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ABSTRACT 

This study aims to determine the effect of partial and simultaneous prices, 
product quality and promotion on the Indosat’s initial card purchase decision 
process in Malang City and find out the most influential variables on purchase 
decision process.  This study uses a type of quantitative research with a 
population and sample of 100 Indosat consumer respondents in Malang City 
using multiple linear data analysis with the help of SPSS software. The results of 
the study show that prices, product, and promotion have simultaneously effect to 
Indosat’s initial card purchase decision process in Malang city. And prices, 
product, and promotion have partial effect to Indosat’s initial purchase decision 
process in Malang city.the most dominant variable in influencing indosat’s initial 
card purchase decision process in Malang City is a promotion variabel, with the 
influence value 38.4%. 
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PENDAHULUAN 

LATAR BELAKANG MASALAH 

Pertumbuhan penduduk yang 

cukup tinggi dan pesatnya 

perkembangan ilmu pengetahuan 

dan teknologi yang kemudian diikuti 

dengan bidang–bidang lainnya 

seperti politik, ekonomi, sosial dan 

budaya, secara langsung dan tidak 

langsung akan berpengaruh 

terhadap pola kehidupan di 

masyarakat. Akibat dari kondisi 

tersebut adalah terjadinya 

peningkatan yang cukup tajam akan 

kebutuhan sarana dan prasarana 

bagi masyarakat berpenghasilan. 

Internet merupakan salah satu 

sumber informasi yang saat ini 

diperlukan oleh kalangan akademisi 

dalam mencari sumber informasi. 

Kebutuhan akan pemilihan layanan 

internet memiliki banyak tawaran 

pilihan. Oleh karena itu, kalangan 

akademisi perlu secara cerdas dan 

selektif dalam mengambil keputusan 

pembelian layanan internet dari 

provider telekomunikasi. 

Seiring perkembangan 

kemajuan teknologi, banyak orang 

yang tergantung pada teknologi 

internet dalam mencari informasi. 

Sebagai contohnya mahasiswa 

memerlukan internet dalam mencari 

materi perkuliahan atau referensi 

sebagai sarana penunjang 

pembelajaran. Selain hal-hal 

tersebut, mahasiswa lebih senang 

menggunakan internet dikarenakan 

lebih efektif dan efisien daripada 

membeli buku-buku yang terbilang 

cukup mahal.  

Di Indonesia, jasa layanan 

internet (provider) telekomunikasi 

dikuasai oleh tiga provider yaitu PT 

Telkomsel, PT Indosat Ooredo, dan 

PT XL Axiata. Pengguna operator 

selluler terbanyak dikuasai oleh 

Telkomsel dengan jumlah pelanggan 

157,4 juta, sedangkan Indosat di 

tempat kedua dengan pelanggan 

mencapai 85 juta. Sementara 3 (Tri) 

dan XL berada di posisi ketiga dan 

keempat dengan masing-masing 

56,5 juta dan 44 juta pelanggan. 

(sumber:http://databoks.katadata.co.

id/datapublish/2017/05/03siapa-

operator - selluler-yang-mempunyai-

pelanggan-terbanyak). 

Data dan gaya hidup 

merupakan dua hal yang bisa 

dibilang berdampingan dalam 

kebutuhnannya. Setiap orang ingin 

terlihat memiliki pengetahuan yang 

luas , oleh karena itu banyak 

konsumen yang menggunakan paket 

data yg melancarkan mereka 

mengakses internet di manapun. 

Sebagai efek dari kemajuan 

teknologi mendorong seseorang 

untuk membeli produk – produk 
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yang melancarkan penggunaan 

teknologi baik online atauoun offline. 

Hal ini tidak lepas dari peran industry 

kartu prabayar yang secara tidak 

langsung menyediakan produk – 

produk dengan beragam variasi, 

banyak kuota dan promo lainnya 

dalam hal data akses internet. Selain 

itu kecepatan produk dan harga juga 

merupakan faktor penting yang 

menjadi pertimbangan calon 

pembeli. 

