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ABSTRAK 

 

Hidayat A 2006/77671: Pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan 

pembelian blackberry pada mahasiswa 

Unversitas Negeri Padang.  

 

Pembimbing 1 : Bapak Prof. Dr. Yasri, MS 

Pembimbing 2 : Bapak Perengki Susanto, SE. MM. 

 

Tujuan penelitian ini adalah untuk melihat pengaruh bauran pemasaran yang 

meliputi produk, harga, promosi, distribusi terhadap keputusan pembelian 

smartphone blackberry pada mahasiswa Universitas Negeri Padang pada tahun 

2013. Populasi dalam penelitian ini adalah mahasiswa Universitas Negeri Padang. 

Jumlah sampel ditentukan dengan menggunakan rumus proporsional random 

sampling yang menggunakan rumus slovin dan diperoleh hasil sebanyak 100 orang. 

Analisis data yang digunakan adalah regresi berganda dan uji hipotesis dengan 

menggunakan uji f dan t yang diolah menggunakan program SPSS versi 16. 

Hasil penelitian ini menunjukan bahwa (1) produk berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian (2) harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian (3) promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (4) 

distribusi berperngaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, penulis menyarankan kepada 

perusahaan agar lebih memperhatikan keinginan pelanggan dalam penyampaian 

informasi. Terutama untuk mahasiswa agar dapat menggunakan henphone secara 

bijak ketika proses perkuliahan sedang berlangung. 
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BAB 1  

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Perkembangan teknologi komunikasi mendorong manusia terus 

berkreasi menciptakan alat-alat komonikasi yang inovatif. Telepon yang dulu 

hanya di gunakan sebagai alat untuk berbicara dalam jarak jauh dan tidak bisa 

dibawa kamana-mana, kini sudah bisa mengirim pesan singkat (SMS) dengan 

menggunakan sinyal satelit telepon seluler. Pesatnya perkembangan kemajuan 

telekomunikasi, mendorong perusahaan-perusahaan telekomunikasi 

memberikan kelebihan dan keunggulan produk mereka agar para konsumen 

tertarik untuk membeli. Dengan adanya fitur pendukung seperti opera mini, 

web dan lain sebagainya. Hal ini bertujuan agar perusahaan dapat 

meningkatkan dan memaksimalkan laba serta kepuasan konsumen terhadap 

produk yang telah di hasilkan perusahaan. Salah satu strategi meningkatkan 

laba perusahaan tentu perlu mempengaruhi keputusan pembelian konsumen 

melalui bauran pemasaran yang efektif. 

Dengan demikian perusahaan dituntut untuk memantau perubahan-

perubahan perilaku konsumen dalam memilih produk dan pengambilan 

keputusan untuk membeli suatu produk. Hal ini sangat penting karena 

konsumen semakin selektif dan kritis dalam menentukan pilihan dalam 

memenuhi kebutuhanya.  
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Pada saat ini pengguna ponsel di kalangan mahasiswa semakin 

meningkat, hal ini di sebabkan meningkatnya fasilitas penunjang di dunia 

pendidikan dan kebutuhan akan teknologi bagi mahasiswa. Keperluan akses 

internet pun meningkat di dalam ilmu pengetahuan dan pendidikan, sehingga 

ponsel merupakan fasilitas yang tepat untuk di miliki oleh mahasiswa. 

Melihat perkembangan meningkatnya kebutuhan ponsel di kalangan 

mahasiswa menyebabkan banyak perusahaan yang menawarkan ponsel pintar 

(smartphone) seperti perusahaan smarphon merek I-Phone, Nokia, Sony 

Ericson, Samsung, Blackeberry  dan masih banyak lagi merek yang lainya. 

Bagi pemasar tahap keputusan pembelian merupakan tahap yang sangat 

penting untuk dipahami, karena akan berhubungan dengan keberhasilan 

program pemasaran. Menurut Setiadi (2003;415) bahwa “pengambilan 

keputusan adalah proses pengintegrasian yang mengkombinasikan 

pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku alternatif dan 

memilih salah satu di antaranya, hasilnya merupakan suatu pilihan yang di 

sajikan secara kognitif sebagian keinginan perilaku”. 

