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Abstrak

Penelitian ini dilakukan dengan tujuan yaitu dalam rangka menganalisis pengaruh kebijakan harga
atau penetapan harga dan promosi penjualan terhadap keputusan pembelian konsumen pada Produk
Smartphone di PT Smartfren Telecom Tbk. Metode yang dipakai adalah kuantitatif dengan
menggunakan asosiatif. Reponden penelitian ini adalah 65 pengguna Smartphone di PT Smartfren
Telecom Tbk. Penelitian dilakukan pada bulan September 2021 dengan memberikan kuesioner
penelitian yang diambil dengan accidental sampling. Regresi linier ganda digunakan untuk analisis
data. Hasil penelitian bahwasanya kebijakan harga yang dilakukan peruahaan dan promosi penjualan
yang rutin dan menarik mempengaruhi keputusan pembelian.

Kata Kunci : Kebijakan Harga, Promosi Penjualan, Keputusan Pembelian.

Abstract

This research was conducted with the aim of analyzing the influence of price policies and sales promotion on
consumers' purchasing decisions on Smartphone Products at PT Smartfren Telecom Tbk. The method used is
quantitative using associative. The respondents of this study were 65 Smartphone users at PT Smartfren Telecom
Tbk. The study was conducted in September 2021 by providing a research questionnaire taken by accidental
sampling. Double linear regression is used for data analysis. The results of the study that the price policy and sales
promotion influenced purchasing decisions.

Keywords: Price Policy, Sales Promotions, Purchasing Decision.

PENDAHULUAN suatu kebutuhan primer. Smartphone
untuk saat ini tidak lagi hanya sebagai alat
komunikasi melainkan sebagai gaya
hidup. Pengguna smartphone yang
semakin banyak merupakan peluang bagi
produsen untuk menawarkan berbagai
macam spesifikasi. Fasilitas kamera, video,
akses internet, dan aplikasi lain yang bisa
di download sesuai kebutuhan pengguna
muncul sebagai nilai tambah sebuah

Media komunikasi yang berkembang
semakin canggih. Keberadaannya tidak
bisa  dihindarkan dari  kehidupan
bermasyarakat. Telephone pintar atau
yang dikenal dengan smartphone sebagai
media  komunikasi sudah  menjadi
kebutuhan semua kalangan di zaman
sekarang ini, bahkan bagi sebagian
masyarakat, smartphone telah menjadi
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smartphone  (Sutarman, 2012). Banyak
produsen telephone pintar yang berusaha
menawarkan  produknya.  Akibatnya
tingkat persaingan diantara produsen
semakin ketat.

Tabel 1. Smartphone Top Brand Index

Tahun 2020
Peringkat Merek TBI
Pertama Samsung 54,4%
Kedua Iphone 11,0%
Ketiga Oppo 9,0%
Keempat Asus 8,0%
Kelima Xiaomi 7,6%
Keenam Lenovo 5,0%
Ketujuh LG 3,0%
Kedelapan Smartfren 2,0%

Sumber: Topbrand award, 2020

Tabel 1 memperlihatkan berbagai
brand dari smartphone yang cukup
dikenal dan memiliki kualitas cukup baik
di Indonesia tahun 2020 versi TopBrand
Award  sekaligus menunjukkan peta
persaingan produsen smartphone dingan
indeks brand yang beragam. Persaingan
tersebut dipicu oleh meningkatnya
permintaan konsumen sehingga
perusahaan dalam negeri dan asing
bersaing memenuhi permintaan konsumen
(Kotler & Keller, 2019).

Produk Smartfren menduduki
peringkat terbawah dengan hanya 2% dan
berada pada posisi kedelapan. Teknologi
yang disematkan Smartfrend yaitu
penggunaan user interFace membuat
banyak aplikasi yang tidak support. Hal ini
menjadi salah satu keluhan yang
disampaikan oleh konsumen, sehingga
menjadikan telephone genggam Smartfren
kurang mendapat minat dari masyarakat
Indonesia (Littlejhon & Foss, 2015). Hal ini
sekaligus menunjukkan adanya
permasalahan keputusan konsumen dalam
pembelian Smartfrend.