Berdasarkan uraian dia atas, 

penulis merasa tertarik melakukan 

sebuah penelitian terhadap tingkat 

minat konsumen pada Indosat 

Ooredo dengan judul “Pengaruh 

Harga, Kualitas Produk dan Promosi 

terhadap proses Keputusan 

Pembelian Kartu Perdana Indosat di 

Kota Malang”. Harga adalah 

perbandingan dengan produk lain, 

Kualitas Produk adalah 

sebagaimana kecepatan internet 

dan ketersediaan sinyal, Promosi 

adalah program perusahaan untuk 

menarik perhatian pelanggan. 

PT.Indosat Oredoo, Tbk adalah 

salah satu produsen kartu prabayar 

yg cukup terkenal dan banyak 

peminatnya di Indonesia. Produk – 

produk yang diproduksi terdiri dari 

IM3, Mentari, Matrix, jasa lainnya 

yang disediakan adalah saluran 

komunikasi via suara untuk telepon 

tetap (fixed) termasuk sambungan 

langsung internasional IDD 

(International Direct Dialing), serta 

jasa nirkabel dengan merk dagang 

StarOne. Indosat juga menyediakan 

layanan multimedia, internet, dan 

komunikasi data MIDI (Multimedia, 

Internet & Data Communication 

Services). Dalam pemasarannya 

Indosat menggunakat IMC 

(Integrated Marketing 

Communication) atau disebut juga 

Komunikasi Pemasaran Terpadu. 

IMC terdiri dari 5 komponen utama, 

yaitu Public Relation, Advertising, 

Direct Marketing, Sales Promotion, 

dan Personal Selling. Bagian dari 

komponen tersebut memiliki satu 

tujuan, yaitu memasarkan produk 

Indosat kepada masyarakat dan 

meningkatkan penjualan, yang 

membedakan adalah market place 

dari masing-masing divisi. 

Rumusan Masalah 

1. Apakah pengaruh harga, kulaitas 

produk, dan promosi secara 

simultan terhadap proses 

keputusan pembelian Kartu 

Perdana Indosat di Kota Malang?  

1. Apakah pengaruh harga, kulaitas 

produk, dan promosi secara 

parsial terhadap proses 

keputusan pembelian Kartu 

Perdana Indosat di Kota Malang? 
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2. Manakah yang lebih dominan 

antara pengaruh harga, kulaitas 

produk, dan promosi terhadap 

proses keputusan pembelian 

Kartu Perdana Indosat di Kota 

Malang? 

Manajemen 

Menurut Malayu S.P Hasibuan 

(2016:9) mengemukakan bahwa 

“manajemen adalah ilmu dan seni 

mengatur proses pemanfaatan 

sumber daya manusia dan sumber 

lainnya secara efektif dan efisien 

untuk mencapai suatu tujuan 

tertentu”. Efektif berarti bahwa tujuan 

dapat dicapai sesuai perencanaan. 

Sedangkan efisien berarti bahwa 

tugas yang ada dilaksanakan secara 

benar terorganisasi dan sesuai 

dengan jadwal.  

Menurut Liang Lee (2014:16) 

manajemen adalah “seni dan ilmu, 

dalam manajemen terdapat strategi 

memanfaatkan tenaga dan pikiran 

orang lain untuk melaksanakan 

suatu aktivitas yang diarahkan pada 

pencapaina tujuan yang telah 

ditentukan sabelumnya.  

Pemasaran 

Menurut Kotler dan Armstrong 

(2014:7) adalah The process by 

which companies create value from 

customers in return. Definisi tersebut 

mengartikan bahwa Pemasaran 

adalah proses dimana perusahaan 

menciptakan nilai bagi pelanggan 

dan membangun hubungan yang 

kuat dengan pelanggan, dengan 

tujuan menangkap nilai dari 

pelanggan sebagai imbalannya. 

Menurut Hasan (2013:4), 

“Pemasaran adalah proses 

mengidentifikasi, menciptakan dan 

mengkomunikasikan nilai, serta 

memelihara hubungan yang 

memuaskan pelanggan untuk 

memaksimalkan keuntungan 

peusahaan.  

Menurut Jhon W. Mullins & 

Orville C. Walker, Jr (2014:5), 

marketing is a social process 

involving the activitiesmnecessary to 

enable individuals and organizations 

to obtain what they need and want 

through exchange with others and to 

develop ongoing exchange 

relationships. Definisi tersebut 

mengartikan bahwa pemasaran 

adalah suatu proses social yang 

melibatkan kegiatan yang diperlukan 

mengaktifkan individuals dan 

organisasi untuk mendapatkan apa 

yang mereka buuhkan dan inginkan 

melalui bertukar dengan lain dan 

mengembangkan hubungan bertukar 

berkelanjutan. 

