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Abstract
This study aimed to determine the factors that affect its students any high school in Tangerang to
buy prepaid cards IM3. In this study the factors that influence purchasing decisions in terms of
marketing mix (4P). The results of this study indicate that there are factors that influence
consumers in their buying decision IM3 prepaid card. These factors enter into 9 new factors are:
Factor 1 has the name of Excellence which consists of a broad scope of IM3, Bonus sms, Nominal
pulse varfed, sophisticated multimedia, fast data transfer, and 3G technology, GPRS, MMS
provided, factor 2 was named Privileges consisting of an sms package voucher price they can
affora, talk per second rate, and ease of getting a voucher, Factor 3 was named facility consisting
of card availability IM3, IM3 voucher availability, and ads on television, Factor 4 Ease named
consisting of GPRS settings, MMS, and 3G is easy, efficient tariff until satisfied, and IM3 Ce eS's,
factor 5, was named Promotion consisting of the radio ads, brochures, pamphlets, posters, Event,
held IM3 , and send 10 free 10 sms, Factor 6 was named design consisting of an interesting shape
or packaging, design an attractive card, and design an attractive voucher, factor 7 was named
Quality of service consisting of a satisfactory service, after-sales service / warranty , and the
quality is strong and stable network, Factor 8 was given a name consisting of Availability
Availability Gallery Indosat, and Factor 9 was named The price of a cheap price sms vouchers, and

vouchers to speak at affordable prices.

Keywords: Factors that Influence Consumers, Marketing Mix, Purchasing Decisions

Pendahuluan

Teknologi informasi dan komunikasi menga-
lami kemajuan yang cukup signifikan pada tahun
1990an di mana layanan yang diberikan oleh pe-
nyedia jasa mulai memikirkan kepuasan konsumen.
Teknologi yang semakin berkembang menjadi hal
yang harus diperhatikan oleh setiap individu saat
ini. Kemudahan demi kemudahan telah berhasil di-
ciptakan oleh menusia. Melalui teknologi banyak hal
yang pada awalnya membutuhkan waktu yang sa-
ngat lama dan proses yang begitu rumit dapat di-
ubah menjadi lebih cepat dan mudah. Salah satu
contoh nyata adalah teknologi komunikasi.

Komunikasi sangat penting bagi setiap indi-
vidu untuk melakukan kontak atau hubungan satu
dengan yang lain, baik itu komunikasi visual mau-
pun komunikasi audio. Saat ini sudah banyak terse-
dia berbagai macam fasilitas dan alat komunikasi.
Media yang digunakan bermacam-macam mulai dari
media cetak seperti koran, majalah, tabloid, kata-
log, dan lain-lain, ataupun media elektronik. Sebut
saja televisi, radio, pager, komputer, telepon selu-

ler, hingga jaringan internet adalah beberapa con-
toh media elektronik.

Melalui media tersebut, penyedia jasa mulai
berlomba-lomba untuk menjaring konsumen seba-
nyak-banyaknya. Melalui berbagai cara produsen
berharap dapat menaikkan tingkat penjualan peru-
sahaan. Penyedia jasa yang sedang berkembang
saat ini adalah jasa komunikasi telepon seluler. Ta-
hun 2000 penyedia layanan jasa komunikasi di In-
donesia mulai dilirik oleh beberapa perusahaan ka-
rena Indonesia memiliki pangsa pasar cukup besar
dan berpotensial. Awalnya layanan yang diberikan
merupakan layanan standar yaitu layanan telepon
dan pesan singkat.

Bersamaan dengan kemajuan teknologi ko-
munikasi, layanan yang diberikan setiap operator
pun mulai memberikan sesuai dengan kebutuhan
konsumennya dan mengikuti trend. Banyaknya ope-
rator-operator yang menawarkan layanan-layanan
dan kelebihannya masing-masing dapat dijadikan
bukti bahwa mereka benar-benar fokus dan ber-
orientasi pada konsumen meski tidak bisa dipungkiri
bahwa perusahaan juga berorientasi pada profit.
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Saat ini layanan yang dijadikan standar oleh setiap
operator adalah GPRS, MMS, dan 3G serta 3,5G
yang lebih dikenal dengan HSDPA di mana konsu-
men dapat melakukan video call, mobile tv, video
streaming, dan juga high speed data access. Laya-
nan lain yang diberikan yaitu mulai dari sms non-
stop, sms gratis, tarif per detik, freetalk. Layanan ini
tergantung pada operator mana yang digunakan.

