PENGARUH INTEGRATED MARKETING
COMMUNICATION TOOLS TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK
SONY ERICSSON

Skripsi

Oleh:
RIZQA FADHLILLAH
04152106

Diajukan Sebagai Salah Satu Syarat
Untuk Memenuhi Gelar Sarjana Ekonomi

JURUSAN MANAJEMEN FAKULTAS EKONOMI
UNIVERSITAS ANDALAS
PADANG
2008



Mo Alumni Universitas | | No. Alumni Fakultas
| RIZOA FADHLILLAH |
| |

a). TempatTanggal Lahir: Padang Panjang/14 Descmber 1985 b), Nama

Orang Tua: H.Ahmad Mansyur dan Yusmanidar ¢, Fakultos: Ekonomi d).

Jurusan; Manajemen e). NobBF: 04 152 106 .72l Lulus: 77 November 2008

3 i _” g). Predikat Lulus: Sangat Memuaskan by, [PK - il Lama Studi : 4 lnhun 2

;EE ;:-'.f*!",_';_.'; bulan jb Alamat: JI. Mr. Moh Roem No 9 Pagang Panjang
T AT e Pl | . '

i

Pengarveh fntegroted Marketing Commuanication Toals Terhadap Keputusan Pembelian
I'roduk Sony Fricsson

Eeeipnd KT Ol Bz Fadfalillah Permbimbing DR Fulia Hondriyeni KEMT Ak
ABSTRAR
i Penelitian int berjuzn wntuk melibat pengarub faregraved Marketing  communicaion foods lerhedip

| keputusan pembelian produk Sony Ericsson, Penclitian ini menggunakan dimensi personal selling, advertizing,
puetilic refation dan pubficity, soles promotion dan diveet markesing. Datn vang digunakan datam penelition ini
adalah data primer veng didapat dari kuesioner viang disebarkan kepada responden yang menjadi konsumen Sony
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teks, internet, jumal dan skripsi terdahuele, Sampel dalam penclitian ini berjumlah 100 orang: denean 1eknik
penzambilan siompel Accidental Now Prababiliy Saoapling, Variabel dependen dalam penelitian ini adalh personal
selfing, advertising, public relotion dan publiciyy, sales promonion dan direst marketing, sedangkan variabel
independen adafal keputusan pembelian. Analisis data dilakukan dengan menggunakan SPSS 13.0. Seeara grrsiil
penelitian menglhasilkan 3 temuan yang mendukung kipotesis vang dinjukan dan 2 remoen vang tidak mendukung
hipotesis. Pertama, personal selfing lerbukti berpenganih positil signifikan terladap keputasan pembelian. Kedug,
wefvertising terhuldi berpengarih positil dan sigaifikan teihadep keputusan pembelion, Ketiga public relabon dan
peblicizy tidak terbukti berpengarb posttif signifikan terhadap keputusan pembetian, keeempnl safer sramorion
tesbieikti berpengarub posit dan signifikan erhadap keputusan pershelian, dun terakhie divect markeiing tidak
terhukti herpengaruh positf dan signifikan werladap kepotusan pembe Han,
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BAB I
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang

Industri telepon seluler mengalami perkembangan yang pesat dalam dus
dekade terakhir ind, baik ilu di negara maju ataupun dinepars berkembang. i
Indonesia pun telepon seluler telah mengubah peta industn telekamunikasi secara
radikal. Telepon seluler kini tidak hanya dipakai oleh orang dewasa suju tapi
sudah mencakup hampir selyruh lapisan masyarakat, hal ing dapat mempengaruhi
produsen untuk menawarkan bermacam-macam pilihan harga, fitur dan teknolog
sesual dengan kebutuhan konsumen sant ini. Hal ini menciptakan persaimgan vang
ketat didalam industd yang menyebabkan munculnya respon pesitif dan
masyarakal pengguna jasa sebapai akibal dari persaingan harga dan semakin
hanyakaya ragam pelayanan vang ditawarkan

Penelitian oleh Wenstein seperti vang dikutip Suziana (2006) menunjukan
balvwa pelangoan pada saat ind cendrung bersikap lebih cerdik, sukn memilih,
lebih penuntul, mempelajari dengan baik produk atau pelayanan yanyg ditawarkan
kepadanya, memitiki tingkat loyalitas rendab, sangat sensitif terhadap harpa,
memiliki waktu yang relatif terbatas, serta selalu mencari nilsi vap tertgd,