Manajemen Pemasaran 

Menurut Kotler dan Keller 

(2016:27) menyatakan marketing is 

the activity, set of instituations, and 
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processes for creating, 

communicating, delivering, and 

exchanging, offerings that value for 

customers, clients, partners, and 

society at large. Definisi tersebut 

mendefinisikan bahwa, Pemasaran 

adalah kegiatan, mengatur lembaga, 

dan proses untuk menciptakan, 

mengkomunikasikan, 

menyampaikan, dan bertukar 

penawaran yang nilai bagi 

pelanggan, klien, mitra, dan 

masyarakat pada umumnya. 

Menurut Americn Marketing 

Society dalam buku Kotler dan Keller 

(2016:27) menyatakan bahwa 

Marketing management as the art 

and science of choosing target 

market and getting, keeping, and 

growing customers through creating 

delivering, and communicating 

superior customer value. Definisi 

tersebut menyatakan bahwa 

Manajemen pemasaran sebagai seni 

dan ilmu memilih target pasar dalam 

mendapatkan, menjaga, dan tumbuh 

pelanggan melalui Buat Akun 

menyampaikan, dan 

mengkomunikasikan nilai pelanggan 

yang unggul. Definisi di atas 

menunjukkan bahwa manajemen 

pemasaran adalah segala sesuatu 

yang perlu ada perencanaan terlebih 

dahulu agar segala sesuatu sesuai 

dengan yang diinginkan oleh 

konsumen yang kemudian akan 

menimbulkan suatu pemasaran. 

Harga 

Harga merupakan suatu nilai 

produk, karena akan berpengaruh 

terhadap keuntungan produsen. 

Harga juga menjadi pertimbangan 

konsumen untuk membeli, sehingga 

perlu pertimbangan khusus untuk 

menentukan harga. Hal ini 

dikemukakan Kotler dan Amstrong 

(2014:254) yaitu : “product quality 

means the ability of product to 

perform its function” 

Menurut Kotler dan Amstrong 

(2014:279)., “from marketing point of 

view, quality should be measured in 

terms of buyer’s perception”. Artinya 

dari sudut pandang pemasaran, 

kualitas diukur dengan persepsi 

pembeli. Suatu produk dikatakan 

berkualitas jika memenuhi 

kebutuhan dan keinginan pembeli. 

Menurut Kotler dan Amstrong 

(2013:151), sejumlah uang yang 

dibebankan atas suatu barang atau 

jasa atau jumlah dari nilai uang yang 

di tukar konsumen atas manfaat-

manfaat karena memiliki atau 

menggunakan produk atau jasa 

tersebut. 

Produk  

Produk di definisikan oleh 

Kotler dan Amstrong (2014:248) 

sebagai berikut : A product as 
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anything that can be offered to 

market for attention, acquisition, use, 

or consumption that might satisfy a 

want or need. Arti dari definisi 

tersebut adalah segala sesatu yang 

dapat di tawarkan kepada pasar 

agar menarik perhatian, akuisi, 

penggunaan, atau konsumsi yang 

dapat memuaskah suatu keinginan 

atau kebutuhan.  

Promosi 

Salah satu untuk membantu 

perusahaan dalam mengadakan 

komunikasi dengan konsumen 

adalam promosi, dapat disampaikan 

informasi berupa pengetahuan 

mengenai produk yang di tawarkan. 

Berikut adalah pengertian promosi 

menurut para ahli : Kotler dan 

Amstrong (2014:76) mendefinisikan 

pengertian promosi sebagai berikut, 

Promotion refers to activities that 

communicate to merits of the 

product and persuade target 

customers to buy it. Definisi tersebut 

menyatakan bahwa Promosi : 

mengacu pada kegiatan untuk 

berkomunikasi dengan keunggulan 

produk dan membujuk pelanggan 

untuk membeli. 

Rambat Lupiyoadi (2013:92) 

mendefinisikan pengertian promosi 

sebagai berikut, Promosi adalah 

kegiatan yang dilakukan perusahaan 

untuk mengkomunikasikan manfaat 

produk dan sebagai alat untuk 

mempengaruhi konsumen dalam 

kegiatan pembelian atau 

penggunaan jasa sesuai dengan 

kebutuhan. 