Perusahaan RIM (Researh In Motion) yang telah meluncurkan produk 

Blackberry di ciptakan sebagai alat komunikasi jarak jauh, sms dan internet 

selalu aktif dalam genggaman. Blackberry telah menjawab semua kebutuhan 

konsumen di bidang komunikasi yang mencangkup segala hal. Keunggulan 

yang dimiliki oleh blackberry yang paling menonjol dibandingkan smartphone 

lain adalah memiliki aplikasi BlackBerry Messenger (BBM). Aplikasi ini 

memudahkan pelanggan untuk chatting dengan sesama pengguna BlackBerry 
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lainnya, tanpa harus mengeluarkan biaya. Selain itu, terdapat Bar-code 

Identity, yang bisa mengundang kontak baru ke dalam BBM hanya dengan 

memindahkan (scanning) bar-code spesial yang ada di layar Blackberry 

messenger anda.  

Di Amerika Utara, penjualan BlackBerry menduduki posisi nomor satu 

untuk pasar Smartphone. Bahkan hingga kini RIM telah merangkul 375 carrier 

dan channel yang ada di 140 market untuk wilayah Asia Pasifik dan didukung 

oleh 39 carrier di 18 wilayah. Untuk pasaran mereka di Indonesia pun, RIM 

sangat yakin akan dapat meraih posisi yang teratas. 

Menurut Schiffman dan Kanuk (2004:491) “pengambilan keputusan 

konsumen dipengaruhi oleh berbagai pengaruh luar yang berlaku sebagai 

sumber informasi mengenai produk tertentu dan mempengaruhi nilai-nilai, 

sikap, dan perilaku konsumen yang berkaitan dengan produk. Yang utama 

diantara faktor masukan ini adalah berbagai kegiatan bauran pemasaran 

perusahaan yang berusaha menyampaikan manfaat produk dan jasa mereka 

kepada para konsumen potensial dan pengaruh sosial budaya di luar 

pemasaran”.  

Bauran pemasaran merupakan suatu alat yang ampuh bagi pemasar 

yang terdiri dari berbagai elemen program pemasaran yang perlu di 

pertimbangkan agar pelaksanaan pemasaran dan pemosisian yang telah di 

tetapkan dapat berjalan sukses. Pada umumnya perusahaan kesulitan dalam 

memonitor, memahami, menganalisis perilaku konsumen secara tepat dan 
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benar, ini terjadi karena banyaknya faktor yang mempengaruhi dan adanya 

perbedaan yang nyata pada perilaku di masing-masing individu. 

Blackberry juga menawarkan harga murah dan terjangkau 

dibandingkan harga smartphone lainnya. Harga merupakan sejumlah nilai 

yang di tukarkan konsumen dengan manfaat memiliki atau menggunakan 

produk yang nilainya di tetapkan oleh pembeli dan penjual melalui proses 

tawar menawar atau di tetapkan oleh penjual untuk satu harga yang sama 

terhadap semua pembeli. Karena banyaknya pesaing di pasaran, maka 

perusahaan harus dapat dan bisa menentukan strategi harga yang mampu 

menguasai pasar. Karena faktor harga sangat menentukan keputusan 

pembelian konsumen terhadap suatu produk. Smarphone Blackberry sendiri 

terkenal dengan strategi harga yang murah di jangkau oleh kalangan 

mahasiswa. Jika di bandingkan dengan merek terkenal lainya dengan 

spesifikasi yang sama, harga Blackberry lebih terjangkau dari merek 

pesaingnya.  

Tabel 1.1 Tipe dan Harga Blackberry. 

