Ponorogo.

1) Menamba an un dan sistematis dalam

Islam data seluler telko pati di Kota Ponorogo.

3) Sebagai s elar Sarjana di bidang
Ekonomi tas Ek@fiomi dan Bisnis Islam.
b. Bagi Perusaﬂ:\ro NO ll O o
1) Hasil penelitian diharapkan perusahaan telkomsel dapat mengetahui
bagaimana pengaruh citra merek, kualitas produk, word of mouth dan

harga terhadap keputusan pembelian dalam data seluler telkomsel

simpati di Kota Ponorogo.

16



c. Bagi Pihak Lain
1) Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan koleksi pustaka di
perpustakaan kampus serta dapat menambah pengetahuan bagi
masyarakat tentang pengaruh citra merek, kualitas produk, word of

mouth dan harga terhadap keputusan pembelian menggunakan

memberikan tambahan
mengenai citra merek,
1 terhadap keputusan
pembelian nerspek akonc data seluler telkomsel
simpati di

E. Sistematika Penul

Sistematika dalam krips dis jadi lima bab, adapun
sistem

BAB | : PENDAHULUAN . 4

Pada bab satu ini §enj ngenai | ang masalah, rumusan
masalah, tujuan per'imnlamatika penulisan.
BABII:LANDASﬁl"Gﬁ)lﬂ O n oo

Pada bab dua ini menguraikan teori yang berkaitan dengan pembahasan dalam
penelitian ini seperti citra merek, kualitas produk , word of mouth, harga dan
keputusan pembelian. Dimana dalam bab ini terdiri dari kajian teori, penelitian

terdahulu, kerangka pemikiran dan hipotesis penelitian.

BAB Il : METODE PENELITIAN

17



Pada bab tiga ini berisi jenis dan sumber data, populasi dan sampel, metode
pengumpulan data, variabel penelitian dan definisi operasional, teknik analisis
data.

BAB IV : ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN

Pada bab empat ini akan mengemukakan tentang gambaran umum pengguna

data telkomsel ponorogo, deskripsi penelitian dan responden, uji validitas

dan reliabilitas, deskripsi vg Ml analisis data dan pembahasan.
BAB V : PENUTUP

Pada bab lima ini b

18



BAB Il
KEPUTUSAN PEMBELIAN

A. Landasan Teori
1. Keputusan Pembelian
a. Pengertian Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian adalah Purpose decison is the stage of the

membeli seb ) k). , u ' embelidh adalah tahapan dalam
proses penga benar-benar membeli.
Pengambilan individu yang secara
langsung terl rgunakan barang yang

ditawarkan.

beberapa alternatif sehing

untuk mempék@le er si konsumen. Didalam
proses membandi ini u merluk@R informasi yang jumlah
dan tingkat kpnuaﬂ/a‘,gwn(,ewrumnsumen serta situasi

yang dihadapinya. Keputusan pembelian akan dilakuakn dengan

dilakukan evaluasi yang bertujuan

menggunakan kaidah menyeimbangkan sisi positif dan negatif suatu

30Philip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, Jilid 2, Edisi kedelapan
(Jakarta: Erlangga, 2001), 196.
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merek ataupun mencari solusi terbaik dari perspektif konsumen yang
setelah dikonsumsi akan dievaluasi kembali.3!

Bila seseorang dihadapkan pada dua pilihan, yaitu membeli dan
tidak membeli, dan kemudian dia memilih membeli, maka dia ada dalam

posisi membuat suatu kepu Semua orang mengambil keputusan

Proses pénc aln keputusan mie atu perilaku konsumen
untuk menen ' ‘\ Jengemb: utusan dalam membeli

produk. Me a .' s pembelian, konsumen

enal suatu
masalah anya perbedaan antara
keadaan diglyan diinginkan.®? Keputusan
tersebut d rnal. Stimuli internal
laparan, dan dahaga.
Sedangkan stimuli eksternal yaitu dorongan membeli karena melihat
atau termotivasi dari iklan atau dari orang lain.®® Sebuah perusahaan

perlu mengidentifikasi keadaan yang memicu kebetuhan tertentu.

31Sudaryono, Manajemen Pemasaran, 101-104.
%2]pid., 105-110.
3Sofjan Assauri, Manajemen Bisnis Pemasaran, 141.
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Dengan mengumpulkan informasi dari sejumlah konsumen, perusahaan
dapat mengidentifikasi rangsangan yang paling sering membangkitkan
strategi pemasaran yang memicu minat konsumen.34

2) Pencarian Informasi

Seorang konsumen ergerak oleh stimulus akan berusaha

massa, Org ) ( erimental (penanganan

pemeriksa

3) Evaluasi A

Pertama, konsumen berusa k memenuhi suatu kebutuhan. Kedua

konsumen 8ne t Mert armsolusi produk. Ketiga
konsumen in g pro sebagai sekumpulan
atribut de&n@nﬂmﬂ BgQrﬁa-ﬂa dalam memberikan

manfaat yang digunakan untuk memuaskan kebutuhan.

34Rini Dwiastuti dkk, IImu Perilaku Konsumen (Malang: UB Press, 2012), 133.

%Sudaryano, Manajemen Pemasaran, 111.

%Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa (Bandung: Alfabeta, 2018),
105.
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4) Keputusan Pembelian
Seorang calon pembeli harus mengambil keputusan pembelian.
Keputusan tersebut mungkin dapat berupa tidak memiliki slaah satu

alternatif yang tersedia.*” Bila konsumen mengambil keputusan

dipertaruhkan, besarnya

dirian konsumen.38

Biasanya, keputusa

membeli meréklya k t or bisa muncul di antara
niat pembeliafifda usaipembeli@in.*° Faki@r pertama adalah sikap
orang lain. Jilfa#segeprang yang njempumlyal drtigp@nting bagi kita berpikir

bahwa kita seharusnya membeli sesuatu yang paling murah, maka peluang

konsumen akan terwujud untuk

kita untuk membeli sesuatu yang lebih mahal berkurang. Faktor kedua

adalah faktor situasi yang tidak diharapkan. Konsumen mungkin

$7Sudaryano, Manajemen Pemasaran, 113.

%Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, 105.
$9Sudaryano, Manajemen Pemasaran, 113.

40Philip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, 177.
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membentuk niat pembelian berdasarkan faktor-faktor seperti pendapatan,
harga, dan manfaat produk yang diharapkan.*!

Sedangakan Menurut Kotler dan Amstrong adapun faktor yang
mempengaruhi keputusan pembelian yaitu :

1) Faktor Kebudayaan

Faktor kebudayg an hal yang kompleks, yang

meliputi ilm seni, moral, adat,
kebiasaan, ¢ aku pada masyarakat.
paling meluas dan
an melihat peranan

aan dan kelas sosial

yang mempunyai

pengaruh itempat orang tersebut

berinterak dapat didefinisikan

dalam istilah per u“Status™ dalam D
FONORO

keluarga, klub, dan organisasi.

kelompok seperti

“bid., 181
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3) Faktor Pribadi
Keputusan seseorang pembeli juga dipengaruhi oleh
kerekteristik pribadi, yaitu usia pembeli dan tahap siklus pekerjaan,
keadaan ekonomi, gaya hidup serta kepribadian dan konsep pribadi

pembeli.

4) Faktor Psikologi
uhi oleh empat faktor

psi, pengetahuan,

ntuk membeli sebuah
produk ata ; U lainnya. Dalam hal ini
men yang

berniat ain yang mereka

pertimbangkan.
2) Keputusa nm"' n
Konstimen utusan téntang merek mana yang

FoNOROGCO

akan dibeli. Setiap merek memiliki kekhususan sendiri. Dalam hal ini

perusahaan harus mengetahui bagaimana konsumen memilih merek.

“42Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, 166-172.
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3) Keputusan Tentang Saluran Pembelian
Konsumen harus mengambil keputusan tentang penyalur mana
yang akan dikunjungi. Setiap konsumen berbeda-beda dalam hal
menentukan penyalur misalnya dari faktor lokasi, harga, persediaan

barang yang lengkap, kenyamanan berbelanja, keluasan tempat dan lain

sebagainya merupakag for yang mempengaruhi konsumen

gkut tersedianya uang
untuk me oduk. Oleh Karer ahaan harus mengatur
faktor-fakt NQs . t#San konsumen dalam

lan perusahaan dapat

Konsumen dapat menga eputusan tentang seberapa banyak

produk ya ell adasuatll saat. belian yang dilakukan

mungkin ih am hal¥ini perusahaan harus
»

mempersi&an‘?anm gdhaﬁs&ﬂai?inginan yang berbeda-

beda dari para pembeli.*®

43Sudaryono, Manajemen Pemasaran, 119-120.
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2. Brand (Merek)
a. Pengertian Brand (Merek)

Brand (Merek) adalah suatu tanda atau simbol yang memberikan

identitas suatu barang atau jasa tertentu yang dapat berupa kata-kata,

gambar, atau kombinasi ked # Brand (Merek) adalah nama penting
bagi sebuah produ asa..Merek adalah sebuah simbol dan indikator
kualitas dari sepligh produk. Merek®merek yafgysudah lama dikenal oleh
konsumen a enjadi S an sifhbol status bagi produk
tersebut.** MEfek adalahynamas istilah! t bol, rancangan, atau
kombinasi da tersebut, y i untuk mengidentifikasi
barang atau §asa,dari rang atauesekelompok penjual dan untuk
membedakan

memberikan ertentu kepada pembeli.

Merek-merek terbaik membe aminan mutu. Akan tetapi, merek labih

dari sekedar sifb ere t I ena
1) Atribut : k n pada @tribut-at@but tertentu.
2) Manfaat : rﬂibgpem dﬂjeﬁh& n%ﬂjaﬂnanfaat fungsional dan

emosional. Atribut “tahan lama” dapat diterjemahkan menjadi manfaat

vel pengertian:

fungsional.

