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ABSTRAK

Penelitian ini pada dasarnya bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Strategi
Promosi, Kualitas Pelayanan Dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian
Handphone Vivo Pada PT. Win Access Telecomunication (Studi Kasus Herlin Cell
Palembang). Dalam penulisan skripsi ini penulis menggunakan teknik
pengumpulan data secara primer, yang diperoleh dengan penyebaran kuesioner.
penelitian ini menggunakan teknik analisis regresi linier berganda dan
menggunakan aplikasi statistik SPSS versi 22. Adapun populasinya berjumlah 74
responden.

Hasil Penelitian menunjukkan bahwa terdapat pengaruh strategi promosi, kualitas
pelayanan dan harga terhadap keputusan pembelian Handphone Vivo Pada PT. Win
Access Telecomunication (Studi Kasus Herlin Cell Palembang), dengan nilai sig F
0,000 < 0,05 dengan persamaan regresi linier berganda Y = 9,070 + 0,163X; +
0,143X, + 0,382Xas, terdapat pengaruh strategi promosi terhadap keputusan
pembelian Handphone Vivo Pada PT. Win Access Telecomunication (Studi Kasus
Herlin Cell Palembang) dengan nilai sig 0,001 < 0,05, terdapat pengaruh kualitas
pelayanan terhadap keputusan pembelian Handphone Vivo Pada PT. Win Access
Telecomunication (Studi Kasus Herlin Cell Palembang) dengan nilai sig 0,021 <
0,05, terdapat pengaruh harga terhadap keputusan pembelian Handphone Vivo Pada
PT. Win Access Telecomunication (Studi Kasus Herlin Cell Palembang) dengan
nilai sig 0,000 < 0,05.

Kata Kunci : Strategi Promosi, Kualitas Pelayanan, Harga, Keputusan

Pembelian

Xiii
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Permintaan pasar adalah salah satu faktor timbulnya persaingan pasar. Guna
mencapai pangsa pasar yang besar, para pelaku usaha perlu meningkatkan daya
saingnya. Banyak cara yang dapat dilakukan untuk menarik pelanggan supaya
perusahaan dapat memenangkan persaingan pasar. Salah satu caranya memberikan
keunggulan kompetitif atau membuat strategi pemasaran yang baik. Tujuan pemasaran
adalah memenuhi dan memuaskan kebutuhan serta keinginan pelanggan sasaran
dengan cara yang lebih baik dari pada para pesaing. Perusahaan atau pemasar akan
selalu mencari kemunculan tren pelanggan yang menunjukkan peluang pemasaran baru

untuk dapat memenangkan persaingan.

Tingkat persaingan dunia usaha di Indonesia sangat ketat, karena setiap
perusahaan senantiasa berusaha untuk dapat meningkatkan pangsa pasar dan meraih
konsumen baru. Perusahaan harus dapat menentukan strategi pemasaran yang tepat
agar usahanya dapat bertahan dan memenangi persaingan, sehingga tujuan dari
perusahaan tersebut dapat tercapai. Pada dasarnya semakin banyak pesaing maka
semakin banyak pula pilihan bagi pelanggan untuk dapat memilih produk yang sesuai
dengan harapannya, sehingga konsekuensi dari perubahan tersebut adalah pelanggan

menjadi lebih cermat dan pintar menghadapi setiap produk yang diluncurkan.



Promosi salah satu variabel di dalam bauran pemasaran yang sangat penting
dilaksanakan oleh perusahaan dalam pemasaran produk atau jasanya. Promosi
merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program strategi pemasaran.
Kegiatan promosi bukan saja berfungsi sebagai alat komunikasi antara perusahaan dan
konsumen, melainkan juga sebagai alat untuk mempengaruhi konsumen dalam
kegiatan pembelian atau penggunaan jasa sesuai keinginan dan kebutuhannya. Promosi
merupakan salah satu variabel dalam bauran pemasaran yang sangat penting dilaksakan
oleh perusahaan dalam memasarkan produk. Menurut Astuti, Ardila dan Lubis,
(2023:207) promosi merupakan upaya yang dapat dilakukan untuk memenangkan
persaingan, perusahaan harus senantiasa membanjiri konsumen dengan berbagai

informasi mengenai produk.

Kualitas pelayanan menjadi faktor yang penting diteliti kembali karena
merupakan hal dasar yang dibutuhkan konsumen. Kualitas pelayanan sangat
diperlukan dengan memberikan dan memenubhi fasilitas dan respon sesuai keinginan
konsumen. Kualitas layanan yang makin baik seperti memberikan respon yang cepat,
tanggap terhadap keluhan konsumen, memberikan pelayanan yang ramah serta tata
krama yang baik akan akan dapat memuaskan konsumen. Menurut Wijayanto,
(2022:40) kualitas layanan merupakan faktor yang berpengaruh dominan atau

pelayanan merupakan yang paling berpengaruh terhadap kepuasan konsumen.