Keputusan Pembelian  

Assauri (2013:141) 

menyatakan bahwa Keputusan 

pembelian merupakan suatu proses 

pengambilan keputusan akan 

pembelian yang mencakup 

penentuan apa yang akan dibeli atau 

tidak melakukan pembelian dan 

keputusan itu diperoleh dari 

kegiatan-kegiatan sebelumya.  

Menurut Peter dan Oslon 

dalan Sangadji dan Sopiah 

(2013:332) Pengambilan keputusan 

konsumen adalah proses 

pemecahan masalah yang diarahkan 

pada sasaran. Inti dari pengambilan 

keputusan konsumen adalah proses 

pengintegrasian yang 

mengombinasikan pengetahuan 

untuk mengevaluasi dua perilaku 

alternative atau lebih dan memilih 

salah satu diantaranya. 

Keputusan pembelian di 

definisikan oleh Kotler dan Keller 

(2016:198) In the evalution stage, 

the consumer forms preferences 

among the brands in the choice and 

may also form an intention to buy the 

most preferred brand. 
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Kerangka Konseptual 

Berdasarkan tinjauan landasan 

teori dan penelitian terdahulu, maka 

dapat disusun sebuah kerangka 

pemikiran teoritis seperti yang disaji 

dalam gambar berikut : 

 

 

 

 

  

Keterangan :  

X1, X2, X3 : Variabel Independen 

Y : Variabel Dependen 

        :Pengaruh secara Parsial 

  :Pengaruh secara 

Simultan 

METODE PENELITIAN 

Jenis Penelitian 

Peneliti ini mempergunakan Metode 

analisis kuantitatif. 

Populasi dan Sampel 

Populasi yang digunakan 

dalam penelitian ini responden 

konsumen Indosat di kota Malang 

pada Februari 2019. 

Sampel adalah bagian dari 

jumlah dan karakteristik yang dimiliki 

oleh populasi tersebut. Menurut 

Roscoe oleh Sugiyono (2016:131-

132) bila dalam penelitian akan 

melakukan analisis dengan 

multivariate (korelasi atau regresi 

ganda misalnya), maka jumlah 

anggota sampel minimal 10 kali dari 

jumlah variabel yang diteliti, 

penelitian ini mengambil sampel 

sebanyak 100 responden yang 

merupakan konsumen Indosat di 

kota Malang, karena dalam 

penelitian ini terdapat 4 variabel, 

maka jumlah sampel minimal yang 

diambil adalah 10 x 4 = 40 sampel, 

namun peneliti mengambil 100 

sampel responden. Peneliti 

mengambil sampel 100 responden 

karena untuk menghindari tidak 

kembalinya keseluruhan kuesioner 

yang disebar sehingga untuk 

mengantisipasinya peneliti 

memberikan sampel sebanyak 100 

responden. 

Definisi  Operasional dan 

Indentifikasi Variabel 

Dalam menyusun proposal ini, 

terdapat dua macam variabel 

penelitian yang akan digunakan, 

yaitu sebagai berikut: 

a. Variabel Bebas/Independen (X) 

1. Harga 

2. Kualitas Produk 

3. Promosi 

b. Variabel Terikat/Dependen (Y) 

1. Keputusan Pembelian 

Teknik Pengumpulan Data 

Tehnik pengumpulan data yang 

digunakan adalah: 

Harga (X1) 

Kualitas Produk 
(X2) 

Promosi 
 (X3) 

Keputusan 
Pembelian 

(Y) 
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1. Metode Observasi 

2. Metode Wawancara (Interview) 

3. Metode Dokumentasi 

4. Instrumen Penelitian 

ANALISIS HASIL PENELITIAN 

DAN PEMBAHASAN 

Analisis Regresi Liniear Berganda 

Perhitungan regresi linear 

berganda menggunakan bantuan 

komputer dengan aplikasi program 

SPSS 23.0 (Stastistical program for 

social science) dibawah operasi 

windows. Adapun hasil pengujian 

regresi linear berganda dengan 

menggunakan SPSS 23.0 

(Stastistical program for social 

science) dapat dilihat pada tabel 

berikut ini: 

Koefisien Regresi Linear 
Berganda 

Pada tabel di atas 

menunjukkan persamaan regresi 

yang dapat menjelaskan ada atau 

tidaknya hubungan antara variabel 

bebas dengan variabel terikat serta 

dapat menginformasikan besarnya 

pengaruh variabel bebas terhadap 

variabel terikat. 