Banyak faktor yang dipertimbankan
konsumen ketika memutuskan memilih
produk telephone pintar yang akan

digunakan. Konsumen memiliki
kecenderungan untuk mencari berbagai
alternatif produk karena banyaknya
pilihan produk yang ditawarkan sebelum
akhirnya  benar-benar =~ memutuskan
produk smartphone mana yang akan
dibeli. Harga yang ditawarkan produsen
merupakan salah satu yang
dipertimbangkan oleh konsumen dalam
melakukan pembelian (Amin, Hamdan, &
Yani, 2018; Ayumi & Budiatmo, 2020).
Harga bagi kosumen merupakan beban
yang harus dibayarkan untuk
mendapatkan  pengalihan hak atau
kepemilikan barang atau jasa (Sutojo,
2014). Harga yang makin tinggi dengan
kondisi produk yang sama akan
menurunkan  permintaan  konsumen
sebaliknya harga yang lebih murah akan
membuat konsumen lebih cepat dalam
memutuskan pembelian (Swastha &
Irawan, 2018).

Terdapat temuan menarik dari
penelitian sebelumnya (Nasution, Putri, &
Lesmana, 2019) dimana harga tidak
mempengaruhi konsumen dalam
mengambil keputusan pembelian. Tidak
adanya pengaruh karena harga yang
dimaksud dalam penelitian tersebut dinilai
dari besarnya nilai nominal harga yang
ditawarkan. Oleh karena itu, penelitian ini
membahas kembali tentang harga tetapi
lebih mendalam dimana tepatnya adalah
kebijakan harga.

Kebijakan harga terkait dengan
penetapan harga yang tidak didasarkan
hanya pada biaya produksi semata.
Kebijakan harga mempertimbangkan
dapat tidaknya harga tersebut dijangkau
oleh konsumen. Produk yang harganya
terjangkau akan membuat konsumen tidak
perlu berpikir lama untuk memilih produk
tersebut dalam pembeliannya (Supma,
2020). Kebijakan harga juga terkait dengan
ada tidaknya potongan harga dan cara
pembayaran dilakukan (Herman, 2011).
Produsen yang memberikan pilihan cara
pembayaran sesuai yang diinginkan atau
kebutuhan konsumen akan membuat
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konsumen tidak ragu dalam memutuskan
membeli sebuah produk.

Promosi mempunyai peran yang
sangat penting Dberikutnya didalam
pengambilan ~ keputusan  pembelian
(Permana, 2017). Promosi sebagai sarana
mengkomunikasikan ~ produk  kepada
konsumen dapat dilakukan melalui
berbagai macam cara yang sering disebut
sebagai bauran promosi (Swastha &
Irawan, 2018). Promosi dapat dilakukan
melalui iklan di berbagai media,
menggunakan penjualan pribadi sebagai
bentuk komunikasi dua arah dan atau
dengan ikut mendanai kegiatan sosial.
Selain ketiga hal tersebut, terdapat satu
bentuk promosi yang cukup populer yaitu
promosi penjualan.

Promosi penjualan merupakan suatu
bentuk komunikasi satu arah yang
dilakukan melalui pendekatan insentif
untuk merangsang pembelian produk
(Tjiptono, 2017). Promosi penjualan lebih
tepat mempengaruhi keputusan pembelian
karena ditujukan kepada pengguna atau
pemakai akhir produk. Bentuk promosi
penjualan bisa berupa pemberian kupon
kepada konsumen, sampel produk secara
gratis, potongan atau pengurangan harga,
hadiah yang diberikan dalam bentuk
undian atau pembelian jumlah tertentu,
kontes atau perlombaan dan sebagainya.
Promosi penjualan menjadi faktor penting
untuk mewujudkan tujuan dari penjualan
yang dilakukan oleh suatu perusahaan
(Anggriani & Hamali, 2020). Promosi
penjualan menjadi sangat berarti karena
umumnya pelanggan lebih menyukai
adanya diskon-diskon karena
kecenderungan pelanggan adalah ingin
membeli suatu barang yang berkualitas
baik dengan harga seminimal atau
semurah mungkin. Cara diskon ini dirasa
sangat efektif untuk membuat ketertarikan
pelanggan pada suatu produk yang pada
akhirnya akan memutuskan membeli
(Puri, 2016), sehingga nantinya dapat
meningkatkan penjualan perusahaan.