Oleh sebab ite, perlu bapi perusahaan menerapkan marketing mix yang
baik. Marketing mix merupakan  saluh  saiy faktor  yang mempenganhi
keberhasilan  produk  mercka i pasaran,  Suaiy perusahaan  tidak  hanya
mengembangkan  produk dan jasa vang baik. atau  penenluan harpa yang
terjangkan sepmennya, tetapi perusahaan harus dapst juga berkomunikasi dengan

pihak-pihak yang berkepentingan dengan perusahaan tersebut, Dalum  sehuah



marketing mix perlu adanya promosi yang baik yang mampu membentuk citea,
image yang baik di mata konsumennya, Promosi menurut Blech (2001) adalal
koordinasi dari semua penjual memulai ussha untuk menyediakan suluran
informasi  dan  bujukan  untuk  menjual  barng-barang  dan jasa  atau
mempromoesikan suatu gagasan, Komunikasi pemasaran memegang penling bagi
pemasar. Sebush komunikasi pemasaran perlu dirancang sedemikian rupa
sehinggs proses komunikasi dapat begalan efektif dengan biava vang elesicn.
Dalam sebuah komunikasi pemasaran, pemasar biasanya mengpunakan heberapa
alat promesi. Dan penting bapi perusahaan memperhatikan dengan cermat proses
konmumikasi pemasaran,

Penelitian ini difokuskan pada Imregrated Marketing Communication
(I, Dimana strategi komunikast pemasaran terintegrasi akan dilakukan secars
optimal dan alat-alal komunikasi pemasarannya dikoordinasikan dengan maksimal
untuk  mencapai wjuan  perusabaan, Menurut Shimp (20033, komuonikasi
pemasaran  terpadu  (nfegrated  Marketing  Communication)  adalah  proses
pengembangan dan implementasi berbagai bentuk program komunikasi persuasif
kepada pelanggan dan calon pelanggan sceara berkelanjutan,

Integrated marketing communication \erdini darl komponen-komponen
yang membantu program pemasaran produk perusahasm, Komponen-komponen
pendukung ini lebih dikenal dengan istilah Integrated Marketing Communication
(IMC) Tools. Menurol Blech (2003), fnreprafed Marketing Conmurnication tools
terdiri dari komponen-komponen promotion mix (bauran pramosi). JA tools ini
sendiri terdini dar tenaga penjualan, periklanan, promost penjualan, hubungan

masyarakat dan pemasaran langsung. Dimana promosi dipambarkan sebagai



BAB VI
PENUTUFP
i1 Kesimpulan
Dari pembahasan vang telah dikemukakan sehelumnys, maka diperoleh
kesimpulan:

1. -Heneliliun dilakukan dengan melakukan studi ke lapangan, yakni dengan
menyeharkan kuesioner kepada 100 orang responden. Yang menjadi
responden pada penelitian ini adalah konsumen yang memakal Sony
Ericsson dan konsumen yang mengenal Sony Ericsson. Hasil penelitian
menunjukan rata-rata responden setuju bahwa iuregrared marketing
communication tools vang meliputi personel selling, advertising, public
relation dan publicity, sales promotion, dan direct marketing sudah
menarik dan baik. Rata-rata responden seluju tenaga penjualan yang
dimiliki Sony Ericsson cukup menark, mampu berkomunikasi dengan
baik, informasi yang disampaikan cukup jelas, dan selalu siap membenkan
informasi vang dibutuhkan customernya, Responden juga mengatakan
setuju bahwa iklan Sony Ericsson di televisl, radio,majalah dan koran
menarik, informasi yang ditedima dari media periklanan cukup, hahasa
iklan yanp digunakan menarik, jelas dan mudah dimengerti, iklan Sony
Ericsson mencerminkan cirl produk Sony Ericssoen iw sendin, dan
tampilan iklan Sony Fricsson menarik. Rata mala responden jupa
menyatakan setwju program hubungan masyarakat yang dilakukan Sony
Ericsson cukup baik, publikssi yang dilakukan Seny Ericsson menarik,

informasi yang dilerima dari humas dan publikasi cukup jelas, serta media
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