Penetapan harga merupakan keputusan Kkritis yang menunjang keberhasilan

operasi organisasi profit maupun non profit. Harga merupakan satu-satunya unsur



bauran pemasaran yang memberikan pendapatan bagi organisasi. Di satu sisi, harga
yang terlalu mahal dapat meningkatkan laba jangka pendek, tetapi di sisi lain akan sulit
dijangkau konsumen dan sukar bersaing dengan kompetitor. Menurut Kambali dan
Syarifah, (2020:3)Harga merupakan sejumlah nilai yang ditukarkan konsumen dengan
manfaat dari memiliki atau menggunakan produk atau jasa yang nilainya ditetapkan
oleh pembeli atau penjual melalui tawar menawar, atau ditetapkan oleh penjual untuk

satu harga yang sama terhadap semua pembeli.

Handphone merupakan salah satu dari perkembangan teknologi. Dengan
kecanggihan teknologi saat ini fungsi handphone tidak hanya sebagai alat komunikasi
tetapi juga dapat mengakses internet, SMS, berfoto dan juga saling mengirim data atau
informasi. Dampak yang sangat ditimbulkan dari pengguna handphone mungkin tidak
disadari sama sekali. Selain memudahkan berkomunikasi sebagai dampak positif,
handphone atau telepon genggam mempunyai dampak negatif yang didapatkan saat ini
seperti seseorang menjadi malas untuk bersosialisasi, konten negatif yang berkembang

pesat dan meningkatnya penipuan/kejahatan.

Keinginan masyarakat dalam memilih handphone karena masyarakat tumbuh
dalam suatu lingkungan yang telah mengembangkan teknologi handphone dengan
pemahaman teknologi yang sangat canggih pada saat ini. Hampir setiap orang tetap
melakukan interaksi untuk membangun hubungan dengan orang lain ataupun keluarga
baik secara langsung maupun tidak langsung juga akan mempengaruhi keputusan

pembelian handphone.



Vivo merupakan salah satu perusahaan teknologi global yang berfokus pada
inovasi handphone Android. Didirikan pada tahun 2009 dan berkantor pusat di
Dongguan, Tiongkok, vivo berada di bawah naungan BBK Electronics, perusahaan
yang juga menaungi OPPO, realme, dan OnePlus. Meski awalnya lebih dikenal di pasar
domestik, vivo kini telah berkembang pesat dan hadir di lebih dari 60 negara, termasuk
Indonesia yang menjadi salah satu pasar terbesarnya.

Sejak awal, vivo berfokus pada pengembangan perangkat dengan desain
menarik, fitur kamera inovatif, serta sistem operasi yang disesuaikan dengan kebutuhan
pengguna. Di Indonesia, vivo telah membangun pabrik di Cikupa, Tangerang, pada
tahun 2016 untuk memperkuat rantai pasokan lokal sekaligus mendukung pertumbuhan
ekonomi daerah. Kehadiran pabrik ini juga membuktikan keseriusan vivo dalam
berinvestasi jangka panjang. Selain itu, vivo dikenal konsisten menghadirkan
perangkat dengan kualitas build yang baik, layanan purna jual yang luas, serta strategi
pemasaran yang agresif. Tidak heran jika brand ini berhasil masuk ke dalam jajaran
lima besar produsen smartphone global dalam waktu singkat. Bagi Anda yang mencari
kombinasi antara teknologi modern dan harga kompetitif, vivo menjadi salah satu
pilihan yang sulit untuk diabaikan

Herlin Cell yang beralamat di JI. Ra Abusama Simpang Lima Lebong Siarang
RT 29 RW 04 Kecamatan Sukarami Kota Palembang merupakan counter yang menjual
bermacam-macam merek handphone salah satunya adalah merek Vivo. Berikut adalah

data penjualan handphone Vivo di Herlin Cell:


https://www.erablue.id/handphone-android

Tabel 1.1
Penjualan Handphone Vivo di Helin Cell Tahun 2025

Bulan Penjualan Hp Vivo
Januari 32 Unit
Februari 26 Unit

Maret 33 Unit

April 29 Unit

Mei 35 Unit
Juni 26 Unit
Juli 29 Unit
Agustus 35 Unit
September 35 Unit
Jumlah 280 Unit

Sumber: Penjualan Herlin Cell 2025

Berdasarkan Tabel 1.1 di atas bahwa penjualan handphone Vivo pada Herlin
Cell Palembang mengalami ketidakstabilan dan mengalami naik dan turun, hal ini
kemungkinan disebabkan oleh beberapa faktor yang dapat mempengaruhi keputusan
pembelian. Faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah promosi. Pada
handphone Vivo di Herlin Cell kurang melakukan promosi seperti melakukan strategi
dengan mengadakan program Flash Sale, memberikan discount, memberi merchandise
tentu saja dengan program tersebut dapat memberikan ketertarikan kepada konsumen
untuk membeli produk dari handphone Vivo.