3) Nilai : Merek juga menyatakan sesuatu tentang nilai produsen.

4“Buchari Alma, Manajeme Pemasaran dan Pemasaran Jasa, 148.
4Sudaryono, Manajemen Pemasaran, 119.
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4) Budaya : Merek juga mewakili budaya tertentu.
5) Kepribadian : Merek juga mencerminkan kepribadian tertentu.

6) Pemakai : Merek menunjukkan jenis konsumen yang membeli atau

menggunakan produk tersebut.*®

2) Perusahaa mir ' n adanya merek ini

dikeluarkan berkualitas

ada tanda

pal ain-lain

Nnaka | ada ) .
e angnya supaya mudah
S ehing@a kansumen dapatinenyebutkan mereknya
saja.
P rONOROGO

4) Meningkatkan ekuitas merek, yang memungkinkan memperoleh laba

3) Perusahaa

diingat da

lebih tinggi, memberi kemudahan dalam mempertahankan kesetiaan

konsumen.

“Philip Kotler, Manajemen Pemasaran Edisi Milenium jilid 2 terj. Benyamin Molan
(Jakarta: PT Prenhallindo, 2002), 460.
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5) Memberi motivasi pada saluran distribusi, karena barang dengan merek

terkenal akan cepat laku dan mudah disalurkan.*’

3. Citra Merek

a. Pengertian Citra Merek

setelah mene , anfaat da duk. Citra merek yang
kuat serta dic eh p ang' berkualitas baik ananti yang akan

n asosiasi merek yang

suatu merek. 4%

Brand Image (Citra Me a dapat dikatakan sebagai himpunan
kepercayaan m ijo Suatu merek dapat
menggambar ara pelanggannya. Oleh karena itu,
suatu merek aﬁn &’pat berhasil, bila merek Itu dapat memberikan adanya

reaksi dari pelanggan terhadap produk perusahaan. Citra merek suatu

produk perusahaan, umumnya akan selalu diganggu atau dirusak nilainya

4Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa , 150.

“8Faisal Munif Soim, Suharyono, Yusri abdillah, “Pengaruh brand Image Terhadap
Keputusan Pembelian, 147.

4SPhilip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, 346.

0Philip Kotler dan Gary Armstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, 176.
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oleh para pesaing. Hal ini disebabkan bahwa citra merek itu dapat
menggambarkan posisi produk perusahan di pasar atau market place. Oleh
karena itu, setiap perusahaan akan selalu berupaya untuk menjaga citra
produk perusahaan, yaitu dengan mempertahankan nilai atau ekuitas

merek produk perusahaan.

b. Faktor-Faktor Pembe

a konsumen percaya
bahwa atri at yang diberi eflimerek dapat memenuhi

konsumen membentuk

Inti dari b iki keuntungan bersaing

yang terus-menerus atau selling proposition yang memberikan
alasan yalvmn mharus membeli merek
tersebut. k usharussdiciptakan kelinggulan bersaing yang
dapat dijam(an(elaﬁ &Bi !&sﬂen"&nt&?memilih suatu merek

tertentu.
3) Kekuatan Asosiasi Merek (Streng Of Brand Association) tergantung

pada bagaimana informasi masuk ke dalam ingatan konsumen dan

51Sofjan Assauri, Manajemen Bisnis Pemasaran, 296.
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bagaiaman proses bertahan sebagai bagian dari citra merek. Ketika
seseorang konsumen secara aktif menguraikan informasi suatu produk
atau jasa maka akan tercipta asosiasi yang semakin kuat dalam ingatan
konsumen.®2

c. Indikator Brand Image (Cit

konsumen terhadap

adap pemakai

yang menggunakan SuUg g atau jasa. Meliputi pamakai itu

'WW!nouo

Kualitas Produk merupakan faktor penting dimana pelanggan

sendiri, se

4. Kualitas Produ
a. Pengertian

semakin bersifat kritis dalam memilih produk yang akan digunakan.

Produk yang ditawarkan haruslah suatu produk yang benar-benar teruji

2Faisal Munif Soim, Suharyono, Yusri abdillah, “Pengaruh brand Image Terhadap
Keputusan Pembelian, 147-148.

3Ujang Sumarwan, Perilaku Konsumen Teori dan Penerapannya dalam Pemasaran (Bogor:
ghalia Indonesia, 2011), 88.
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dengan baik mengenai kualitasnya. Karena bagi konsumen yang
diutamakan adalah kualitas dari produk itu sendiri. Konsumen akan
menggunakan dan memilih produk yang mempunyai kualitas baik bila
dibandingkan dengan produk lain sejenis yang dapat memenuhi kebutuhan

dan keinginan juga layanan yang diberikan.

Menurut Kotler dapAms ualitas adalah karakteristik dari
. _).’:'- --(.'f.
puan. unt ‘lrmm\;;, ebutuhan-kebutuhan yang

v
s .J

produk dalam keng
m pandangan konsumen
adalah hal ya nemplinya uang ling T I yang berbeda dengan
kualitas dalaniipandangan predusen o am kan suatu produk yang
biasa dikenal K seb er kualitas produk adalah

hal yang san upa barang atu jasa.>*

Sedangkan mé h suatu kondisi dinamis

pelanggan. I Kualitas 1 adalah suatu usaha

yang meme

memiliki kua

kon

melebihi hara

%4Husein Umar, Studi Kelayakan Bisnis (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama, 2003), 93.
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b. Indikator Kualitas Produk
Indikator kualitas produk menurut Fandy Tjiptono mengemukakan bahwa:
1) Kinerja

2) Kualitas yang dipersepsikan

3) Kesesuaian dengan spesifi

5) Kendala®

5. Word Of Mout
a. Pengertian

Word ¢ lut ke mulut tentang

pandangan at atau jasa, baik secara
individu mau memberikan informasi

tu strategi yang sangat

ang baik secara lisan,
tulisan, maupple*gt ang terhubung internet
yang didasari oleh pengalaman atas produk atau jasa.®’

Jika dilihat dari definisi yang ada, word of mouth dapat diartikan

secara umum merupakan suatu kegiatan memberikan informasi penilain

5Fandy Tjiptono, Pemasaran Jasa (Malang: Bayumedia, 2007), 185.

%Kiki Joesyiana, ‘’Pengaruh Word Of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen
Pada Media Online Shop shopee Di Pekanbaru,” Jurnal Valuta, Vol. 4 No. 1 (2018), 73.

Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, 512.
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atau pandangan terhadap suatu produk barang dan jasa kepada orang-orang
terdekat apakah produk atau jasa tersebut layak dikonsumsi atau tidak bagi
para calon konsumen lainnya.

Salah satunya cara pemasaran suatu barang atau jasa yang paling

efektif dan efisien ialah melaui proses komunikasi dari mulut ke mulut

(word of mouth) dengan an media online. Word of mouth
(WOM) memiliki ran”ye J'sangat berpe garuh atau efektif dalam
| . word of mouth dapat
menyebar lu para calon konsumen.
ilakukan dengan cara
ulut, tetapi juga dapat
ada.

sosial internet sangat

latif efisien,

slaah asatu yo

innya d da at yang terhubung dengan

lamnhya. i\/ lebihd@ikatakan efektif dalam

ran K at d OI mouth didasari pengalaman
"ON Koo

ine, google, facebook,

serta aplikasi

koneksi inter
kegiatan pem
seseorang dalam mengkonsumsi suatu produk atau jasa suatu perusahaan.
Puas dan tidak puasnya seorang konsumen sangat berpengaruh terhadap
dampak word of mouth baik positif maupun negatif yang akan timbul,

sehingga mempengaruhi perusahan tersebut.*®

%8Kiki Joesyiana, ‘’Pengaruh Word Of Mouth, 72.
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b. Faktor-Faktor Word Of Mouth
1) Seseorang mungkin begitu terlibat dengan suatu produk tertentu atau

aktivitas tertentu dan bermaksud membicarakan mengenai hal itu
dengan orang lain sehingga terjadi proses word of mouth.

2) Seseorang mungkin banyak mengetahui mengenai produk dan

menggunakan percaka ara untuk menginformasikan kepada

T
~
. .o

dapat menjadi lat untuk

ahwa Kita mempunyai

3) Seseorang n“meng suatu dengan membicarakan
sesuatu ye ar d \atia skusi. Dalam hal ini
nan bahwa orang lain

atau jasa dan janagn

4) Word of ngurangi ketidakpastian,

karena de , tetangga, atau kerabat

terdekat 1am, in pat dipércaya, sehungga akan

PONORO(‘O

mengurangi penelusuran dan evaluasi merek.>®

9Sutisna, Perilaku Konsumen dan Komunikasi Pemasaran Edisi Kedua (Bandung: Alfabeta,
2012), 185.
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c. Indikator Word Of Mouth
Indikator word of mouth menurut Kotler & Kelleer yaitu :

1) Kemauan konsumen dalam membicarakan hal-hal positif tentang

kualitas pelayanan perusahaan kepada orang lain.

6. Price (Harga)
a. Pengertian F

Price (h@kg alah'sua : ' 5a digambarkan dengan

pelayanan yang menyertain a adalah jumlah yang ditagihkan atas

suatu produkjatau . luassla alah jumlah nilai yang
diberikan olefSpel dapatkan ntungan dari memiliki
atau menggubkdhMsudty Prodl a&D jhse. T Harga sesuatu produk

merupakan ukuran terhadap besar kecilnya nilai kepuasan seseorang

terhadap produk yang dibelinya.®

80K iki Joesyiana, ’Pengaruh Word Of Mouth, 74.

61Sudaryono, Manajemen Pemasaran, 216.