Harga dan promosi sebagaimana
diuraikan sebelumnya, berpotensi
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meningkatkan  keputusan  pembelian
konsumen. Penelitian ini akan mengulas
kembali faktor tersebut dalam
mempengaruhi  keputusan  pembelian
karena masih terdapat perbedaan temuan
dimana harga ada yang berpengaruh
(Jayanti, 2015) tetapi ada juga temuan lain
(Nasution, Putri, & Lesmana, 2019) yang
justru tidak berpengaruh. Penelitian ini
menelaah lebih dalam sekaligus bertujuan
menganalisis kebijakan harga dan promosi
penjualan dalam mempengaruhi keputuan
konsumen dalam pembelian Smartfrend
sebagai produk keluaran PT Smartfren
Telecom Tbk.

METODOLOGI

Pengembangan Model

Kebijakan
Pembelian

Harga  dan  Keputusan

Harga adalah sejumlah nilai tertentu
dari sebuah produk yang ditawarkan
produsen dan harus dibayarkan konsumen
untuk  mendapatkan produk tersebut
(Lupiyoadi & Hamdani, 2011). Harga
menyangkut nilai intrinsik yang terkait
langsung dengan proses produksi dan nilai
ekstrinsik yang tidak terkait langsung
dengan besarnya biaya yang diprelukan
untuk membuat produk. Harga yang tinggi
akan membuat konsumen berpikir lebih
lama dalam membuat keputusan sehingga
harga  berbanding terbalik dengan
kecepatan konsumen dalam membuat
keputusan.

Harga menjadi faktor yang sangat
dipertimbangkan =~ konsumen  dalam
membuat keputusan (Jayanti, 2015).
Penentuan harga memerlukan pemikiran
yang mendalam yang dituangkan dalam
sebuah kebijakan. Pemberi pengaruh akan
dengan mudah menyarankan pemakai
meskipun harga produk tinggi manakala
kebijakan terkait harga tepat. Kebijakan
harga yang dimaksud terkait dengan
sesuai atau tidaknya harga produk, dapat
tidaknya diturunkan dari yang sudah
ditawarkan, dan cara pembayaran dari
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harga yang sudah ditetapkan tersebut
(Herman, 2011). Kebijakan penetapan
harga yang disesuaikan dengan kualitas
produk yang ditawarkan misalnya harga
produk murah untuk produk yang kurang
berkualitas dan harga mahal untuk produk
premium akan menghilangkan keraguan
konsumen dalam membuat keputusan
pembelian (Amin, Hamdan, & Yani, 2018).
Pilihan cara pembayaran yang beragam
misalnya pilihan pembayaran secara tunai
dan kredit/dicicil membuat konsumen
semakin mudah  untuk  membuat
keputusan (Supma, 2020).

Hi: Kebijakan harga berpengaruh secara positif
terhadap keputusan pembelian Smartphone PT
Smartfren Telecom Tbk.

Promosi  Penjualan dan  Keputusan
Pembelian

Promosi dalam pemasaran merupakan
upaya mengkomunikasikan suatu produk
tertentu dengan maksud
menginformasikan pesan, membangkitkan
kesadaran  dan  ketertarikan  serta
mempengaruhi konsumen untuk
mendapatkan produk yang ditawarkan
(Amin, Hamdan, & Yani, 2018). Promosi
penjualan memiliki tujuan yang sama

tetapi lebih mendalam karena
menggunakan  pendekatan  insentif.
Promosi penjualan diwujudkan dalam
bentuk kegiatan atau program promosi
yang berbasis konsumen, dagang dan
bisnis (Tjiptono, 2017).

