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PENGARLUH IKLAN DAN INFORMASI HARGA TERHADAF PERILAKL
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{Studi Kasus: Telkom Flexi Padang)
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Ahstrak

Peneiitian Dilaksanakan pada Telkom Flax Kandalal Padang. Adapun permasalahan dzpat
dirurnuskan antara |ain bagaimanakah pengarah ivlan dan informasgi harga terhadap perilaku
dalarm keputusan pemoelian kansurmen {stedi kasus Talkom Flexi Padang) sast sekarang dam di
| masa yang akan datang dan kebijaksanazn apa yang perlu dilakukan oleh Telkom Flexi calam
upayas meaningkatkan keputusan pembelan kansurmen. Sadangkan twijuan dari penslitian ini
adzlah uniuk maengelahui apaksh ads pengarub (klan dan informas: harga terhadap perilaku
dalam kepulusan pembelian konsuman atas produk telkars fled. Penulis menggunakan dafa
primer dan data sekunder sebagal melode pengumpulan data sena analisis kualitallt dan
kuantitatif sebagai metode analisis. Darl hasil analisis ditemukan bahwa untuk meningkatkan
keputusan pembelian disarsnkan dengan meningkatkan secara Dersama-sama variabel-varabal iklan
dan miamasi harga terhadap produk telkom Flexi. Adinya semakin baik pesan iklan yang ditsyangkan
baik iklan verbal maupun iklzn visual, maka akan semakin baik pula pengambilan keputusan terhadap
pambelian. Dan semakin baik informas harga yang deampaikan kepada pelanggan, maka keputusan
pambelan akan cendeming semakin tinggl. D akhir penelitian ini membahas tentang kesimpulan
dan saran yang sekiranya dapat memberikan konlibusi bagi perusahaan terutama dalam
melahukan analisis terhadep parilaku pembeian kemsumen dan dapal bergunz untuk penslitian
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BAB I

PENDAHULUAN

1.I. Latar Belakang

Dalam kehidupan ini manusia tidak bisa dipisabkan dari koemunikasi
karena komunikast merupakan salah satu kebutuban dasar manusia. Dengan
adanva komunikasi yaitus proscs penvampalan pesan atau informasi yang
ingin  disampmkan  oleh penginm pesan hingga dapat diternima oleh
penerima pesan melalal svatu media komunikasi sehingpa pesan atau
informasi  tersebut  dapat  dipabami. Semakin berkembang  kebutuhan
manusiz semakin berkembang pula media wntok memenubi kebutuhan
tersehut, Media komunikast tersebul berkembang mengikuti kemajuan
teknologl, seperti pesawat telepon stanpun telepon gengeam (fandphone)
vang memuedabkan setiap orang melakukan komunikasi tanpa harus terbatas
pada hubungan secara langsung (face o foce) beratapan muka anlara sain
dengan vang lainnya,

Telekomunikasi  merupakan  infrastrukiar vang  memudahkan
pelaksanaan  keplatan-kegiatun schingga perannva sangat  dibutuhkan,
Perkembangan teknologi komunikasi felepon sclular sazt inl sudah ada
dimana-mana, Semus kalangan dapat menikmati Kemajuan teknologi

komunikas: tersebut dan memanfaatkonnya uotuk banyak hal. Operator.



operalor jasa lelekomunikasi selular muncul dengan pelayapan terbaik
untuk dapat mampu memenahi kebutuhan pelangpannva, Mercka bersaing
untuk memasarkan baik preduk dan lavanannva agar dapal diterima dan

digunakan oleh konsumennya.

D tengah persaingan operator sclular yang semakin ketat Telkom
Flexi hadir sebapal telepon CDMA pertama di Indonesia. Telkom Flexi
menawarkan herbapai keunggulan vang tidak dimiliki oleh operator GSM
dan fasilitas-fasilitas yang menjadi karakteristiknva, Sebagai salah satu
operator selular yvang mulai bersaing di dunia telekomunikas: Telkom Flexi
harus siap untuk bertahan dengan cara meraibh dan merebut konsumen lebih
banvak. Salah satu langkah vang ditempuh Telkom Flexi apar dapat meraih
pelanggan adalab dengan melakukan promesi diberbapai media baik di
media cetak seperti sural kabar, majalah, leaflet, dl serta media elektronik
duari radio sampai televisi.

Promosi  merupakan  salab  satu bagian dari bauran pemasaran
{Mariketing Mix) disamping komponen lainnya yvaiw produet, price, ploce,
peaple, pivsical evidence dan process. Dengan adanya bauran pemasaran,
perusahaan dapat lebibh mudab menjual produk atau jasa vang ditawarkan
kepada konsumen.

Ada beberapa cara untuk melskukan promosi, salah satunva adalzh

regiatan periklanan fadvertising), Kata iklan fadvertising; berasal dari kata
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RESIMI'ULAN DAN SARAN

6.1, Kesimpulan
Berdasarkan basil analisis dan pembahasan sebelumnya, berikue ini
dapat disimpulkan scbhagai berikur
|. Pesan iklan baik iklan secara partial mempunyat pengaruh yang sangat
signifikan terhadap keputusan pembelian pelanggan Telkom Flexi di

Kota Padang.

I

Informast harga sceara partial mempunyai pengaruh yang sangat
signifikan terhadap keputusan pembelian pelanggan Telkom Flexi di
Kota Padang,

3. Becara bersama-sama pesan iklan dan informasi harga mempunyai
pecgarub yvang  signifikan terbadap keputusan pembelian produk
telkom flext di Kota Padang,

.2, Saran
Dari hasil  penelitian  diatas  maka  beberapa  saran dapat
dikemukakan scbapai berikut :

| Untuek meningkatkan pesan iklan agar omzet penjualan produk telkom

flexi meningkal, sebaiknya pesan vang disampaikan lebih inovatif

sehingea mampo menarik pasar sesaran,
L E 1

I+

- Lintuk meningkatkan informasi harga dalam arti harea telkom flexi

narus lehih bisa bersaing denpan sim card lzinnva sgar pelangpan

B



telkom  1lexi melakvukan  keputusan  pembelian  sehinpga  omezet
penjualan produk Nexi lebib meningkat,

Kepada pimpinan/manaper agar meningkatkan  volume  promosi
produk telkom flexi secara lebih profesional sehingga produk telkom
flext dapal dunformasikan secara utoh dan sempurna kepada pasar
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