82Agung Eko Purnomo, Strategi Manajemen Loyalitasb Pelanggan Ditengah Persaingan
Usaha dan Keterbatasan Sumber Daya (Ponorogo: STAIN Ponorogo Press, 2014), 72.

83Rini Dwiastuti dkk, IImu Perilaku Konsumen, 44.

®Indriyo Gitosudarmo, Manajemen Pemasaran Edisi Kedua (Yogyakarta: BPFEY ogykarta,
2008), 271.
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Harga memiliki dua peran utama dalam proses pengambilan
keputusan para pembeli, yaitu peran alokasi dan peran informasi. Peran
alokasi dari harga adalah fungsi harga dalam membantu para pembeli
untuk memutuskan cara memperoleh manfaat atau utilitas tertinggi yang

diharapkan berdasarkan kekuatan membelinya. Peran informasi dari harga

apabila kual Juk- ek 3 ade pasar apabila kualitas
produk sama
lebih baik.%®
k terlalu mahal, tidak

ung meninggalkan dan

mbeli dalam jumlah
banyak.

b. Penetapan P

Q1IN

Peneta;ig hﬁa ﬁa%elﬂenﬁur&pﬂsaran dan perencanaan

pemasaran akan menentukan posisi produk di suatu pasar serta laba yang
dapat dihasilkan oleh produk tersebut.%® Sebelum menetapkan harga,

perusahaan harus memutuskan strateginya terhadap produk. Seandainya

5Sudaryono, Manajemen Pemasaran, 216-217.
%1bid., 217
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perusahaan telah memilih pasar sasarannya dan menentukan posisi dengan
hati-hati maka strategi bauran pemasaran termasuk harga akan semakin
jelas.b’

Untuk produk baru dapat diterapkan harga penetrasi, yakni harga

awal rendah untuk menarik mimat. pembeli, atau harga mengapung (price

harga pasar b itas.produk lebih b alflarga pasar bila kualitas
produk sama

lebih baik.%®

image kualitas produk i ang umumnya dipakai untuk produk

shopping S
2) Harga Ganpiky e anjil atal sedikit di bawah harga

yang telahjditafhtkan dénGanftljuéih aar pembeli secara psikologis

mengira produk yang akan dibeli lebih murah.

3) Harga Rabat yaitu memberikan potongan harga tertentu apabila

konsumen mebeli produk dalam jumlah banyak.

7Philip Kotler dan Gary Armstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, 340.
%8ndrawati, Perilaku Konsumen Individu Dalam Mengadopsi Layanan Berbasis Informasi
dan Komunikasi (Bandung: Refika Aditama, 2017), 217.
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4) Harga Lini yaitu memberikan cakupan harga yang berbeda pada lini
produk yang berbeda.®®
Tujuan penetapan harga harus sejalan dengan pemasaran, yang

selanjutnya akan diturunkan dari tujuan perusahaan secara keseluruhan

initinya tujuan dapat didefini gdalam bentuk keuntungan atau volume

biasanya berdfia persents mbut ualén yang diinginkan atau
adangkala perusahaan
istilah yang sangat
S mencerminkan suatu

umum sepert

. - > .
citra psoduk rusa E an etika yaitli, penetapan harga harus

Menurut Fandy Tjiptono

1) Price (Ha M an i ri Suatu Produk
Nilai adal Ia ntara epsi terhadap manfaat
dengan bi*-b'aa e“rkaurﬁ,k wdapatkan produk.

2) Price (Harga) Merupakan Aspek Yang Tampak Jelas Bagi Para

Pembeli

89Sudaryono, Manajemen Pemasaran, 217.
9Subhach, Manajamen Pemasaran Internasional edisi 5 jilid 2, alih bahasa imam nurmawan
(Jakarta: Erlangga,2001), 54.
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Bagi konsumen yang tidak terlalu paham hal-hal teknis pada pembelian
jasa riset pasar, pengacara, notaris, atau konsultan pajak, seringkali
harga menjadi satu-satunya faktor yang bisa mereka pahami.

3) Price (Harga) Adalah Determinan Utama Permintaan
Berdasarkan hukum permintaan, besar kecilnya harga memepengaruhi

kuantitas produk yang dibg psumen. semakin mahal harga, semakin

sebaliknya
4) Price (Har patan dan laba
ran pemasaran yang
yang pada gilirannya
a pasar yang diperoleh.

roduk, distribusi, dan

ah yang tidak sedikit.
o —

Artinya bisa disesuaika n cepat. Dari empat unsur bauran

pemasaranitadi ' adalah g paling mudah diubah
dan diadaptasi gan® d pasard®Ini terlihat jelas dari
persaingar”a@([%ngisl&)(’ngﬁér”terjadi dalam industri
ritel.

6) Price (Harga) mempengaruhi citra dan strategi positioning

Dalam pemasaran yang mengutamakan citra kualitas dan eksklisivitas,

harga menjadi unsur penting. Konsumen cenderung mengasosiasikan
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harga dengan tingkat kualitas. Harga yang mahal dipersepsikan
mencermikan kualitas yang tinggi dan sebaliknya.”

d. Harga dalam Perspektif Ekonomi Islam
Didalam ekonomi Islam, harga ditentukan oleh keseimbangan

permintaan dan penawaran. Penetapan harga dalam perspektif Islam,

tidaklah terlalu rumit, da ) harga tertumpu pada besaran nilai

tersebut Allz / erfirman ya ya:®Hai orang-orang yang

beriman jang berlipat ganda dan

bertakwalah kamu mendapatkan

penelitian yang dilakukan setelah kan penelusuaran terhadap penelitian

terdahulu yang ma: er kaltan den masalah yang akan di
teliti sebagai berik

Pengaruh K&;itas, P&ul"’da”Brﬁ*d (Ii]age, Terhadap Keputusan

Pembelian Produk Sepatu Merek Converse Skripsi Supriyadi Yuntawati Fristin
Ginanjar Indra K. N tahun 2016 berdasarkan hasil penelitian variabel brand

image saja secara parsial yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian,

"IFandy Tjiptono, Pemasaran Jasa, 179.
2Rozalinda, Ekonomi Islam (Depok: Rajagrafindo Persada, 2014), 154.
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karena produk sepatu merek converse memiliki brand image yang baik yang
merupakan faktor paling penting dan dominan bagi konsumen khususnya
mahasiswa pengguna produk sepatu converse.

Pengaruh Threat Emotional dan Brand Trust Terhadap Keputusan
Pembelian Produk Susu Anle di Surabaya Skripsi Erna Ferrinadewi tahun 2008

berdasarkan hasil penelitian mep an bahwa terdapat pengaruh yang

signifikan variabel threat eg st baik secara parsial maupun
secara simultab terhag putusan | susu Anlene.

Pengaruh
Pembelian di UMK jelang Skripsi Marlina
Kumiatahun 2013 askan bahwa variabel
Word Of Mouth putusan pembelian di
UMKM Wisata K esar 73,6% sedangkan
sisanya di .dﬂela.sk ang_digunakan dalam
penbelitian.

Pengaruh Harga, Kualitas an Citra Merek Terhadap Keputusan
Pembelian (tudi K " mi Universitas Negeri
Yogyakarta Penggufa H ripsi WayamAdi Virawan yang hasil
dari penelitian yaitnam hm;aﬂaln Muﬁaﬂtra merek berpengaruh
positif terhadap keputusan pembelian, hal ini dibuktikan dengan nilai F hitung
lebih besar dari F tabel (36,658 > 2,70) dan nilai signifikasi F hitung sebesar

0,000.
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Pengaruh Citra Merek Dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Kartu
Seluler Simpati Di Sentra Konter Seluler Pasar Senggol Lumajang, penelitian

yang dilakukan oleh Achmad Badry Hermansyah, menghasilkan bahwa keempat

variable menunjukkan memiliki ang signifikan terhadap variable

Kustianti,menghasi an variabel independen

memiliki pengaruh N
Analisis peng ,citra merek dan word
indosat ooredoo (Studi
Kasus pada Konsumen Indos : : enelitian ini dilakukan
oleh Ajeng Nan i a variabel persepsi

harga, kualitas pro d of

: [ , citra NOF
signifikan terhada ﬁel
Semarang.”

ONONROGO

The Effect of Brand Image, Product Quality, and Price on Decision to Buy

th berpengaruh positif dan

tu perdl@na Indosat Ooredo di

Telkomsel Card in Surakarta, penelitian yang dilakukan oleh Nomi Wahyu

Achmad Badry Hermansyah, Pengaruh Citra Merek Dan Harga Terhadap Keputusan

Pembelian Kartu Seluler Simpati Di Sentra Konter Seluler Pasar Senggol Lumajang, Vol. 1, No. 1,
Agustus 2018E-1SSN :2622-304X , P-ISSN : 2622-3031.

Dwi Desy Ninik Kustianti, Pengaruh Citra Merek dan Harga Terhadap Keputusan

Pembelian Ulang Kartu Seluler Telkomsel, Psikoborneo, Vol 7, No 1, 2019:83-92, ISSN: 2477-
2666/E-1SSN: 2477-2674.

SAjeng Nantyas Cahyaningrum, Analisis Pengaruh Persepsi Harga, Kualitas Produk,Citra

Merek Dan Word Of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian Kartu Perdana Indosat Ooredoo (Studi
Kasus pada Konsumen Indosat Ooredoo di Semarang, Volume 7 Nomor 4, Tahun 2018, Halaman
1-8, http://ejournal-s1.undip.ac.id/index.php/dbr ISSN (Online): 2337-3792.
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Hartono dkk menghasilkan citra merek berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian kartu telkomsel, kualitas produk berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian kartu telkomsel, harga
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian kartu

telkomsel atau secara ringkas V. | independen mempengaruhi secara

Brand Image (Citra Merek)

XD
Kualitas Produk (X2) lv
________ N Keputusan Pembelian
Word Of Mouth (‘Yl)
x3) — T
Price (Harga)

(X4)

Keterangan:
ﬁ

Image (Citra MW)éuaﬂasfj)d“ VBd ei Nf,th, Dan Price (Harga)

Terhadap Keputusan Pembelian Dalam Perspektif Ekonomi Islam (Studi
Kasus Pada Konsumen Data Seluler Telkomsel Simpati Kota Ponorogo).