NO MEREK TIPE HARGA 

1 BlackBerry Curve 9320 Rp.2.070.000,- 

2 BlackBerry Bold 9790 Bellagio Rp.2.900.000,- 

3 BlackBerry Curve 9380 Rp.2.400.000,- 

4 BlackBerry Porsche Design P9981 Rp.18.600.000,- 

5 BlackBerry Torch 9860 Rp.2.900.000,- 

6 BlackBerry Curve 9350 Rp 2.250.000, 

7 BlackBerry Storm 2 9550 Odin Rp 1.330.000,- 

8 BlackBerry Pearl 3G 9105 Rp 1.500.000,- 

http://www.tokopedia.com/catalog/2670/blackberry-curve-9320
http://www.tokopedia.com/catalog/118/blackberry-bold-9790-bellagio
http://www.tokopedia.com/catalog/117/blackberry-curve-9380
http://www.tokopedia.com/catalog/2671/blackberry-porsche-design-p9981
http://www.tokopedia.com/catalog/113/blackberry-torch-9860
http://www.tokopedia.com/catalog/95/blackberry-storm2-9550-odin
http://www.tokopedia.com/catalog/91/blackberry-pearl-3g-9105
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Sumber: htt.www.Mobile Phones.Com 

Berdasarkan tabel harga di atas, dapat di lihat harga terendah 

Blackberry 1.330.000 dan harga tertinggi 2.900.000, pilihan harga yang di 

berikan Blackberry  dapat memudahkan pembeli untuk mendapatkan 

Blackberry tersebut, karena Blackberry itu sendiri menyediakan berbagai 

pilihan harga yang cocok dengan keuangan dan kualitas barang yang didapat 

calon pembeli. 

Selanjutnya promosi yang dilakukan Blackberry terutama untuk 

memberikan informasi, membujuk dan mengingatkan para calon pembeli 

terhadap suatu produk. Promosi yang di lakukan oleh perusahaan Blackberry 

sangat mempengaruhi terhadap keputusan pembelian. Melalui promosi 

perusahaan dapat menyampaikan semua informasi kepada calon konsumen 

mengenai perusahaan atau karakteristik produk yang di jual. Banyaknya cara 

promosi yang di lakukan perusahaan dalam memberikan informasi kepada 

konsumen tentang Blackberry tersebut, baik dari segi harga spesifikasi ataupun 

keunggulan Blackberry sendiri melalui media iklan seperti media cetak dan 

elektronik, Koran, brosur, dan internet dan melalui lounching pameran produk 

baru. 

Agar produk tersebut dapat sampai ketangan konsumen maka di 

perlukan saluran distribusi yang efektif dan efisien. Hal ini terkait dengan 

jangkauan lokasi dimana konsumen berada. Pendistribusian juga sangat 

mempengaruhi sekali dalam keputusan pembelian oleh konsumen. Perusahaan 

harus tepat memilih lokasi dalam pendistribusian barang. Perusahaan 
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Blackberry sekarang telah memiliki tempat pendistribusian yang tersebar di 

seluruh Indonesia baik di kota besar maupun di daerah kota kecil. Kegiatan 

pendistribusian ini bertujuan agar konsumen dapat lebih mudah membeli dan 

mendapatkan Blackberry tersebut. Tempat yang strategis dapat memudahkan 

konsumen untuk membeli, jadi konsumen tidak susah lagi dalam mendapatkan 

produk Blackberry. 

Secara sederhana dapat dikatakan perusahaan Blackberry telah 

berupaya mempengaruhi keputusan pembelian konsumen dengan 

memaksimalkan bauran pemasaran. Hal ini juga didukung dengan hasil 

observasi pendahuluan terhadap mahasiswa Universitas Negeri Padang.  

 

Berikut ini adalah hasil penelitian singkat penulis. 

Tabel 1.2 Pengaruh Bauran Pemasaran Blackberry terhadap Keputusan 

Pembelian.  

No Pertanyaan Setuju % Tidak 

setuju 

% 

I Produk 

1  BB tidak mudah rusak di banding merek 

lain 
15 75 5 25 

2  Tersedia berbagai macam produk 

dengan berbagai macam keunggulan 
17 85 3 15 

3  Warna-warna lebih beraneka ragam di 

banding smarphon merek lain 
6 30 14 70 

4  Fitur-fitur yang di sediakan lebih banyak 

di banding smarphon merek lain 
15 75 5 25 

II Harga 

5  Harga BB yang terjangkau bagi kalangan 

mahasiswa 
8 40 12 60 

6  Harga BB sesuai dengan kualitas yang di 

berikan 
13 65 7 35 

7  Harga BB lebih murah di banding 

pesaing 
2 10 18 90 
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8  Harga Blackberry di pasaran lebih murah 

di bandingkan dengan harga ynag 

tercantu dalam brosur. 