Di samping persaingan yang ketat pada saat sekarang, Herlin Cell Palembang
harus menerapkan sistem pelayanan yang berkualitas tinggi pada seluruh produk dan
jasanya. Kualitas pelayanan dan produk adalah hal yang paling penting pada sebuah

bisnis. Produk yang dihasilkan harus sesuai dengan kebutuhan dan keinginan



konsumsen. Dengan terpenuhnya harapan dan kebutuhan konsumen , maka konsumen
akan tetap memilih Herlin Cell Palembang. Akan tetapi pada kenyataannya,
terdapatnya sejumlah keluhan konsumen yang berkaitan dengan kualitas pelayanan
yang diberikan Herlin Cell Palembang, seperti kurang ramah dan kurang senyum
karyawan kepada pengunjung dan masih adanya beberapa karyawan berpakaian yang
kurang rapi. Jika kualitas pelayanan yang diharapkan tidak sesuai dengan kenyataannya
maka konsumen tersebut tidak akan kembali menggunakan jasa yang ditawarkan
Herlin Cell Palembang. Apabila hal ini terjadi, maka keputusan pembelian konsumen
menjadi rendah.

Penetapan harga merupakan keputusan kritis yang menunjang keberhasilan
operasi organisasi untung atau rugi. Pada konsumen khusunya konsumen Herlin Cell
harga antara produk handphone Vivo dengan harga produk handphone lain memiliki
kisaran harga yang cenderung lebih mahal dibandingkan dengan harga produk
handphone lainnya. Harga yang terlampau mahal tidak dapat terjangkau oleh pasar
sasaran, yang pada gilirannya membuat penjualan tersendat.

Berdasarkan uraian masalah di atas, maka peneliti tertarik melakukan suatu
penelitian dengan mengambil judul “Pengaruh Strategi Promosi, Kualitas
Pelayanan dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Handphone Vivo Pada

PT. Win Access Telecomunication (Studi Kasus Herlin Cell Palembang)”.



1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang dan uraian di atas maka peneliti merumuskan
masalah sebagai berikut :

1) Apakah ada pengaruh strategi promosi, kualitas pelayanan dan harga secara
simultan terhadap keputusan pembelian handphone Vivo pada PT. Win Access
Telecomunication (Studi Kasus Herlin Cell Palembang)?

2) Apakah ada pengaruh strategi promosi secara parsial terhadap keputusan
pembelian handphone Vivo pada PT. Win Access Telecomunication (Studi
Kasus Herlin Cell Palembang)?

3) Apakah ada pengaruh kualitas pelayanan secara parsial terhadap keputuasan
pembelian handphone Vivo pada PT. Win Access Telecomunication (Studi
Kasus Herlin Cell Palembang)?

4) Apakah ada pengaruh harga secara parsial terhadap keputusan pembelian
handphone Vivo pada PT. Win Access Telecomunication (Studi Kasus Herlin
Cell Palembang)?

1.3 Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah yang akan diteliti, maka tujuan penelitian untuk
mengetahui, menganalisis dan membuktikan:
1) Pengaruh strategi promosi, kualitas pelayanan dan harga secara simultan
terhadap keputusan pembelian handphone Vivo pada PT. Win Access

Telecomunication (Studi Kasus Herlin Cell Palembang)



2) Pengaruh strategi promosi secara parsial terhadap keputusan pembelian
handphone Vivo pada PT. Win Access Telecomunication (Studi Kasus Herlin
Cell Palembang)

3) Pengaruh kualitas pelayanan secara parsial terhadap keputusan pembelian
handphone Vivo pada PT. Win Access Telecomunication (Studi Kasus Herlin
Cell Palembang)

4) Pengaruh harga secara parsial terhadap keputusan pembelian handphone Vivo

pada PT. Win Access Telecomunication (Studi Kasus Herlin Cell Palembang)

1.4 Manfaat Penelitian
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi beberapa pihak, yaitu
bagi peneliti, akademis, dan perusahaan.
a. Bagi Peneliti
Adanya penelitian ini diharapkan dapat memberikan tambahan
pengetahuan dan wawasan yang lebih luas. Selain itu, penelitian ini dapat
dijadikan referensi untuk melakukan penelitian selanjutnya. Penelitian ini juga
merupakan syarat peneliti untuk menyelesaikan program S1 Manajemen

Universitas Tridinanti.

b. Bagi Akademik
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan suatu kontribusi dalam

pengembangan ilmu manajemen khususnya ilmu manajemen pemasaran yang



berhubungan dengan strategi promosi, kualitas pelayanan, harga dan keputusan

pembelian.

c. Bagi Tempat Penelitian

Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai masukan, bahan
pertimbangan, serta memecahkan masalah kepada tempat penelitian dalam
meningkatkan kepuasan konsumen utamanya yang menyangkut bidang-bidang
yang berkaitan dengan steategi promosi, kualitas pelayanan, harga dan keputusan

pembelian.
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