Berdasarkan penelitian ini, 

makan persamaan regresi linear 

bergandanya dapat dinyatakan 

sebagai berikut : 

Y = a + b1 X1 + b2 X2 + b3 X3  

Y = 3.403+0.278X1+0.302X2+0.409X3  

Berdasarkan persamaan regresi di 

atas diperoleh nilai Sebagai berikut : 

a. Konstanta sebesar 3.403  

Nilai Konstanta sebesar 3.403 

artinya bahwa apabila nilai dari 

Harga, Kualitas Produk dan Promosi 

adalah 0 maka nilai dari Keputusan 

Pembelian adalah 3.403. 

b. Koefisien Harga (X1) 

Variabel Harga (X1) memiliki nilai 

koefisien regresi sebesar 0.278, ini 

menunjukkan bahwa setiap kenaikan 

satu satuan Harga (X1) akan 

menyebabkan kenaikan Keputusan 

Pembelian sebesar 0.278. Demikian 

sebaliknya apabila Harga (X1) turun 

satu satuan maka keputusan 

pembelian akan turun sebesar 

0.278, dengan asumsi bahwa 

variabel Kualitas Produk (X2), dan 

Promsi (X3)  adalah konstan atau 

tetap. 

c. Koefisien Kualitas Produk (X2) 

Variabel Kualitas Produk (X2) 

memiliki nilai koefisien regresi 

sebesar 0.302. ini menunjukkan 

bahwa setiap kenaikan satu satuan 

Kualitas Produk (X2) akan 

menyebabkan kenaikan Keputusan 

Pembelian sebesar 0.302. Demikian 

sebaliknya apabila Kualitas Produk 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3.403 2.096  1.624 .108 

Harga .278 .098 .249 2.843 .005 

Kualitas 
Produk 

.302 .111 .226 2.725 .008 

Promosi .409 .097 .384 4.191 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan 
Pembelian 
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(X2) turun satu satuan maka 

Keputusan pembelian akan turun 

sebesar 0.302, dengan asumsi 

bahwa variable Harga (X1) dan 

Promosi (X3)  adalah konstan atau 

tetap. 

d. Koefisien Promosi (X3) 

Variabel Promosi (X3) memiliki nilai 

koefisien regresi sebesar 0.409. ini 

menunjukkan bahwa setiap kenaikan 

satu satuan Promosi (X3) akan 

menyebabkan kenaikan keputusan 

pembelian sebesar 0.409. Demikian 

sebaliknya apabila Promosi (X3) 

turun satu satuan maka keputusan 

pembelian akan naik sebesar 0.409, 

dengan asumsi bahwa variable 

Harga (X1) dan Kualitas Produk (X2)  

adalah konstan atau tetap 

Analisis Uji Hipotesis 

Uji t 

Analisis regresi digunakan 

untuk menguji hipotesis tentang 

pengaruh variabel bebas terhadap 

variabel terikat. Berdasarkan regresi 

dengan program SPSS diperoleh 

hasil seperti tabel di bawah ini. 

Tabel Coefisien X terhadap Y 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3.403 2.096  1.624 .108 

Harga .278 .098 .249 2.843 .005 

Kualitas 
Produk 

.302 .111 .226 2.725 .008 

Promosi .409 .097 .384 4.191 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan 
Pembelian 

   

Dari hasil yang terlihat di tabel 

coefficient di atas, dapat dilihat nilai 

beta hasil untuk variabel Harga 

terhadap Keputusan Pembelian 

sebesar 0.249 dan besaran t hitung 

2.843 dengan besaran sig sebesar 

0.005, karena sig < 0.050, maka 

dapat disimpulkan variabel Harga 

berpengaruh signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian dengan 

besaran pengaruh sebesar 0.249 

atau 24.9%. untuk variabel Kualitas 

Produk terhadap Keputusan 

Pembelian nilai hasil dari beta 

sebesar 0.226 dan besaran thitung 

2.725 dengan besaran sig sebesar 

0.008, karena sig < 0.050, maka 

dapat disimpulkan variabel Kualitas 

Produk berpengaruh signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian 

dengan besaran pengaruh sebesar 

0.226 atau 22.6%. untuk variabel 

Promosi terhadap Keputusan 

Pembelian nilai hasil dari beta 

sebesar 0.384 dan besaran thitung 

4.191 dengan besaran sig sebesar 

0.000, karena sig < 0.050, maka 

dapat disimpulkan variabel Promosi 

berpengaruh signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian dengan 

besaran pengaruh sebesar 0.384 

atau 38.4%. 