10 50 10 50 

III Promosi     

9  Informasi yang di sampaikan lewat 

media tentang Blackberry sangat jelas 
15 75 5 25 

10  Informasi harga dan tipe-tipe BB yang di 

sampaikan lewat brosur sangat jelas 
10 50 10 50 

11  Penjelasan-penjelasan dari pramuniaga 

pada saat bazaar tentang BB mudah di 

pahami 

15 75 5 25 

12  Produk blackberry yang di beli 

mahasiswa Universitas Negeri Padang 

sesuai dengan yang di iklankan 

12 60 8 40 

IV Distribusi 

13  Lokasi penjualan BB terletak di tengah 

kota 
13 65 7 35 

14  Pendistribusian produk Blackberry 

cepat. 
12 60 8 40 

15  Lokasi penjualan BB terletak di tepi 

jalan raya 
8 40 12 60 

Sumber  : Data primer diolah tahun 2012 

 Berdasarkan tabel di atas, dari hasil penelitian tentang Pengaruh 

Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian Pada Mahasiswa 

Universitas Negeri Padang yang di lakukan oleh penulis pada 20 orang 

responden terdapat masih adanya konsumen yang kurang suka atas produk 

yang di hasilkan perusahaan RIM Blackberry. Indikator tentang bauran 

pemasaran Blackberry merupakan indikator bukti fisik yang sejauh ini di 

lakukan, namun terdapat kelemahan dari Blackberry itu sendiri sebagaimana 

yang terlihat dari tabel di atas tentang obserfasi awal yang telah di lakukan 

pada  mahasiswa Universitas Negeri Padang yang  menunjukan masih 

lemahnya keinginan mahasiswa universitas negeri padang untuk memiliki  

Blackberry. 
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Berdasarkan data di atas dapat di lihat pengembangan produk dan 

desain warna kesing Blackberry jumlah pilihan warnanya sedikit, sehingga 

mempengaruhi minat beli mahasiswa. Dalam data yang kami dapat tingkat 

keinginan mawasiswa hanya 30%.  

Harga Blackberry cukup tinggi bagi Mahasiswa Universitas Negeri 

Padang, persentasenya 40% yang setuju, maka dari itu dapat di simpulkan 

harga penjualan blackberry di universitas negeri padang cukup tinggi. Promosi 

penjualan yang dilakukan blackberry menurut data diatas sudah cukup bagus 

dengan persentase 60% keatas. Pendistirbusian yang di gunakan oleh 

perusahaan sangat mentukan keputusan konsumen agar mau menggunakan dan 

memiliki produk yang di hasilkan perusahaan. Jadi tanpa adanya bauran 

pemasaran tidak akan pernah terjadi penjualan. 

Berdasarkan latar belakang di atas, maka peneliti tertarik untuk 

melakukan penelitian tentang “Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap  

Keputusan Pembelian Blackberry Pada Mahasiswa Universitas Negeri 

Padang.” 

1.2 Identifikasi Masalah 

Dari uraian latar belakang di atas maka dapat diidentifikasi beberapa 

masalah berikut: 

1. Produk blackberry memiliki pilihan warna terbatas. 

2. Harga blackberry cukup tinggi bagi mahasiswa. 

3. Promosi yang dilakukan blackberry dikawasan kampus masih kurang. 

4. Pendistibusian blackberry center cukup jauh dari kawasan kampus. 
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1.3 Pembatasan Masalah 

Penelitian ini di batasi hanya mengenai pengaruh bauran pemasaran 

(marketing mix) yang terdiri dari produk (product), harga (price), promosi 

(promotion), dan distribusi (place) terhadap Keputusan pembelian Blackberry 

pada mahasiswa Universitas Negeri Padang. 