Variable independen pada teoritik diatas adalah Brand Image (Citra Merek)

6 Nomi Wahyu Hartono, et all, The Effect of Brand Image, Product Quality, and Price on
Decision to Buy Telkomsel Card in Surakarta, KELOLA : Jurnal Bisnis dan Manajemen, Vol 8, No
1, Juli (2021) ; p.1-9; https://e-journal.stie-aub.ac.id/index.php/kelola, ISSN : 2337-5965
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(X1), Kualitas Produk (X2), Word Of Mouth (X3), dan Price (Harga) (X4)
sedangkan variabel dependennya adalah Keputusan Pembelian (Y).
D. Hipotesis
Hipotesis adalah jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian

telah dinyatakan dalam bentuk pertanyaan.’’ Dari pernyataan di atas maka dapat

adap KepUtusan pembelian data

seluler telkomsel sifpati
H> : Ada pengaruh r putusa pembelian data seluler

telkomsel simpati %06’0ﬂr06 nooGo

Ho : Tidak ada pengaruh Word Of Mouth terhadap keputusan pembelian data

seluler telkomsel simpati di Kota Ponorogo.

"Sugiono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R & D, Cet ke-20 (Bandung:
Alfabeta, 2014), 64.
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Hs : Ada pengaruh Word Of Mouth terhadap keputusan pembelian data seluler
telkomsel simpati di Kota Ponorogo.

Ho : Tidak ada pengaruh Price (Harga) terhadap keputusan pembelian data
seluler telkomsel simpati di Kota Ponorogo.

Hs : Ada pengaruh Price (Harga) terhadap keputusan pembelian data seluler

telkomsel simpati di Kota Ponorogg

Ho : Tidak ada pengaruh B erek), Kualitas Prduk, Word Of

Mouth, dan Price (Ha lan data seluler telkomsel
simpati di Kota Po
Hs : Ada pengaruh °’rduk, Word Of Mouth,
dan Price (Harga) t uler telkomsel simpati

di Kota Ponorogo.
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BAB IlII
METODE PENELITIAN

A. Jenis dan Pendekatan Penelitian
Penelitian yang digunakan adalah penelitian konklusif, yaitu penelitian

yang dilkaukan untuk mengetahui apakah variabel independen berpengaruh

berupa angka makaj@ari angkayang-diperole ak lanalisis lebih lanjut dalam
analisis data.

Penelitian kue
secara random, seh ' : eneliti apat di generalisasikan
pada p

e “Dimana data diperoleh

p' hpengguna data seluler

" G o

Variabel penelitian secara teoritis varibel dapat didefinisikan sebagai

dalam penelitian i
dari hasil angket
telkomsel simpati

B. Variabel Penelitiai‘i

atribut seseorang, atau obyek, yang mempunyai variasi antara satu orang dengan

8Indrawati, Metode Penelitian Manajemen dan Bisnis (Bandung: PT Refika aditama, 2015),
116.

*Deni Dermawan, Metode Penelitian Kuantitatif (Bandung: Remaja Rosdakarya, 2013), 37.

80Sugiono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif Dan R&D, 14.
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yang lain, atau satu obyek dengan obyek yang lain. Dalam penelitian ini terdapat
dua variabel penelitian yaitu :
1. Variabel independen (variabel bebas) yaitu variabel yang mempengaruhi

atau yang menjadi sebab perubahanya atau timbulnya variabel dependen

(terikat).

kegiatan individu yang S& ng terlibat dalam mendapatkan dan

memperg ut merupakan indikator
variabel te

1) Keputufeh TeitagJefis Plotuicy €5 €3
2) Keputusan Tentang Merek

3) Keputusan Tentang Saluran Pembelian

4) Keputusan Tentang Waktu Pembelian

811bid., 37-38.
82Eko Putra Widoyoko, Tehnik Penyusunan Penelitian (Yogyakarta: Pustaka Pelajar, 2012),
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5) Keputusan Tentang Jumlah Produk

. Brand Image (Citra Merek) (X1)

Brand Image (Citra Merek) adalah persepsi dan keyakinan yang
dilakukan oleh konsumen, seperti tercermin dalam asosiasi yang terjadi

dalam memori konsumen terhadap suatu merek. Berikut merupakan

indikator variabel bebas B mage (Citra Merek):

Fandy Tiji kondisi dinamis yang
atau melebihi harapan
duk adalah suatu usaha
a suatu produk tersebut

ar kualitas yang ditentukan

atau melebihi harapan K€ atau pelanggan. Indikator kualitas

produk meR@ru ngému a
1) Kinerj

2) Kualita”arnigueﬂan o0 o
3) Kesesuaian dengan spesifikasi

4) Ciri-iri atau keistimewaan tambahan

5) Kendala
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d. Word Of Mouth (X3)
Word Of Mouth adalah komunikasi dari mulut ke mulut tentang
pandangan atau penilaian terhadap suatu produk atau jasa, baik secara
individu maupun kelompok yang bertujuan untuk memberikan

informasi secara personal. Berikut merupakan indikator variabel bebas

Word Of Mouth:

produk atau jasa. BerikU pakan indikator variabel bebas Price

(Harga):
1) Price ( a akan P n NilaBPari Suatu Produk

2) Price (ﬂrg@l\/&:ﬂn“pﬂ’\&‘g anak Jelas Bagi Para

Pembeli

3) Price (Harga) Adalah Determinan Utama Permintaan
4) Price (Harga) Berkaitan Langsung Dengan Pendapatan Dan Laba

5) Price (Harga) bersifat fleksibel
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6) Price (Harga) mempengaruhi citra dan strategi positioning.
C. Populasi, Sampel, dan Teknik Sampling
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek atau subyek
yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti

untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya.®® Dalam penelitian ini

Sampel adal stik yang dimiliki oleh
populasi tersebut mungkin mempelajari
semua yang ada p asan dana, tenaga dan
waktu, maka peneli ambil dari populasi itu
Apa yang dipelajarisdari™se ai@kan dapat diberlakukan
untuk populasi. Un '-l'u-- )pulasi itu harus benar-

benar ili). B ah tian tidak

diketahui secar ngan lah sampel dapat

menggunakan rum
Sedangkan p elfyangrdiguba dalam penelitian ini

yaitu sampling msi#ntb Sﬂ]p@ Rldw aerﬁkan teknik penentuan

sampel berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang secara kebetulan atau
insidental bertemu dengan peneliti dapat digunkaan sebagai sampel, bila

dipandang orang yang kebetulam ditemui itu cocok sebagai sumber data.®*

8Sugiyono, MetodePenelitian Kuantitatif, Kualitatif Dan R&D, 80.
8 |bid., 81-85.
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Rumus Cochran sebagai berikut:

za’p.q
_ 2
n= ez
Keterangan:

n = Jumlah sampel yang diperlukan

z = Harga dalam kurve simpangan 5%, dengan nilai 1,96

p = Peluang benar

iasanya 5%.%°

Berdasark: s diatas maka, dapa sampel dari populasi

yang tak terhing

za®p.q
_ 2
n=-—=
Keterangan:

AMTONORO GO

T) .0,5.0,5

(0,1)?

(z 0,05

(1,96)2.0,5.0,5
(0,1)

8 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif (Bandung: Alfabeta, 2018), 142-143.
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_ 09604
- 001 T

Berdasarkan hasil diatas maka dapat diketahui bahwa sampel yang akan
digunakan oleh peneliti sebanyak 96 Responden.

D. Jenis Data dan Sumber Data

Jenis data yang digunakan da penelitian ini yaitu data kuantitaif, yaitu

pengajuan pertan ! _' vawanc : beFian kuesioner kepada
responden. Sedang ) ta sekund mber data yang tidak
langsung memberi ‘ ang diperoleh peneliti

dengan cara memb )uku perpustakaan dan

a ula dimana partisipan atau
n kemudian setelah diisi dengan
lengkap mengembal litf KuesiGher merupakan teknik

- .
yaan
ik
FONOROLGO

pengumpulan data secara efisien bila peneliti tahu dengan pasti variabel yang

penelitian sebelum

1. Kuesioner

Kuesioner mer

responden meng

akan diukur dan tahu apa yang bisa diharapkan dari responden. Selain itu,
kuesioner juga cocok digunakan bila jumlah responden cukup besar dan

tersebar di wilayah yang luas.®®

%lbid., 192-193.
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2. Observasi
Observasi adalah suatu cara untuk mengadakan penelitian secara langsung
dan sistematis. Data-data yang diperoleh dalam observasi itu dicatat dalam
suatu catatan observasi. Kegiatan pencatatan dalam hal ini adalah merupakan

bagian daripada kegiatan pengamatan.®’

3. Wawancara
ang bebas dimana peneliti
tidak mengguné edom: wawancai angltelah tersusun secara
Pedoman wawancara
yang digunaka berupa " garis-gz permasalahan yang
ditanyakan.®® T i di kan _ li informasi dan data

perusahaan dari o . , umlah konsumen.

1. Pe

Pengolahan data dalam pen

2. Analisis Data
Dalam penelitian®ini ng nakan ghtuk analisis data berupa aplikasi

SPSSversi 16.0.’3@ "runm@rﬁgw(’m untuk memperoleh

data penelitian terlebih dahulu dilakuakan uji coba agar diperoleh instrumen

yang valid dan reliabel.