Uji F 

Uji simultan dengan F test ini 

bertujuan untuk mengetahui 
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seberapa signifikan pengaruh 

variabel independen secara 

bersama-sama terhadap variabel 

dependen. Adapun hasil dari Uji F 

adalah sebagai berikut : 

Tabel Anova X terhadap Y 
ANOVAb 

Model 
Sum of 

Squares df 
Mean 

Square F Sig. 

1 Regression 243.213 3 81.071 21.517 .000a 

Residual 361.697 96 3.768   

Total 604.910 99    

a. Predictors: (Constant), Promosi, Kualitas 
Produk, Harga 

  

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian   

Untuk melihat besaran 

pengaruh secara simultan, dapat 

dilihat dari perhitungan tabel model 

summary dan anova pada hasil 

hitung SPSS. 

Kriteria pengujian signifikansi adalah 

sebagai berikut : 

a. H0 diterima dan Ha ditolak apabila 

sig F > 0,05, artinya variabel 

independen secara simultan tidak 

berpengaruh secara signifikan 

terhadap variabel dependen. 

b. H0 ditolak dan Ha diterima apabila 

sig F < 0,05, artinya variabel 

independen secara simultan 

berpengaruh secara signifikan 

terhadap variabel dependen. 

Dari Tabel Anova di atas 

diperoleh nilai F sebesar 21.517 

dengan nilai probabilitas (sig) 0.000, 

karena nilai sig < 0.05 maka ada 

pengaruh yang signifikan secara 

bersama antara Harga, Kualitas 

Produk dan Promosi terhadap 

Keputusan Pembelian Perdana 

Indosat di kota Malang. 

Koefisien Determinasi 

Analisis koefisien determinasi 

(R2) digunakan untuk mengetahui 

seberapa besar sumbangan variabel 

independen terhadap variabel 

dependen. Nilai R2 besarnya antara 

0 sampai dengan 1. Semakin tinggi 

nilai R2, hal tersebut menunjukan 

semakin besar pengaruh variabel 

independen terhadap perubahan 

atau peningkatan variabel 

dependen. Jika nilai R2 sama 

dengan 1, maka variabel 

independen berpengaruh secara 

sempurna terhadap variabel 

dependen.  

Adapun hasil dari koefiesien 

determinasi pada penelitian ini 

adalah sebagai berikut : 

Koefisien Determinasi 
Model Summary 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of 
the Estimate 

1 .634a .402 .383 1.941 

a. Predictors: (Constant), Promosi, Kualitas Produk, Harga 

Dari tabel di atas diketahui R 

square (R2) sebesar 0.402 atau 

40.2% yang menunjukan 

sumbangan atau konstribusi dari 

variabel bebas Harga, Kualitas 

Produk dan Promosi  secara 

bersama-sama terhadap Keputusan 

Pembelian Perdana Indosat di Kota 

Malang relative kecil, sedangkan 

sisanya 59.8% dikonstribusi oleh 

faktor lain. 
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Koefisien Korelasi Berganda (R) 

Digunakan untuk menghitung 

tingkat keeratan hubungan antara 

variabel bebas dan variabel terikat. 

Jangkauan nilai R adalah berkisar 

antara 0 dan 1. Semakin mendekati 

1 berarti hubungan antara variabel 

bebas secara bersama-sama dan 

variabel terikat adalah semakin kuat. 

Semakin mendekati 0 berarti 

hubungan antar variabel bebas 

secara bersama-sama dan variabel 

terikat semakin lemah atau bahkan 

tidak ada sama sekali. Jika nilai R 

(korelasi) tersebut bernilai positif, 

maka hal ini menandakan bahwa jika 

terjadi peningkatan nilai pada 

variabel bebas maka akan 

menyebabkan peningkatan nilai 

pada variabel terikat, artinya terjadi 

hubungan yang searah antara 

variabel bebas secara bersama-

sama terhadap variabel terikat. 

