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PRNDAHIJT,UAN 

1.1. LATAR BELAKANG
 

Perekonomian nasional dewasa ini sedang mengalami transfonnasi yang pesat, 

pasar berubah dengan kecepatan yang luar biasa. Dua kekuatan mendasari perubahan­

pembahan dramatis, Yang pertama ada-lah globahsasi dan pertumbuhan perdaga-ngan 

global Qiml3.na m~ndptl3kml t~r:j~.&hY'd hubrrne;an komunikasi Yf:1J'g hmcar, K~kuatHn yang 

lain adalah teknologi. Dalam dekade ini tetjadi kemajuan luar biasa dalam ketersediaan 

infonnasi dan kecepatan komunikasi yang mengakibatkan banyak produk menjadi cepat 

usanp; dan sukar pemasanmnya karena adanya perbaikan dan jnovasi terhadap produk 

yl1ng di1.akukl3.n t~nls-menenlS, 

Mengingat konsumen merupakan faktor utama bagi eksistensi suatu perusahaan 

maka tidak heran bila perusahaan berusaha menarik konsumen dengan berbagai strategi 

pernasaran yang ada. 

Untuk mencapai sukses usaha bisnts pertu dtketahui dan (ijpahami konsep 

pemasaran. Yang dimaksud dengan konsep pemasaran adalah : 

Sebuah falsafah bisnis yang menyatakan bahwa pemuaSRn kebutuhan konsumen 

merupakan syarat ekonomi dan 808ia1 bae;i kelangsun~an hidup perusahaan. 

Pemuasan kebutuhan dan ketngimm konsumen merupakan suatu hal yang tidak 

dapat Ottawar iagi. Untuk itu perusahaan perlu mengetahui apa yang diinginkan oleh 

konsumen, sebab dalam pemac;;aran suatu produk, ~iuan akhir yang terpenting yang ingin 

dicapai adalah kepu8san konsumen setdah mereka men~konsumsi produk yang 
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ditawarkan oleh produsen dan dalam dunia pemasaran, konsumen sudah dianggap sebagi 

. paHnel perusailaan sehari-hari. 

Unwk menanggap1 kondl~i cit atas maka pemahaman perilaku kon~umen sangat-" - - - ,- "" 

nentlmL menPln9\'1t lmmmmen s:mp::It henmeK::If::lp::Im na\::Im llS1a nennan::lt::ln, tlnPK::It 1" . '../~ . 'oJ' '.-.'''. ..• ., - • •. '-"" •. .......J.. . .. . J.J. . .. L ,... _ . 'oJ" ." ...
 

pendidikan maupun se]era. Hal iDj disebabkan kar~ma dengan memahami perilaku 

kOfisumefi, produsen dapat mengetahui apa yang sebenamya menjadi kebutuhan dan 

keinginan konsurnen tersebut 

Peri{aku konsumen dapat djdefinisikan sehaeai herikut: tindakan ya.ng lanesunp; 

terlibat dalam mendapatkan, mengkonsumsi dan menghabiskan produk dan jasa termasuk 

proses keputusan yang mendahukui dan menyusuH tindakan-tindakan ini. 

Rerdasarkan uraian diatas, penulis tertarik untuk rne\akukan penel1tlan yang 

berkHitan lienqan kemaimm te:knolom nan oe:rjlalOl konsume:n lialam me:nvjkaoj kemaillan 
~. -- t.-'"' . ".'- ,.- ."' I_' " !. ' ." .,. . , ,. ." _, .. ~ . -- .. ~_II' ••• _- •. 

teknologi tersebut. Sejak pertengahan Januari ada hal baru pada bisnis telekomunikasi di 

Jateng, yakni kehadiran Telkom Flexi. Produk barn PT Telkom yang menggunakan 

teknologi Code })ivision Multiple Access (COMA) itu memungkinka.n pengRlmanya 

mobile (hefee~k) tetapt denean pulsa telepon nJmah. 

Awalnya, eenerasi seluler sehelumnya, yaknj GSM, AAneat dip;andnmgi oleh 

masyarakat karena berbagai keunggulannya. GSM menggunakan kartu 8ub8l..:riuc:r 

identlfil:tltiofl module (SIM) yang amat praktis dan mudah dipindahkan daTi satu ponsd 

ke l1onsellain. Akan tetapi positioning GSM yang dernikian kuat tiba-t.iha dibuat cernas, 

temtama oleh kehad;ran Telkom Flex; yang mempakan jasa telepon tetap denean 

kemasan sistemflxed wireless. 
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Sayang, Teikom Flexi memiliki keterbatasan, yakni untuk sementara baru bisa 

digunakan di Sernarang, Solo, dan Yogyakarta. ltu pun cakupan coverage area-nya masih 

terbatas lantanm base transceiver station (BTS)-nya tidak tersebar temtarna di kota-kota 

pinggiran. Selain itu, masih terkendala oleh reguJasi bahwa Telkom Flexi hanya bisa 

dipakai sebatas daiam kota. 

Masalah lainnya adalah ketika baru diluncurkan handset CDMA masih langka, 

sebingga menyulitkan para pelanggan bam. Di samping penjualnya masih terbatas, 

harganya rnasih cukup tinggi karena berkisar Rp 1,5 juta hingga Rp 1,6 juta per booh. 