87Tukiran Taniredja, Penelitian Kuantitatif (Bandung: Alfabeta, 2014), 47.
8 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, 137-140.
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G. Validitas dan Realibilitas Instrumen
1. Validitas
Validitas adalah suatu ukuran yang menunjukkan tingkat-tingkat
kevalidan atau kesahihan suatu instrument. Suatu instrumen yang valid
mempunyai validitas tinggi. Sebaliknya, instrumen yang kurang valid

berarti memiliki validitas ren ebuah instrumen dikatakan valid

: i c an
Jika nilai reanelrnit i yatakan valll. Jika nikai rtabel < rhitung

berarti item d,a“n“iavllh OoGo
2. Reabilitas

Reliabilitas menunjukkan pada suatu pengertian bahwa suatu instrumen
cukup dapat dipercaya untuk dapat digunakan sebagai alat pengumpul
data karena instrumen tersebut sudah baik. Instrumen yang baik tidak

bersifat tendensius mengarahkan responden untuk memilih jawaban-
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jawaban tertentu. Instrumen yang sudah dapat dipercaya, yang reliabel
akan menghasilkan data yang dapat dipercaya juga. Format yang
digunakan untuk menguji reliabilitas instrumen dalam penelitian adalah
koefesien Alfa Cronbach. Adapun cara menguji reliabilitas instrumen dalam

penelitian ini dengan menggunakan rumus koefisien alfa dari cronbach yaitu:

Keterangan:

N

n

Apabila nilai cr

digunakan oleh ol adalah reliabe C pabila nilai cronbach’s

adalah tidak reliabel™nila instre penelitian dinyatakan reliabel.

H. Teknik Pengolah

Dalam proses anal i an seélain uji validitas dan uji
reabilitas, penulis | teknik anali§ data sebagai berikut:
1. Uji Asumsi Klaﬁ ONO n 0Go
a. Uji Normalitas

Pengujian hipotesis yang telah disusun nantinya akan diuji secara statistik

serta parametris dengan menggunakan berbagai uji tes. Pengujian

parametrik ini mensyaratkan bahwa data yang ada pada variabel penelitian
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harus memiliki nilai distribusi yang normal. Maka dari itu diperlukan
pengujian normalitas data dari masing-masing variabel penelitian. Dengan
ketentuan sebagai berikut:

Jika sig < 0,05 maka sebarannya dinyatakan tidak normal.

Jika sig > 0,05 maka sebarannya dinyatakan norml

. Uji Multikollinieritas

suatu model.
korelasi yang
tidak terjadi
. Uji Heterosk

Heteroskedas Inak dafya perbedaan variance

probabilitas signifikannya wdari 0,05) maka ada indikasi terjadi

heteroskedasi
. Uji Autokor
Menguji autoﬂren d“n”atn]oﬂ blru Jﬂ untuk mengetahui ada
tidaknya korelasi antara variabel pengganggu pada periode tertentu dengan
variabel sebelumnya. Mendetekdi autokorelasi dengan menggunakan nilai

Durbin Watson dengan Kriteria jika:

1) O<dw<dL: Menolak hipotesis nol; ada autokorelasi positif.

56



2) dL<dw<du: Daerah keragu-raguan; tidak ada keputusan.
3) du<dw<4-du: Gagal menolak hipotesis nol; tidak ada autokorelasi.
4) 4-du<dw<4-dL: Daerah keragu-raguan; tidak ada keputusan.
5) 4-dL<dw<4: Menolak hipotesis nol; ada autokorelasi negatif.
2. Analisis Regresi Linier Berganda

Analisi regresi digunakan untuk ji kebenaran hipotesis yang diajukan

Y =
Xy =
X2 =
Xz =
Xy =
bl =
b2

bs =

a = Konstanta

e = Error

3. Uji Hipotesis

a. Ujit .

Uji t atau uji rﬁsigilzﬁjkgn’un& rrse?nbgakgr?beberapa variabel yang

ada dalam sebuah penelitian. Kegunaan uji perbedaan variabel ini yaitu

untuk menguji bagaimana pengaruh dari masing-masing variabel bebas

terhadap variabel terikat. Jika sig > 0,05 maka Ho diterima dan Ha ditolak.
Jika sig < 0,05 maka Ho ditolak dan Ha diterima.



b. Uji F
Uji F dilakukan untuk mengetahui pengaruh variabel bebas X1, X2, X3, dan
X4 terhadap Y secara simultan atau bersama-sama. Jika hubungan antara
variabel bebas dan terikat menunjukkan hasil signifikan, maka hubungan

tersebut dapat diberlakukan k populasi. Jika sig > 0,05 maka Ho

diterima dan Ha ditolak mnaka Ho ditolak dan Ha diterima.
Koefisien De nasi digunaka A‘ 1tuk me I persentase perubahan
variabel inde g discbabkan . bel dependen (Y). Jika
R Square ser ‘ an variabel (Y) yang
disebabkan o R Square semakin kecil
sebabkan oleh variabel

maka persent

(X) semakin

89V, Wiratna Surjarweni, Metodologi Penelitian-Bisnis & Ekonomi (Yogyakarta: Pustaka
Baru Press, 2015), 158-164.
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BAB IV
HASIL DAN PEMBAHASAN
A. Hasil Penelitian
1. Deskripsi objek penelitian

Penelitian yang diteliti adalah produk data seluler simpati telkomsel dan

penelitian dilakukan pada k seluler simpati telkomsel di Kota

Ponorogo. Visi telko anan dan solusi gaya hidup
digital mobile telkomsel memberikan
layanan dan sol )ektasi para pengguna,

menciptakan ni agi ~para«pemec am, serta mendukung

Analisis deskriptiiib | C aw Jari responden terhadap
masing masing pernyataa - am. penelitian ini.
Dalam hal ini dij n ai deskFiptif_jawaban responden tehadap
variabel yang diteliti, kemudian diketahui intensitas kondisi masing-
masing variabel nlmriabel dapat dibedakan
menjadi sangat i a angat réhdah untuk mengetahui

0N O DG

frekuensi intensﬁs kondisi masing-masing varlab‘e?data diketahui dengan

perkalian antara skor tertinggi dalam setiap variabel dengan jumlah item
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pertanyaan yang ada setiap variable yang kemudian dibagi menjadi 5

kategori.®

Berdasarkan hasil penelitian dapat diketahui tanggapan dari masing masing

indikator dari setiap variabel sebagai berikut:

a. Variable Citra Merek

Variabel citra merek da ini diukur dengan 3 indikator.
Adapun hasil dari resp ',y-n.n pada tabel sebagai berikut:
Brand Image eyakinan yang dilakukan
oleh konsu 51 yang terjadi dalam
memori kons merupakan indikator
variabel beba:
1) Citra Prod

2) Citra Perus

%Sugiyono. (2016). Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D. Bandung: PT

Alfabet.



Tabel 4.1 Analisis Variabel Citra Merek

Item-Total Statistics
Scale Cronbach's

Scale Mean Variance if Corrected Squared Alpha if

if Item Item Item-Total Multiple Item
Deleted ‘Deleted ‘Correlation Correlation Deleted
citra_merk_ 6.1771  3.095 803 772 873
x1.1 ‘ ;
citra merk_ 64896 3453 727 610 934
x1.2 \
citra_merk_ 6.2917 2946 915 848 776
x1.3 | |
b. Variabel Ku

Variabel kualii@s am | 2 ini ur dengan 5 indikator.
Adapun hasil dal-i»'awa\‘gpa ada tabel sebagai berikut:
dengan produk yang ihi harapan pelanggan. Jadi,
dapat disimp i saha yang memenuhi
harapan pelanggan, tersebtt' memiliki kualitas yang
sesuai dengan sta(ngarvual‘i'tgs %g(d’iter%ka(n, atau melebihi harapan
konsumen atau pelanggan. Indikator kualitas produk menurut Tjiptono
mengemukakan bahwa:

1) Kinerja

2) Kualitas yang dipersepsikan
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3) Kesesuaian dengan spesifikasi
4) Ciri-iri atau keistimewaan tambahan

5) Kendala

Tabel 4.2 Analisis Variabel Kualitas Produk

Item-Total Statistics
Scale Cronbach's
Scale Mean Variance if Corrected Squared Alpha if
if Item Item Item-Total Multiple Item

Deleted Deleted Correlation Correlation Deleted

kualitas_produk 12.8750 11.311 .664 .508 .895
_x2.1
kualitas_produk 13.0000  11.768  .603 410 907
_X2.2
kualitas_produk 12.8854  10.439 807 709 864
_Xx2.3
kualitas_produk 12.9896  10.705  .812 777 863
_X2.4
kualitas_produk 12.9583  10.272 875 841 849
x2.5

. Variable Wo

Variabel wor@¥of m ur dengan 3 indikator.

» O s
Adapun hasil‘dari%vagn respon'c%n gdapat pg'a’a tabel sebagai berikut:
Word Of Mouth adalah komunikasi dari mulut ke mulut tentang pandangan
atau penilaian terhadap suatu produk atau jasa, baik secara individu

maupun kelompok yang bertujuan untuk memberikan informasi secara

personal. Berikut merupakan indikator variabel bebas Word Of Mouth:
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1) Kemauan konsumen dalam membicarakan hal-hal positif tentang
kualitas pelayanan perusahaan kepada orang lain.

2) Rekomendasi jasa perusahaan kepada orang lain.

3) Dorongan terhadap teman atau relasi untuk melakukan pembelian

terhadap jasa.