Promosi penjualan berperan penting
dalam mempengaruhi keputusan
konsumen (Permana, 2017). Pengembalian
dana tunai atau sering disebut cashback dan
pemberian hadiah seringkali membuat
konsumen tidak logis sehingga dengan
mudah terpengaruh untuk membeli.
Potongan harga yang tinggi dan garansi
yang disematkan pada penjualan produk
membuat  pembeli  dengan  cepat
melakukan pembelian. Keputusan yang
dibuat konsumen dalam pembelian juga
banyak dipengaruhi oleh sering dan
keberlanjutan program promosi penjualan
yang dilakukan perusahaan (Prasetiyo &
Rismawati, 2018; Anggriani & Hamali,
2020). Program promosi yang menarik dan
dilakukan = secara  kontinyu  akan

mempercepat proses keputusan
pembelian.

H,:  Promosi penjualan berpengaruh secara
positif  terhadap  keputusan  pembelian

Smartphone PT Smartfren Telecom Tbk

Tabel 2. Konsep Variabel

Konsep Variabel Indikator
Kebijakan harga adalah penetapan harga yang - Keterjangkauan harga
mempertimbangkan biaya produksi dan kondisi konsumen - Diskon/potongan harga

sasaran (Herman, 2011)

- Cara pembayaran

Promosi penjualan adalah bentuk komunikasi satu arah - Promosi konsumen

melalui penggunaan insentif untuk menyadarkan,

- Promosi dagang

menginformasikan, memengingatkan dan mempengaruhi - Promosi bisnisT
konsumen (Tjiptono, 2017) - Tenaga penjualan
Keputusan pembelian adalah kegiatan konsumen dalam - Pemberi pengaruh
memilih dan mengkonsumsi suatu produk atau jasa - Pengambil keputusan
(Swastha & Irawan, 2018) - Pembeli

- Pemakai
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Pengumpulan Data

Data diperoleh dari pengguna Produk
Smartphone PT Smartfren Telecom Tbk
pada bulan September 2021. Sampel
sebanyak 65 pelanggan (Mulyanto &
Wulandari, 2010) diambil dengan metode
accidental sampling. Sampel penelitian
dijadikan responden untuk mengisi
kuesioner tertutup tentang variabel yang di
teliti.

Metode Analisis

Analisis kuantitatif digunakan pada
penelitian ini dengan tipe asosiatif kausal.
Regresi ganda (Mulyanto & Wulandari,
2010) digunakan sebagai alat analisis
utama. Dua tahap analisis utama
dilakukan dalam analisis. Tahap pertama
dilakukan pengujian terhadap instrumen
penelitian. Pengujian meliputi uji validitas
terhadap butir variabel dengan mencari
nilai korelasi. Validitas terpenuhi jika
rhitung > rtabel (0,179) atau probabilitas <
taraf uji penelitian 0,05 (Sugiyono, 2014).
Reabilitas masing-masing variabel
terpenuhi jika diperoleh nilai Cronbach
Alpha lebih dari 0, 60 (Sujarweni, 2015).

Tahap kedua dilakukan analisis
regresi linier ganda (Mulyanto &
Wulandari, 2010) kebijakan harga dengan
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simbol X1 dan promosi penjualan dengan
simbol X2 terhadap keputusan pembelian
dengan simbol Y. Analisi menghasilkan
koefisien determinasi, Fhitung, Sig. F,
model persamaan regresi Y = b0 + b1X1 +
b2X2, thitung, dan Sig. t. Model diterima
jika koefisien determinasi lebih dari 0,25;
Fhitung > 2,75 atau Sig. F < 0,05. Hipotesis
diterima jika thitung > 1,99 atau Sig. 5 <
0,05.

HASIL

Karakteristik Responden

Tabel 3 memperlihatkan konsumen
laki-laki lebih sedikit yaitu sebanyak 25
orang atau 38.46% sedangkan perempuan
40 orang atau 61.54%. Lama pemakaian
smartphone responden rata-rata lebih dari
6 bulan.