Narnun, rnelihat perkernbangan belakangan 1nt tampaknya trend berkomunikasi 

dengan ponseJ sekarang menuju kepada ponsel yang berbasis CDMA den~n se~la 

keqnggulannya termasuk menel-pon dengan biaya pulsa rumah dan didukung pula dengan 

mulai banyak tersedianya ponsel-ponsel yang berbasis CDMA. 

t, 

Oleh karena itu, perusahaan perlu rnengetahui preferensi konsurnen terbadap 

Telkom Flexi gona menentukan tingkat kepentingan relatif atribut-atribut pada proses 

pemilihan yan~ dilakukan olen konsl.lmen, me.nentl.lkan estimasi pangsa. pasar Telkom 

Flexi yang berbeda tingkat atributnya dan juga menentukan komposisi produk yang 

pahllg disukai oleh konsurnen, serta rnernbuat segmentasi pasar yang didasarkan pada 

kemiripan preferensi terhadap tingkat-tingka1 atribut 

I, 

Berdasarkan UTaian diatas 

ATRIBUT TELKOM FLEX! 

maka penulis 

TERHADAP 

memilih jlldul ~~ PF,NGA.Rlffi 

KEPUTUSAN PEMBELIAN 

KONSUMEN DI YOGYAKARTA" 
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1.2.1UIMlISAN MASAT,AH 

Dan uraian yang t~lah disampaikan dalam latar be1akang masalah diav.s maka 

permasalahan pokok yang mendasari penelitian ini adalah : 

1. Seberapa besar pengaruh atribllt pada Telkom Flexi terhadap keputusan
 

pemhelian konsumen?
 

/. Atribut manakah yang b€wpengaruh dominan terhadap kepntusan
 

konsumen dalam membeli Telkom Flexi?
 

2.2. BATASAN MASALAH 

Untu..k lebih memfokuskan masalah dalam penelitian ini maka perlu diadakan 

batasan rnasalah sebagai berikut : 

1. Atribllt Telkom Flexi yang mempengaruhi keputusan pembelian: 

a.	 Kinerja (performance) karakteristik operasi pokok dari produk inti. 

h.	 Ciri-ciri atau keistimewaan tamhahan (features), yaitu karakteristik sekunder atau 

pelene;kap. 

c.	 Kehandalan (reliability), yaitu kemungkinan kecil akan mengalarni kerusakan atau 

gagal dipakai. 
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d.	 Kesesuaian dengan spesifikasi (conformance to specifications), yaitu sejauh mana 

karateristik desain dan operasi memenuhi standar-standar yang telah ditetapkan 

sebelumnya. 

e.	 Daya tahan (durability), berkajmn den!Yln bernra lama produk tersebut dapat tems 

digunakan. 

f.	 Serviceability, me1iputi kecepatan, kompetensi, kenyamanan, penanganan keluhan 

yang memuaskan.
 

g Esrerik::l, yaitu daya tank produk terhadap panca jndern
 

h.	 Kl.latitas yang dipersepsikan (perceived qUJ.1/ity), yaj.tu citra dan reputasi produk: 

serta tanggung jawab pemsahaan terhadapnya. 

2. Kantk1eristik konsumen 

a.	 Usia konsumen 

Dalam pengukuran umur responden peneliti membagi dalam empat kelompok, 

ya.ifu: 

);--	 15 tahun - 25 tahun 

j . 
h., 26 tahun - 35 t.ahun 

);-- 36 tahun - 45 tahun 

)-	 46 tahun ke atas 

b.	 Jenis kelamin 

Perbedaan jenis kelamin antara pria dan wanita berkenaan dengan ciri jasmani 
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c. Pekerjaan 

Pekerjaan menunjukkan kelas sosial seseorang sedang..kan perilaku antar kelas 

yang satu dengan yang lain akan sangat berbeda. Pekerjaan dikelompokkan menJadi : 

»- Maha~jswa/pelajar 

'T Pegawai negeri
 

»- Pegaw8.1swasta
 

~ VVirasvvasta
 

d. Pendapatan 

Pendapatan dapat men~jukkan kemampuan seseorang dalam hal finansial atau 

keuangan. Peneliti menggolongkannya sebagaui berikut : 

~ Kurang- dan Rp. 500.000,­

)- Rr>. 500.100,- - Rr>. 1.000.000,­

~ Rp 1.000 100,- - Rp ?000.000,­

'»- Di atas Rp. 2.000.100,­

I
I, 3. Konsumcn yang diJadikan responden adalah konsumen pengguna ponsel dengan 

Telkom Flexi. 

2.3. TUflTAN PF.NF.TJTTAN 

Herdasarkan permasalahan d1atas, maka tujuan dan penulisan penelitian i01 

adalah: 
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1.	 Untuk mengetahui besamya pengatuh atribut produk terhadap keputusan
 

konsumen menggunakan Te1kom Flexi.
 

2.	 Untuk mengetllhui atrihut. produk yang paling dominan mempengaruhi
 

keputus~n konsumen d~l~m meneglmakan Telkom Flex1 d1 Yop;yakarta.
 

1•.5. MANFAAT PENELITIAN 

1. Bagi Perusahaan 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan gambaran kepada perusahaan 

untuk mengetahui atribut-atribut produk manakah yang belum sesuai dengan keinginan 

dan kebutuha.n konsumen sehingga perusahaan dapat me1akukan perhaikan dengan 

mener:3.pkiln kebijJ;l.k:3.n pem:3~C;ilr:3.n Y:3.ng efektif d~.n ensien tJ;l.npil meningg:3Jk~.n tujmm 

yang telah ditetapkan. 

2. Bagi Penulis 

Merupakan sarana dalam penerapan teori-teori yang diperoleh selama mengikuti 

kuliah ke dalam praktek yang nyata khususnya di bidang pemasaran. 

3. Bagi pihak lain 

Hasil penelitian ini darat dijadikan sehagai hahan hacaan yang memherikan dan 

menamhah pengetahllan serta darat dijadikan sehagai hahan penimhangan dalam 

peneliti~m y~ne berhublJne~n denpan pemasM~n. j 

·
-

I 

 