Item-Total Statistics
Scale ' Scale Corrected Squared  Cronbach'

Mean if Variance Item-Total Multiple s Alpha if

Item if Item Correlatio Correlatio Item
Deleted | Deleted n n Deleted
word_ofmouth 6.3438 13.091 931 .868 .860
_x3.1 |
word_ofmouth 6.2604 4?.226 837 750 936
_x3.2 \
word_ofmouth 6.4583 3409 845 774 928
_x3.3

|
d. Variable Ha '

Variabel harda"ddlai Penchitienfifli didkJf @edgln 6 indikator. Adapun
hasil dari jawaban responden terdapat pada tabel sebagai berikut:
Harga adalah jumlah yang ditagihkan atas suatu produk atau jasa. Lebih

luas lagi, harga adalah jumlah nilai yang diberikan oleh pelanggan untuk
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mendapatkan keuntungan dari memiliki atau menggunakan suatu produk
atau jasa. Berikut merupakan indikator variabel bebas Price (Harga):

1) Price (Harga) Merupakan Pernyataan Nilai Dari Suatu Produk

2) Price (Harga) Merupakan Aspek Yang Tampak Jelas Bagi Para Pembeli
3) Price (Harga) Adalah Determinan Utama Permintaan

4) Price (Harga) Berkaitan Dengan Pendapatan Dan Laba

Item-Total Statistics

Scale Mean| Scale Corrected Squared Cronbach's
if Item Variance if Item-Total  Multiple Alpha if
Deleted ‘Item Deleted Correlation Correlation  Item Deleted

harga x4. 15.6250 116574 .953 928 .899

. \

harga_x4. 15.5938 JT6.581 - 876 840 908

2 \

harga_x4. 15.8125 ‘1@70 - 662 529 936

3 |

harga x4. 157083  16.967  .889 .864 907

4 |

harga_x4. 154896 ' 18.063 .673 531 935

5

harga x4. 15.8333 18.035 .758 .638 924

6
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e. Variable Keputusan Pembelian

Variabel keputusan pembelian dalam penelitian ini diukur dengan 5
indikator. Adapun hasil dari jawaban responden terdapat pada tabel
sebagai berikut:

Tahapan dalam proses pengambilan keputusan dimana konsumen benar-

benar membeli. Pengambilapggkeputusan merupakan suatu kegiatan

individu yang seca lbat dalam mendapatkan dan

ikut merupakan indikator
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Tabel 4.5 Analisis Variabel Keputusan Pembelian
Item-Total Statistics

Scale Cronbach's
Scale Mean Variance if Corrected  Squared Alpha if

if Item Item Item-Total Multiple Item
Deleted Deleted Correlation Correlation Deleted
keputusan_pembelia 12.8021 11.129 .617 459 .876
ny.l
keputusan_pembelia 12.9479 Jr11.587 577 .368 .884
n_y.2 :
keputusan_pembelia 12.9167  11.109  .682 522 860
ny.3 :
keputusan_pembelia 12,6563 7‘ 9975 854 964 .818
n_y.4 |
keputusan_pembelia 12.6771  9.989 843 962 821
n_y.s

B. Hasil Uji Analisis Data
1. UjiValiditas dan Re
a. Validitas
Pengujian ini didlakuk ikan skor pada masingmasing

item dengan iandi dengalfbantuan program SPSS

for Windows déngan ant=5%/0,

R'ONONO(.-O

keputusan untuk menguji validitas indikatornya adalah:

. Adapun pengambilan

1) Jika r hitung > r tabel dan nilai positif atau signifikan < 0,05 maka butir
atau pertanyaan atau indikator tersebut dinyatakan valid.
2) Jikar hitung <r tabel dan signifikan > 0,05 maka butir atau pertanyaan

atau indikator tersebut dinyatakan tidak valid.
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Adapun hasilnya pada tabel sebagai berikut:

Tabel 4.6 Uji Validitas

Variable | Item pertanyaan R R Keteranga
hitun | table |n
g
Citra Citra merk 1 0.199 | valid
merk 6
(X1) - 0.199 | valid
6
0.199 | valid
6
kualita 0.199 | valid
produ 6
2) 0.199 | valid
6
valid
6
Kualitas™ "’X2_4 0.199 | valid
6
alitas 0.199 | valid
6
ONOROGO
word of | word_ofmouth_x3.1 0.199 | valid
mouth 6
(x3) word_ofmouth_x3.2 0.199 | valid
6
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word_ofmouth_x3.3

valid

harga (x4)

harga x4 1

valid

harga x4 2

keputu

n(y)

valid

har

valid

valid

valid

valid

valid

valid

valid

valid

keputusan_pembelian_y
5

valid
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b. Reliabilitas
Uji reliabilitas digunakan untuk mengukur konsistensi konstruk atau
variabel penelitian. Untuk mengukur uji reliabilitas dilakukan dengan
menggunakan uji statistik Cronbach Alpha (o). Hasil uji reliabilitas dapat
dilihat pada Tabel 4.7 sebagai berikut:

Tabel 4.7 Uji Reabilitas

variable nilai r alpha | keterangan

reliabel

reliabel

reliabel

reliabel

reliabel

tashdil ngan menggunakan Uji
Normalitas 0 ormal kolmogorv Smirnov
bertujuan untﬁn&e i&\k*’liﬁeﬁua&rdistribusi normal atau

tidak. Jika nilai signifinasi > 0,05 maka nilai residual berdistribusi normal

a. Normalitas

Dalam peneli

sehingga suatu model regresi dapat dinyatakan baik. Hasil uji normalitas

dapat dilihat pada tabel sebagai berikut:

69



Tabel 4.8 Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized

Residual
N 96
Normal Parameters®? Mean .0000000

Std. Deviation 2.49576499

Most Extreme Differences Absolute .069
Positive ~ .066
7Néga7ti\7/e ) -.069

Test Statistic .069

Asymp. Sig. (2-tailed) .200¢4

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.

Berdasarkan tabel 4. uJt C le Kolmogorov-Smirnov Test

diatas diperoleh nilai As ig. (2-taited) sebesar 0.2. Dasar

pengambilan Kep p ji SRlor as mograf smirnov yaitu
apabila nilai p: t ) 0,05 atall 5%. Karena nilai 0.2 >
0.05 Maka dapat &nﬁkﬂa% th!afbﬂstribusi normal

. Multikolinearitas

Uji multikolonieritas digunakan untuk menguji model regresi yang
didapatkan adanya korelasi pada variabel bebas. Pengujian terhadap ada

atau tidaknya multikolonieritas yaitu dapat memakai metode VIF
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(\Varience Inflation Factor). Nilai tolerance lebih dari 0,10 dan nilai VIF

dibawah 10 maka data dari variabel-variabel independen tidak terjadi

Multikoliniearitas. Hasil uji multikoloniearitas dapat dilihat pada table

sebagai berikut:

Tabel 4.9 Uji Multikoloniearitas

.

Coefficients?
Standardiz
ed
Unstandardized Coefficient Collinearity
Coefficients S Statistics
Toleran
Model B 'Std. Error Beta t Sig. ce VIF
1 (Constant) 3.363 1.221 2.753 .007
citra_merk_x1 .178 ‘ 183 114 971 334 317 3.157
kualitas_produ .150 .096 150 1.556 .123 469 2.131
k_x2 \
word_ofmouth .972 228 637 4273 .000 195 5.128
X3 ‘
harga_x4 1.309 .194 .365 2.742

125 | .095 143

a. Dependent Variable: keputusan_pembelian_y

Berdasarkan tab'ia[wp‘n'h\' nilai t('rance seluruh variable

> 0,10 dan nilai ViF (!arﬁo,ﬂ S“n@p!d.a Mlitian ini dapat

dinyatakan bahwa tidak terjadi multikolonieritas.

¢. Hetero skedastisitas

Uji heteroskedastisitas adalah bagian dari uji asumsi klasik. Uji

heteroskedastisitas bertujuan untuk mengetahui ada tidaknya kesamaan

varian dari nilai residual. Suatu model regresi dikatakan baik jika tidak
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terjadi gejala heteroskedastisitas. Uji heteroskedastisitas pada penelitian
ini dilakukan dengan menggunakan metode Glejser. Terjadi masalah
heteroskedastisitas apabila nilai signifikansi variabel > absolut residual
yaitu sebesar 0,05. Hasil uji heteroskedastisitas dapat dilihat pada tabel

sebagai berikut:

Tabel Wdastisitas

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error  Beta t Sig.
1 (Constant) 272 738 369 713
citra_merk x1  .183 111 292 3.650  .001
kualitas_produk_x .060 .058 151 2.038  .003
2
word_ofmouth_x3 .087 .138 143 2.635  .005
harga_x4 .095 058 272 2649 002

a. Dependent Variable: Abs_RES

Hasil Uji Hetergskeda:
Glejsermenunjukikan Bahw
0,102,kualitas produk O3

ani g
, b
FONOROLCGO

variable harga sebesar 0,103. Dari seluruh variabel independen mempunyai

nilai signifikansi lebih dari > 0,05. Yang berarti bahwa model regresi dalam

penelititan ini tidak terjadi heteroskedastisitas.
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3. Uji Hipotesis
a. Analisis Regresi Berganda

Uji regresi berganda bertujuan untuk menemukan persamaan regresi
atau pengaruh antara citra merek (X1), kualitas produk (X2), word of
mouth (X3), harga (X4) terhadap keputusan pembelian (Y). Analisis

regresi berganda dilakukan dengan SPSS 25. Hasil analisis regresi linier

berganda dapat dilih

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error  Beta t Sig.
1 (Constant) 272 738 369 713
citra_merk x1  .183 BRI 292 3.650  .001
kualitas_produk_x .060  .058 151 2.038  .003
2
word_ofmouth_x3 .087  .138 143 2.635  .005
harga_x4 095 .058 272 2.649  .002

a. Dependent Variable: Abs_RES

Berdasarklwam l [F tatmatas, dapat dirumuskan

model perdafhaliiiregresiflificl Ber§ahdd sebdgli berikut:

Y =0,272 + 0,183 X1 + 0,060 X2 + 0,087 X3 +0,095X4 + e
Berdasarkan persamaan regresi diatas mengenai variabel-variabel yang
mempengaruhi keputusan pembelian, maka dapat dijelaskan sebagai

berikut:

73



1) Konstanta sebesar 0,272 mengandung arti bahwa nilai konsisten
variabel citra merek, kualitas produk, word of mouth dan harga
adalah sebesar 0,272.