Tetapi jika nilai R (korelasi) tersebut 

bernilai negatif, maka hubungan 

yang terjadi adalah hubungan yang 

berbalik arah. 

Adapun hasil dari koefiesien 

Korelasi Berganda pada penelitian 

ini adalah sebagai berikut : 

Koefisien Korelasi Berganda 
Model Summary 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of 
the Estimate 

1 .634a .402 .383 1.941 

a. Predictors: (Constant), Promosi, Kualitas Produk, Harga 

Koefisien korelasi berganda 

digunakan untuk mengukur keeratan 

hubungan antara Harga, Kualitas 

Produk dan Promosi  secara 

bersama-sama terhadap Keputusan 

Pembelian Perdana Indosat di Kota 

Malang. Koefisien korelasi berganda 

ditunjukan dengan (R) sebesar 

0.634 atau 63.4%. Hasil ini 

menunjukan bahwa korelasi atau 

hubungan antara variabel bebas 

tersebut secara bersama-sama 

terhadap keputusan pembelian 

memiliki hubungan yang erat. 

Pembahasan 

Pengaruh harga, kualitas produk, 

dan promosi terhadap proses 

keputusan pembelian kartu 

perdana indosat secara simultan 

di Kota Malang. 

Berdasarkan pengujian 

simultan (uji F) dengan 

menggunakan software SPSS.23 

yang telah dilakukan di atas 

diperoleh nila F-hitung sebesar 21.517 

dengan nilai probabilitas (sig) 0.000, 

karena nilai sig < 0.05 maka Harga, 

Kualitas Produk dan Promosi secara 

bersama –sama berpengaruh 

signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian Perdana Indosat di 

Malang. 

Hasil penelitian ini sesuai 

dengan hipotesis yang telah 

ditetapkan oleh peneliti, jadi 

hipotesis diterima. Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa Harga yang 
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ditetapkan oleh provider indosat 

mengenai harga kartu perdana, 

kualitas produk yang dijanjikan dan 

promosi yang sering dilakukan saat 

ini telah memberikan dampak yang 

baik bagi keputusan konsumen 

untuk terus menggunakan produk 

dari provider indosat khususnya 

yang berada di Malang. 

Pengaruh secara parsial harga, 

kualitas produk, dan promosi 

terhadap proses keputusan 

pembelian kartu perdana indosat 

secara parsial di Kota Malang. 

Berdasarkan pengujian partial 

(uji t) dengan menggunakan 

software SPSS. 23 yang telah 

dilakukan di atas, diperoleh hasil 

nilai beta untuk variabel Harga 

terhadap Keputusan Pembelian 

sebesar 0.249 dan besaran t hitung 

2.843 dengan besaran sig sebesar 

0.005, karena sig < 0.050, maka 

dapat disimpulkan variabel Harga 

berpengaruh signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian dengan 

besaran pengaruh sebesar 24.9%, 

dengan arah pengaruh yang positif. 

Hasil penelitian ini sesuai 

dengan hipotesis yang telah 

ditetapkan oleh peneliti, jadi 

hipotesis diterima. Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa harga yang 

saat ini ditetapkan oleh provider 

Indosat mengenai kebijakan harga 

perdana yang sesuai dengan 

kemampuan konsumen telah 

memberikan dampak yang baik 

terhadap keputusan pembelian 

konsumen menggunakan provider 

indosat saat ini, khususnya yang 

berada di wilayang Malang. 

Berdasarkan pengujian partial 

(uji t) dengan menggunakan 

software SPSS. 23 yang telah 

dilakukan di atas, diperoleh nilai 

hasil dari beta untuk variabel 

Kualitas Produk terhadap Keputusan 

Pembelian sebesar 0.226 dan 

besaran thitung 2.725 dengan 

besaran sig sebesar 0.008, karena 

sig < 0.050, maka dapat disimpulkan 

variabel Kualitas Produk 

berpengaruh signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian dengan 

besaran pengaruh sebesar 22.6%, 

dengan arah pengaruh yang positif. 