Uji Instrumen

Tabel 4 memperlihatkan bahwa tiap
variabel dalam penelitian dinyatakan valid
dimana masing-masing indikator pada
setiap variabel memiliki rhitung yang lebih
dari 0,179. Masing-maing variabel telah
reliabel dimana nilai Cronbach semuanya
lebih dari 0,60.

Tabel 3. Komposisi Responden

Deskripsi Frekuensi Persentase

Jenis Kelamin

- Laki-Laki 25 38.46

- Perempuan 40 61.54
Lama Pemakaian

- Kurang dari 1 bulan 1 1,54

- 1 bulan sd 3 bulan 3 4,62

- 4 bulan sd 6 bulan 15 23,08

- 7bulan sd 12 bulan 21 30,77

- Lebih dari 12 bulan 26 40,00

Sumber: Hasil penelitian yang diolah, 2021
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Tabel 4. Validitas Reliabilitas

Variabel & Indikator rhitung Alpha ,
cronbach’s

Kebijakan harga 0.757
- Harga produk yang murah 0.681"
- Harga bersaing 0.572~
- Harga sesuai harapan 0.509™
- Ada diskon harga 0.554"
- Ada diskon musiman 0.693"
- Diskon tunai 0.529~
- Pembelian kredit 0.603"
- Kemudahan pembayaran 0.730™
Promosi Penjualan 0.885
- Pengembalian dana tunai 0.802™
- Pemberian hadiah 0.807"
- Garansi produk 0.793™
- Potongan harga 0.685"
- Intensitas promosi penjualan 0.713~
- Promosi penjualan menarik 0.783"
- Event/pameran rutin 0.598™
- Melibatkan endorser 0.805"
Keputusan Pembelian 0.857
- Tidak ragu mengikuti saran teman 0.490~
- Dorongan karyawan 0.591"
- Responsif pada penawaran karyawan 0.679™
- Informasi produk sempurna 0.659"
- Referensi kepuasan pelanggan 0.595"
- Pilihan sudah ditentukan 0.617"
- Harga murah sesuai spesifikasi 0.725"
- Nyata sesuai harapan 0.798™
- Sering menggunakan 0.738™

Sudah percaya 0.826"

Sumber: Hasil penelitian yang diolah, 2021

Uji Model dan Uji Hipotesis

Tabel 5 memperlihatkan nilai Fhitung
sebesar 46,490 dengan Sig. F = 0,000 yang
menunjukkan bahwa model persamaan
regresi yang dihasilkan penelitian ini
signifikan. Nilai koefisien determinasi
sebesar 0.614 dapat diterjemahkan bahwa
kebijakan harga dan promosi penjualan
dalam model tersebut mampu meprediksi
61,4% variasi Keputusan Pembelian.
Kemampuan memprediksi yang cukup
tinggi menunjukkan bahwa model
penelitian dapat diterima.

Persamaan regresi hasil penelitian Y =
11,231 + 0,355X1 + 0,505X2. Koefisien
regresi kebijakan harga 0,355 dengan
thitung 4,690 > 1,99 dan Sig. t 0,000 < 0,05
signifikan sehingga hipotesis pertama
diterima. Koefisien regresi promosi
penjualan 0,505 dengan thitung 5,132 >1,99
dan Sig. t 0,000 < 0,05 signifikan sehingga
hipotesis kedua diterima. Kebijakan harga
signifikan dan positif, promosi penjualan
juga signifikan dan positif ketika dikaitkan
dengan keputusan pembelian.
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Tabel 5. Hasil Analisis Output SPSS

Koefisien

Uji Model Determinasi f hitung Sig. F

Kebijakan Harga dan Promosi Penjualan
Terhadap Keputusan Pembelian 0614 46,450 0,000
Uji Hipotesis Koefisien Regresi  t hitung Sig. t
Kebijakan Harga - Keputusan Pembelian 0,355 4,690 0,000
Promosi Penjualan = Keputusan Pembelian 0,505 5,132 0,000