2) Koefisien regresi variabel citra merek terhadap keputusan pembelian

sebesar 0,183. Hal ini menunjukkan bahwa apabila citra merek

terhadap keputusan

ukkan bahwa apabila

4) Koefisien regresi Vva word of mouth terhadap keputusan
pembel

an bahwa apabila word
of mou u maka @kan meningkatkan nilai
keputuﬂ nﬁb”ar‘kbur Q)&o Wolfisien bernilai positif
diartikan bahwa semakin sering terjadinya proses word of mouth
maka akan meningkatkan keputusan pembelian.

5) Koefisien regresi variabel harga terhadap keputusan pembelian

sebesar 0,095. Hal ini menunjukkan bahwa apabila harga
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ditingkatkan satu satuan maka akan meningkatkan nilai keputusan

pembelian sebesar 0,095. Koefisien bernilai positif diartikan bahwa

semakin sesuai harga dengan keinginan dan kemampuan konsumen

maka akan meningkatkan keputusan pembelian.

b. Uji t parsial

Pengujian hipotesis se

Coefficients?

Unstandardized

Standardized

Coefficients Coefficients
Model B Std. Error  Beta t Sig.
1 (Constant) 272 738 .369 713
citra_merk_x1 183 111 292 3.650 .001
kualitas_produk_x .060 .058 151 2.038 .003

2
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word_ofmouth_x3 .087 138 143 2.635 .005

harga_x4 095 058 272 2649  .002

a. Dependent Variable: Abs_RES

Berdasarkan tabel pada kolom signifikansi dapat diketahui hubungan

antara masing-masing variabel X terhadap variabel Y yang dijelaskan

sebagai berikut:

eputusan pembelian.
lebih besar dari nilai t

kecil dari 0,05 maka

table 1,986 dan nilai ansi 0,005 lebih kecil dari 0,05 maka

H3 dit ahwa Word of Mouth
berpen erhadapskeputusan pembelian.
d) Harga lgm&lm &ngﬂG&elﬂl‘?bQ dari nilai t tabel 1,986

dan nilai signifikansi 0,002 lebih kecil dari 0,05 maka H4 diterima.
Sehingga dapat disimpulkan bahwa Harga berpengaruh positif dan

signifikan terhadap keputusan pembelian.
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c. Uji F Simultan
Untuk mengetahui pengaruh variabel independen terhadap variable
dependen secara simultan atau bersama-sama maka dilakukan uji F. Uji
F dalam penelitian ini bertujuan untuk menganilisis pengaruh variabel

citra merek, word of mouth dan harga terhadap keputusan pembelian

secara simultan. Variab enden secara simultan berpengaruh

terhadap variabel i | signifikansi < 0,05. Hasil uji F

ANOVA?
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 22.711 4 5.678 3.391 .001°
Residual ~ 216.096 91 2.375
Total  238.806 9%

a. Dependent Variable: Abs_RES
b. Predictors: (Constant), harga x4, kualitas_produk x2, citra_merk x1,

word_ofmouth_x3

Berdasarkans ta iket@hui i F didapatkan nilai F
hitung sebgsar b ar 2,478 sehingga f hitung lebih
besar darilf*tabel (N9” M7 1%, 8erfgan Rilai signifikansi sebesar

0,001. Nilai signifikansi yang diperoleh lebih kecil dari 0,05 yaitu 0,001

< 0,05 sehingga dapat simpulkan bahwa citra merek, kualitas produk,
word of mouth dan harga secara bersama-sama (simultan) berpengaruh

terhadap keputusan pembelian.
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d. Koefisien Determinasi
Uji koefisien detreminasi (R2) digunakan untuk mengukur sejauh mana
variabel independen dapat menjelaskan variabel dependen. Hasil

Koefisien determinasi dapat dilihat pada tabel dibawah ini

Tabel 4.14 Koefisien Determinasi

.
Model Summary®
\ Adjusted R Std. Error of
Model R 'R Square  Square the Estimate
1 .3082 395 .552 1.54100

a. Predictors: (Constant), harga x4, kualitas_produk x2,
citra_merk_x1, word_ofmouth_x3
b. Dependent Variable: Abs_RES

i koefisien determinasi

penelitian atakan ba hubungan tiga variabel

citra mer d of uth sebagai variable
mdependerm&n’ Ilbpe‘a,aruﬁer%a&ep"?usan pembelian sebagai
variable depeden.

C. Pembahasan
1. Pengaruh Citra Merk Terhadap Keputusan Pembelian
Berdasarkan penelitian yang dilakukan, hasil penelitian ini

menunjukkan bahwa variabel citra merek (X1) berpengaruh terhadap
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keputusan pembelian (Y) dalam perspektif islam khususnya pengguna data
seluler simpati ponorogo. Hal ini menunjukkan bahwa variabel citra merek
(X1) menjadi faktor yang mempengaruhi konsumen dalam melakukan
keputusan pembelian () Dari data tabel dapat dilihat bahwa hasil uji t hitung
sebesar 3,650 dengan tingkat signifikansi 0,001 karena t hitung > t tabel yaitu

3,650 > 1,986 dan nilai signifi a 0,001 < 0,05 maka dapat diambil

pembelian (Y) d@lam’ perspektif islam “khus : pengguna data seluler
simpati ponorog@ . anya pe , 5 Signifikan citra merek
terhadap keput engindikasikan bahwa
semaik baik cit omsel ponorogo maka

semakin tinggi pula keputusan . oduk telkomsel. Hal ini

Oleh karena itu hendakn sel ponorogo tetap mempertahankan

kualitas produk agar citra y a a konsumen. Variabel
citra merek membe ruhs y. kup beSar terhadap keputusan
pembelian, artir% Mu“n@irﬁeﬂ ﬁ‘ih@rcaya diri dan bangga
dengan kesehariannya setelah menggunakan produk telkomsel tersebut.
Konsumen cenderung akan memilih merek yang memiliki citra yang telah

dikenal secara baik di lingkungan sosialnya dan merek yang mampu

meningkatkan citra penggunanya.
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Hal ini didukung oleh penelitian yang dilakukan oleh rachma ubaidillah
yang menyatakan bahwa variable citra merek mempunyai pengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian.®!

2. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan penelitian yang dilakukan, hasil penelitian ini

menunjukkan bahwa vari itra k (X2) berpengaruh terhadap
keputusan pembeliag dalam - s ) khususnya pengguna data
a variabel citra merek
en dalam melakukan
keputusan pembglia ri datafabel dapat dilihabahwa hasil uji t hitung
sebesar 2,038 defifja igr 3 t hitung > t tabel yaitu
2,038 > 1,986

5 maka dapat diambil

kesimpulan bah perarti bahwa variabel

kuali variabel

keputusan pe am snya pengguna data

seluler simpati 0ro ar if dan signifikan kualitas
produk terhada an p li uk telk@msel mengindikasikan
bahwa semaik bgi k@twr% g@a‘:ﬂfarﬁeh telkomsel ponorogo

maka semakin tinggi pula keputusan pembelian terhadap produk telkomsel.

Hal ini menunjukan bahwa konsumen mempertimbangkan kualitas produk

dalam keputusan mereka untuk membeli produk telkomsel.

%1Ubaidillah, N.Rachma. “Pengaruh Brand Image dan Brand Trust Terhadap Keputusan
Pembelian (Stud Pada Pengguna smartphone Samsung di Fakultas ekonomi dan Bisnis Universitas
Islam Malang)”. E-Jurnal Riset Manajemen. Malang: Fakultas Ekonomi Unisma, 67-78.
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Oleh karena itu hendaknya telkomsel ponorogo tetap mempertahankan
kualitas produk agar mempertahankan kualitas produk yang baik pada
konsumen. Variabel kualitas produk memberi pengaruh yang cukup besar

terhadap keputusan pembelian, artinya konsumen ingin merasa lebih percaya

Wiyani, Ginanja . nenya riable kualitas produk
mempunyai peng itif da ifikan terhadapikeputusan pembelian.®