Hasil penelitian ini sesuai 

dengan hipotesis yang telah 

ditetapkan oleh peneliti, jadi 

hipotesis diterima. Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa kualitas produk 

dari provider indosat telah 

memberikan dampak yang baik bagi 

keputusan pembelian konsumen 

setia Indosat, semakin baik kualitas 

produk yang diberikan oleh pihak 

provider indosat, maka semakin baik 

pula keputusan pembelian terhadap 

produk indosat. 
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Berdasarkan pengujian partial 

(uji t) dengan menggunakan 

software SPSS. 23 nilai hasil dari 

beta untuk variabel Promosi 

terhadap Keputusan Pembelian 

sebesar 0.384 dan besaran thitung 

4.191 dengan besaran sig sebesar 

0.000, karena sig < 0.050, maka 

dapat disimpulkan variabel Promosi 

berpengaruh signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian dengan 

besaran pengaruh sebesar 38.4%, 

dengan arah pengaruh yang positif. 

Hasil penelitian ini sesuai 

dengan hipotesis yang telah 

ditetapkan oleh peneliti, jadi 

hipotesis diterima. Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa Promosi yang 

saat ini telah dijalankan oleh pihak 

Provider Indosat  terhadap penjualan 

kartu perdana telah memberikan 

dampak yang baik bagi keputusan 

pembelian konsumen terhadap kartu 

perdana indosat di wilayan Malang, 

semakin banyak promosi yang di 

adakan oleh pihak provider indosat 

maka semakin banyak pula 

konsumen yang akan melakukan 

pembelian terhadap produk dari 

provider Indosat. 

Variabel yang dominan antara 

harga, kualitas produk, dan 

promosi yang berpengaruh 

terhadap proses keputusan 

pembelian kartu perdana indosat 

di Kota Malang. 

Berdasarkan pengujian partial 

(uji t) dengan menggunakan 

software SPSS. 23 yang telah 

dilakukan di atas, diperoleh nilai beta 

dari masing-masing variabel adalah 

Harga 0.2499 atau 24.9%, Kualitas 

Produk 0.226 atau 22.6% dan 

Promosi sebesar 0.384 atau 38.4%. 

dari nilai beta tersebut dapat 

simpulkan bahwa variabel yang 

paling dominan dalam 

mempengaruhi keputusan 

pembelian perdana Indosat di Kota 

Malang adalan Variabel Promosi 

dengan nilai pengaruh sebesar 

38.4%. 

Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa Promosi yang 

telah dilakukan oleh pihak Provider 

Indosat dapat memberikan dampak 

yang sangat baik bagi keputusan 

pembelian konsumen untuk membeli 

kartu perdanan Indosat 

dibandingkan harga dan kualitas 

produk yang saat ini tersedia. 

Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang 

telah dilakukan pada bab 

sebelumnya, maka hasil kesimpulan 

dari penelitian ini adalah sebagai 

berikut : 

1. Harga, Kualitas Produk dan 

Promosi secara bersama –sama 
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berpengaruh signifikan terhadap 

proses Keputusan Pembelian 

Kartu Perdana Indosat di Malang. 

2. Harga, Kualitas Produk dan 

Promosi secara Parsial 

berpengaruh signifikan terhadap 

proses Keputusan Pembelian 

Kartu Perdana Indosat di Malang.  

3. Variabel yang paling dominan 

dalam mempengaruhi proses 

keputusan pembelian kartu 

perdana Indosat di Kota Malang 

adalan Variabel Promosi dengan 

nilai pengaruh sebesar 38.4%. 

Saran 

Berdasarkan hasil kesimpulan di 

atas, maka beberapa saran yang 

dapat disampaikan oleh peneliti 

adalah sebagai berikut : 

1. Sebaiknya pihak provider Indosat 

memperbaiki kualtias jaringannya 

khususnya di Kota Malang agar 

konsumen yang membeli produk 

dari Indosat tidak kecewa dan 

agar konsumen mendapatkan 

manfaat yang maksimal dari 

harga yang telah dibayarkan. 

2. Sebaiknya pihak provider Indosat 

meningkatkan kerja sama dengan 

konter-konter penjual kartu 

perdana sehingga penjualan 

kartu perdana indosat dapat 

ditingkatkan. 

3. Sebaiknya pihak provider Indosat 

meningkatkan lagi promosi bagi 

pembeli perdana kartu Indosat 

khususnya untuk perdana 

Internet. Sehingga penjualan 

dapat ditingkatkan.  
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