Sumber: Hasil penelitian yang diolah, 2021

PEMBAHASAN

Pengaruh Kebijakan Harga terhadap
Keputusan Pembelian

Kebijakan harga positif dalam
mempengaruhi  keputusan pembelian.
Penetapan harga yang tepat dan
memperhatikan kondisi konsumen akan
membuat konsumen tidak ragu untuk
menentukan keputusan dalam pembelian.
Kebijakan harga yang semakin baik akan
membuat keputusan konsumen juga
semakin mudah (Jayanti, 2015). Penetapan
harga yang murah dan bersaing dengan
merek lain di kelasnya membuat pengguna
lebih memilih Smartfren (Amin, Hamdan,
& Yani, 2018). Keputusan yang cepat juga
terjadi manakala perusahaan menetapkan
harga yang disesuaikan dengan harapan
konsumen apalagi ditambah dengan
pemberian diskon atau potongan harga
(Supma, 2020). Konsumen akan membuat
keputusan yang tidak perlu waktu lama
ketika perusahaan memberikan
kemudahan pembayaran dengan
memberikan pilihan sistem pembayaran
tunai atau kredit dan langsung atau tidak
langsung (Amin, Hamdan, & Yani, 2018).
Hasil penelitian ini yaitu adanya pengaruh
kebijakan harga terhadap keputusan
dalam pembelian mampu menjawab
temuan sebelumnya (Nasution, Putri, &
Lesmana, 2019) yang temuannya tidak ada
pengaruh harga terhadap keputusan. Oleh
karena itu, PT Smartfren Telecom Tbk
hendaknya berupaya membuat kebijakan
harga yang lebih baik. Kebijakan dapat
dilakukan dengan menetapkan harga

murah yang mampu bersaing di kelasnya,
memberikan diskon atau potongan harga
dan memberikan alternatif pilihan
kemudahan dalam cara pembayaran.

Pengaruh Promosi Penjualan terhadap
Keputusan Pembelian

Promosi penjualan positif dalam
mempengaruhi  keputusan pembelian.
Komunikasi produk kepada konsumen
yang banyak melibatkan istrumen insentif
tertentu akan mendorong pemakai,
pembeli, dan pemberi pengaruh untuk
memilih  produk yang ditawarkan.
Komunikasi intensif tentang adanya
pengembalian dana tunai akan membuat
konsumen segera memutuskan untuk
membeli (Santi, 2014). Janji adanya hadiah
dan potongan harga tertentu ketika
konsumen melakukan pembelian
membuat pengambil keputusan tidak ragu
untuk segera melakukan pembelian (Puri,
2016; Pramularso, 2021). Kegiatan pameran
dan promosi penjualan lainnya yang
dilakukan secara rutin dan berkelanjutan
akan mendorong percepatan keputusan
yang dilakukan konsumen (Amin,
Hamdan, & Yani, 2018; Ayumi &
Budiatmo, 2020). Oleh karena itu, PT
Smartfren Telecom Tbk hendaknya
berupaya melakukan kegiatan promosi
penjualan lebih rutin dan
berkesinambungan. Promosi penjualan
dapat dilakukan dalam bentuk pemberian
cashback, diskon atau potongan harga,
garansi dan pameran rutin yang lebih
menarik.
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KESIMPULAN PT. Smartfren Telecom Tbk hendaknya
membuat penetapan harga yang lebih bijak
dan promosi penjualan yang lebih rutin
dan menarik. Penelitian berikutnya
sebaiknya menambahkan bahasan terkait
keputuan pembelian dengan sampel yang
lebih banyak, variabel yang lebih
mendalam, faktor terkait keputusan
pembelian dan dampaknya. Perlu juga
dipertimbangkan  keberadaan  faktor
eksternal sebagai pemoderasi.

Kebijakan  harga dan  promosi
penjualan positf dalam mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen
Smartphone PT Smartfren Telecom Tbk.
Penetapan harga yang lebih baik dan
kegiatan promosi yang melibatkan
instrumen insentif yang lebih rutin dan
menarik membuat konsumen tidak ragu-
ragu dalam  mengambil keputusan
pembelian.
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