3. Pengaruh Word ©f : : embelian

hasil penelitian ini
me i , terhadap

keputusan pembelian (Y) da

seluler simpati p@foro endinju variabel word of mouth
(X3) menjadi 0 rdfii konsdfen dalam melakukan
keputusan pembgiteni(¥) Dari date tghe! dapatdjlingtibahwa hasil uji t hitung

sebesar 2,635 dengan tingkat signifikansi 0,005 karena t hitung > t tabel yaitu

If islam khususnya pengguna data

2,635 > 1,986 dan nilai signifikanya 0,005 < 0,05 maka dapat diambil

kesimpulan bahwa hipotesis (H1) diterima, yang berarti bahwa variabel word

%2 Supriyadi, Wahyu Wiyani, Ginanjar Indra.”’Pengaruh Kualitas Produk dan Brand Image
Terhadap Keputusan Pembelian (Studi pada Mahasiswa Pengguna Produk Sepatu Merek Converse
di Fisip Universitas Merdeka Malang)”. Jurnal Bisnis dan Manajemen. Malang: Universitas
Merdeka Malang, 2017: 74-85.
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of mouth (X3) berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel keputusan
pembelian (Y) dalam perspektif islam khususnya pengguna data seluler
simpati ponorogo . Adanya pengaruh positif dan signifikan word of mouth
terhadap keputusan pembelian produk telkomsel mengindikasikan bahwa

semaik baik word of mouth yanga@lihasilkan oleh telkomsel ponorogo maka

tetap mempertahankan
word of mouth a da konsumen. Variabel

word of mouth ar terhadap keputusan

pembelian, artin g asa lebih Percaya diri dan bangga
dengan kesehari k telkomsel tersebut.
Ko of mouth
yang telah dikenal secara i ungan sosialnya dan merek yang

mampu mening
Hal ini di

a nanya.
eneliti dilakuk@n oleh ana agung yang

menyatakan bah§v8 vérieblegwald offifoutimémipuhyiai pengaruh positif dan

signifikan terhadap keputusan pembelian.®

%Anak Agung Made Oka Lamtara, Komang Agus Satria Pramudana. ‘’Peran Sikap
Memediasi Pengaruh Word Of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen”. E-Jurnal
Manajemen. Bali: Fakultas Ekonomidan Bisnis Universitas Udayana (UNUD), 218-236.
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4. Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan penelitian yang dilakukan, hasil penelitian ini
menunjukkan bahwa variabel harga (X4) berpengaruh terhadap keputusan
pembelian (Y) dalam perspektif islam khususnya pengguna data seluler
simpati ponorogo. Hal ini menunjukkan bahwa variabel harga (X4) menjadi

faktor yang mempengaruhi psumen dalam  melakukan keputusan

> 1,986 dan nilai fikanys 5'ma '. pat diambil kesimpulan
bahwa hipotesis erima, yang, befarti 3 variabel harga (X4)
berpengaruh pos _' nifikan terha " 1ab8l keputusan pembelian
(Y) dalam pers if s q _' data seluler simpati
ponorogo . Ada : ¢ rga terhadap keputusan

semaik baik harga yang

yan keputusan

pembelian terhadap produ ini menunjukan bahwa konsumen

l ne'snuntuk membeli produk

Oleh karer'itl“ncﬂ(nﬂelunt)omrc'gtetap mempertahankan

harga agar menimbulkan kesan yang baik pada konsumen. Variabel harga

mempertimbang

telkomsel.

memberi pengaruh yang cukup besar terhadap keputusan pembelian, artinya
konsumen ingin merasa lebih percaya diri dan bangga dengan kesehariannya

setelah menggunakan produk telkomsel tersebut. Konsumen cenderung akan
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memilih produk yang memiliki harga yang telah dikenal secara baik di
lingkungan sosialnya dan harga yang dapat dijangkau penggunanya.
Hal ini didukung oleh penelitian yang dilakukan oleh josyiana kiki yang

menyatakan bahwa variable word of mouth mempunyai pengaruh positif dan

signifikan terhadap keputu % Penelitian yang dilakukan oleh

Citra mer itas J dan harga merupakan
en ketika mengambil
keputusan pembehian. [ flaitan dengan keputusan

pembelian, kons G b 0 JUKyang mempunyai nama di

pasaran dan harganya angkau asyarakat

terhadap produk tersebut.

Berdasarkamtha di nilai F hitung 3,391 >
F tabel 2,471 d i 1 < al ini enunjukkan bahwa HO
ditolak dan Ha merﬂ, Nkﬂp“ﬂiupmarucara simultan terdapat

pemgaruh variabel independent yang terdiri dari citra merk, kualitas produk,

word of mouth dan harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

% Joesyiana, Kiki. ‘’Pengaruh Word Of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen
Pada Media Online Shop shopee Di Pekanbaru”. Jurnal Valuta. Pekanbaru: Universitas Islam Riau,
2018: 71-85.

%Melia Purwita Sari, dkk. “Pengaruh Harga, Promosi Dan Kepercayaan Terhadap Keputusan
Pembelian Produk Y.O.U’. Jurnal Enterpreneur dan Bisnis (JEBI). Vol. 1, No. 2, (2020).

h. 127
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Selain itu, berdasarkan hasil output nilai R square pada penelitian ini

sebesar 0,510 yang memiliki tingkat hubungan kategori sedang dan

oleh variabel lai tidal vat dalam.pe ini.

Hasil pene made lamkara,®® faisal
munif®’, joesya asilkan bahwa variable
independent yan iri dari rk, kuali duk, word of mout dan

aiabel dependen yakni

FONOROGO

%®Anak Agung Made Oka Lamtara, Komang Agus Satria Pramudana. ‘’Peran Sikap
Memediasi Pengaruh Brand Trust Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen”. E-Jurnal
Manajemen. Bali: Fakultas Ekonomidan Bisnis Universitas Udayana (UNUD), 218-236.

%Faisal Munif Soim, Suharyono, Yusri abdillah. “Pengaruh brand Image Terhadap
Keputusan Pembelian (Studi Pada Pembeli Kartu Perdana simPATI di Booth Telkomsel Matos”.
Jurnal administrasi Bisnis (JAB). Malang: Universitas Brawijaya. 2016: 146-153.

%Joesyiana, Kiki. <’Pengaruh Word Of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen
Pada Media Online Shop shopee Di Pekanbaru™. Jurnal Valuta. Pekanbaru: Universitas Islam Riau,
2018: 71-85.

®Supriyadi, Wahyu Wiyani, Ginanjar Indra.”’Pengaruh Kualitas Produk dan Brand Image
Terhadap Keputusan Pembelian (Studi pada Mahasiswa Pengguna Produk Sepatu Merek Converse
di Fisip Universitas Merdeka Malang)”. Jurnal Bisnis dan Manajemen. Malang: Universitas
Merdeka Malang, 2017: 74-85.

10Ubaidillah, N.Rachma. “Pengaruh Brand Image dan Brand Trust Terhadap Keputusan
Pembelian (Stud Pada Pengguna smartphone Samsung di Fakultas ekonomi dan Bisnis Universitas
Islam Malang)”. E-Jurnal Riset Manajemen. Malang: Fakultas Ekonomi Unisma, 67-78.
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BAB V
PENUTUP
A. Kesimpulan

Penelitian ini bertujuan menguji pengaruh citra merek, kualitas produk,
word of mouth dan harga terhadap keputusan pembelian. Sampel yang

digunakan adalah pengguna telkomsel ponorogo yang berjumlah 96 orang. Dari

hasil analisa dan pembahasan gngaruh citra merek, kualitas produk,

telkomsel di kota Paq go'maka pene ari impulan atas penelitian

word of mouth dan pembelian menggunakan

1. Berdasarkan has isis, menunjukkan' bal abel citra merek (X1)
berpengaruh po tusan pembelian, hal
tersebut dapat d kan dengan hasil uji t
)01 karena t hitung >t
tabel yaitu 3,650 > 1,986 da ya 0,001 < 0,05. Artinya semakin
baik citra mere a terhadap keputusan
pembelian.
2. Berdasarkan haj Q l a vartalel kualitas produk (X2)
berpengaruh p a ap keputusan pembelian, hal
tersebut dapat di dq.hat(&lrl uji hlpOteSIS yaitu &urﬂkan dengan hasil uji t
hitung sebesar 2,038 dengan tingkat signifikansi 0,003 karena t hitung > t
tabel yaitu 2,038 > 1,986 dan nilai signifikanya 0,003 < 0,05. Artinya semakin

semakin baik kualitas produk maka akan meningkatkan pengaruhnya

terhadap keputusan pembelian.
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3. Berdasarkan hasil analisis menunjukkan bahwa variabel word of mouth (X3)
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, hal
tersebut dapat dilihat dari uji hipotesis yaitu ditunjukkan dengan hasil uji t
hitung sebesar 2,635 dengan tingkat signifikansi 0,005 karena t hitung > t
tabel yaitu 2,635 > 1,986 dan nilai signifikanya 0,005 < 0,05. Artinya semakin

sering terjadinya proses WwQo mouth maka akan meningkatkan

4. Berdasarkan hasi isis' mentnjukKa bafa variabel harga (X4)
berpengaruh po tusan pembelian, hal
tersebut dapat d kan dengan hasil uji t
hitung sebesar 00 karena t hitung >t
tabel yaitu 2,649 < 0,05. Artiny semakin
sesuai harga de onsumen maka akan
5. Cit i"dan harga berpengaruh secara
simultan atau bersama-sama ruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pem n atsehli sil uji F menunjukkan
bahwa variabel word outh dan harga secara
bersama-sama dit sﬂfi% ﬂn;ﬂgﬂiuriﬂ keputusan pembelian
dengan nilai f hitung lebih besar dari f tabel (3,391 > 2,471) dengan tingkat
signifikan sebesar 0,001 < 0,05. Dan nilai koefisien determinasi sebesar

55,2% terhadap keputusan pembelian produk sedangkan sisanya yakni 44,8%

dipengaruhi oleh variable lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.
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B. Saran
Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan yang telah dijelaskan maka
selanjutnya peneliti menyampaikan saran-saran yang diharapkan dapat
memberikan manfaat bagi perkembangan ilmu pengetahuan, instansi dan kepada
pihak-pihak yang terkait atas hasil penelitian ini. Saran yang dapat disampaikan

dari hasil penelitian yang diperoleh ah sebagai berikut:

menambah jumlaliisa an' 1as wi enelitian sehingga dapat

kualitas produk sesuai den utuhan konsumen sehingga dapat

bagus. n onsumen tetap loyal
d gleh keluarkan @leh telkomsel ponorogo.
Mengingat perﬁn@ %g‘ler.&im&i Qingga mengharuskan

perusahaan telkomsel tetap menjaga kualitas produk yang dimiliki.

menciptakan ci

terhadap semua

3. Bagi para akademisi atau pembaca untuk memperluas penelitian dengan cara
salah satunya yaitu mempertimbangkan variabel-variabel lainya yang

berpengaruh terhadap keputusan pembelian.
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