1.4 Perumusan Masalah 

Sebagaimana telah diuraikan dalam latar belakang masalah, maka 

penulis merumuskan masalah penelitian sebagai berikut: 

1. Apakah produk Blackberry berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

pada mahasiswa Universitas Negeri Padang? 

2. Apakah harga Blackberry berpengaruh terhadap keputusan pembelian  

pada mahasiswa Universitas Negeri Padang? 

3. Apakah promosi Blackberry berpengaruh terhadap keputusan pembelian  

pada mahasiswa Universitas Negeri Padang? 

4. Apakah distribusi Blackberry berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

pada mahasiswa Universitas Negeri Padang? 

1.5 Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Menganalisis pengaruh produk Blackberry terhadap keputusan pembelian 

pada mahasiswa Universitas Negeri Padang. 
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2. Menganalisis pengaruh harga Blackberry terhadap keputusan pembelian  

pada mahasiswa Universitas Negeri Padang 

3. Menganalisis pengaruh promosi Blackberry terhadap keputusan pembelian  

pada mahasiswa Universitas Negeri Padang. 

4. Menganalisis pengaruh distribusi Blackberry terhadap  keputusan 

pembelian pada mahasiswa Universitas Negeri Padang. 

1.6 Manfaat Penelitian 

       Hasil penelitian diharapkan dapat bermanfaat sebagai berikut: 

1. Bagi penulis sendiri adalah salah satu syarat untuk menyelesaikan studi di 

Fakutas Ekonomi Universitas Negeri Padang serta sebagai penambah 

wawasan dan cakrawala pengetahuan. 

2. Bagi pengembangan ilmu pengetahuan diharapkan hasil ini dapat 

menambah bahan referensi bagi penelitian selanjutnya. 

3. Bagi lembaga atau perusahaan sebagai bahan masukan dan pertimbangan 

bagi pihak manajemen atau perusahaan dalam melakukan strategi bauran 

pemasaran Blackberry  pada Mahasiswa Universitas Negeri Padang.  
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BAB 5  

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dengan judul Pengaruh Bauran Pemasaran 

Terhadap  Keputusan Pembelian Blackberry Pada Mahasiswa Universitas 

Negeri Padang, maka dapat disimpulkan: 

1. Produk mempunyai pengaruh yang signifikan dan positif terhadap 

Keputusan Pembelian Blackberry Pada Mahasiswa Universitas Negeri 

Padang. Hasil penelitian menunjukkan bahwa semakin bagus produk 

terlihat pada meningkatnya keputusan pembelian. 

2. Harga mempunyai pengaruh yang signifikan dan positif terhadap Keputusan 

Pembelian Blackberry Pada Mahasiswa Universitas Negeri Padang. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa semakin tepat penentuan harga terlihat pada 

meningkatnya keputusan pembelian. 

3. Promosi mempunyai pengaruh yang signifikan dan positif terhadap 

Keputusan Pembelian Blackberry Pada Mahasiswa Universitas Negeri 

Padang. Hasil penelitian menunjukkan bahwa semakin baik promosi terlihat 

pada meningkatnya keputusan pembelian. 

4. Distribusi mempunyai pengaruh yang signifikan dan positif terhadap 

Keputusan Pembelian Blackberry Pada Mahasiswa Universitas Negeri 

Padang. Hasil penelitian menunjukkan semakin baik distribusi terlihat pada 

meningkatnya keputusan pembelian. 
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5.2 Saran  

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan di atas, maka dapat 

diajukan saran-saran untuk meningkatkan Keputusan Pembelian Blackberry 

Pada Mahasiswa Universitas Negeri Padang sebagai berikut : 

1. Bagi perusahaan, agar lebih memperhatikan keinginan Mahasiswa 

Universitas Negeri Padang akan produk serta jaminan apabila terjadi 

kerusakan pada Blackberry sehingga konsumen dan pelanggan merasa 

nyaman menggunakan Blackberry. 

2. Bagi perusahaan Blackberry agar lebih meningkatkan promosi melalui 

pramuniaga di kawasan kampus Universitas Negeri Padang. 

3. Perusahaan Blackberry hendaknya mendirikan konter resmi penjualan 

Blackberry di kawasan kampus Universitas Negeri Padang. 
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