Indosat sebagai vendor besar di tanah air
juga ikut meramaikan pasar telekomunikasi dengan
memberikan pelayanan yang baik. Pelayanan terse-
but diharapkan akan menjaring banyak konsumen
agar menggunakan jasa yang ditawarkan oleh Indo-
sat. Untuk segmen telekomunikasi Indosat menge-
luarkan 6 jenis layanan atau yang biasa disebut
juga sebagai Sim Card yang berbeda dengan seg-
men yang berbeda pula yaitu IM3 prabayar, IM3
pascabayar, Mentari prabayar, dan Mentari pasca-
bayar untuk jaringan GSM, serta Starone prabayar,
dan Starone pascabayar untuk jaringan CDMA. Kon-
sumen memiliki pilihan masing-masing terhadap la-
yanan yang akan digunakan karena setiap layanan
memiliki kelebihan dan kekurangannya masing-ma
sing.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui
faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan konsu-
men dalam memilih kartu GSM pra bayar IM3, de-
ngan perumusan masalah sebagai berikut :

1. Apakah terdapat faktor-faktor yang mempenga-
ruhi konsumen dalam keputusan pembelian kar-
tu IM3 prabayar?

2. Faktor apakah yang paling dominan dalam ke-
putusan pembelian kartu IM3 prabayar?

3. Bagaimana persepsi konsumen terhadap faktor
yang mempengaruhi konsumen dalam keputu-
san pembelian kartu IM3 prabayar?

Tujuan Penelitian

Dari perumusan masalah di atas maka tuju-
an penelitian yang pertama adalah untuk mengeta-
hui apakah terdapat faktor-faktor yang mempenga-
ruhi konsumen dalam keputusan pembelian kartu
IM3 prabayar. Sedangkan tujuan penelitian yang
kedua adalah untuk mengetahui faktor apakah yang
paling dominan dalam keputusan pembelian kartu
IM3 prabayar. Setelah diketahui faktor faktor yang
menentukan konsumen dalam memilih kartu praba-
yar IM3, maka dari faktor tersebut akan dianalisis
secara deskriptif, membentuk tujuan penelitian
yang ketiga, yaitu mengetahui bagaimana persepsi
konsumen terhadap faktor yang mempengaruhi
konsumen dalam keputusan pembelian kartu IM3
prabayar.

Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Ke-
putusan Pembelian
Faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku
kon-sumen terdiri dari empat faktor, yaitu (Kotler :
2004) :
a. Faktor-faktor Budaya
Faktor budaya memiliki pengaruh yang terluas
dan terdalam dalam perilaku konsumen. Pema-
sar perlu memahami peranan yang dimainkan
oleh budaya, subbudaya, dan kelas sosial
pembeli.
— Budaya
Budaya adalah penyebab dasar keinginan dan
perilaku konsumen. Perilaku manusia sebagian
dasar merupakan hasil pembelajaran. Sewaktu
tumbuh dalam suatu masyarakat, seorang
anak belajar mengenai nilai persepsi, keingi-
nan, dan perilaku dasar dari keluarga.
— Subbudaya
Setiap budaya terdiri dari sub-sub budaya,
atau kelompok-kelompok orang yang memiliki
sistem nilai yang sama berdasarkan penga-
laman dan situasi kehidupan. Subbudaya meli-
puti kewarganegaraan, agama, kelompok ras,
dan daerah geografis yang serupa. Banyak
subbudaya yang membentuk segmen pasar
yang penting dan pemasar sering mendesain
produk dan program pemasaran yang disesuai-
kan dengan kebutuhan mereka.
— Kelas Sosial Pembeli
Hampir  setiap masyarakat mempunyai
sejumlah struktur kelas sosial. Kelas sosial ada-
lah pembagian kelompok masyarakat yang re-
latif teratur di mana anggota-anggotanya me-
miliki nilai, minat, dan perilaku yang serupa.
Kelas sosial tidak ditentukan oleh satu faktor
saja, seperti pendapatan, namun diukur
berdasarkan kombinasi pekerjaan, pendapatan,
pendidikan, kesehatan, dan variabel lainnya.
Dalam beberapa sistem sosial, anggota dari
kelas sosial yang berbeda mendapatkan peran
tertentu dan tidak dapat mengubah kelas so-
sial mereka.
b. Faktor-faktor Sosial.
Perilaku konsumen juga dipengaruhi oleh
faktor sosial, seperti kelompok kecil, keluarga,
peran sosial, dan status yang melingku-pi
konsumen tersebut.
— Kelompok
Perilaku konsumen banyak dipengaruhi oleh
kelompok-kelompok kecil. Kelompok yang
memiliki pengaruh langsung dan tempat sese-
orang berada disebut kelompok keanggotaan.
Sebaliknya kelompok acuan berfungsi sebagai
titik perbandingan atau acuan secara langsung
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maupun tidak langsung dalam pembentukan
sikap dan atau perilaku sese-orang. Seseorang
sering kali dipengaruhi kelompok acuan meski-
pun ia bukan bagian dari kelompok tersebut.
Kelompok acuan memberikan ilham pada sese-
orang mengenai perilaku dan gaya hidup baru,
mempengaruhi sikap dan konsep diri konsu-
men, dan menciptakan tekanan yang harus di-
taati yang mungkin mempengaruhi pemilihan
seseorang akan produk dan merek.

Arti penting pengaruh kelompok-kelom
pok itu berbeda-beda di antara produk dan
merek. Pengaruh itu cenderung sangat kuat ji-
ka produk tersebut dilihat oleh orang lain yang
dihormati oleh konsumen. Pembelian produk
yang dibeli dan digunakan untuk kebutuhan
pribadi tidak banyak dipengaruhi oleh penga-
ruh kelompok, karena baik produk maupun
merek tidak akan dikenali oleh orang lain.

— Keluarga

Anggota keluarga memiliki pengaruh yang
kuat terhadap perilaku pembelian. Keluarga
merupakan organisasi pembelian di ma-
syarakat tempat konsumen berada yang paling
penting, dan keluarga telah diteliti secara luas.
Pemasar tertarik pada peran dan pengaruh
suami, istri dan anak-anak dalam pembelian
barang dan jasa yang berbeda-beda.

— Peran dan Status

Seseorang merupakan bagian dari kelompok,
klub, atau organisasi. Posisi orang ter-sebut
dalam tiap kelompok dapat didefinisikan
berdasarkan peran dan statusnya. Peran terdiri
atas sejumlah aktivitas yang diharapkan untuk
dilakukan menurut orang-orang di sekitarnya.
Tiap peran membawa status yang menggam-
barkan penghargaan umum terhadap peran
tersebut oleh masyarakat. Orang terkadang
memilih produk yang menunjukkan status me-
reka di masyarakat.

Faktor-faktor Pribadi

Keputusan seorang pembeli juga dipengaruhi
oleh karakteristik pribadi seperti umur dan
tahap siklus hidup, pekerjaan, situasi eko-
nomi, gaya hidup, kepribadian dan konsep diri.
— Umur dan Tahap Siklus Hidup

Sepanjang hidupnya, orang akan mengubah
barang dan jasa yang dibelinya. Selera
terhadap makanan, pakaian, perabotan, rek-
reasi sering terkait dengan umur. Pembelian
juga dibentuk oleh tahap siklus hidup keluar-
ga. Para pemasar sering mendefinisikan pasar
sasaran mereka berdasarkan tahap siklus hi-
dup dan mengembangkan rencana produk pe-
masaran yang tepat untuk tiap ta-hap. Tahap-

tahap siklus hidup keluarga tradisional meliputi
pasangan muda dan pasangan telah menikah
dengan anak. Saat ini, pemasar juga semakin
banyak melayani beberapa tahap alternatif
nontradisional seperti pasangan tidak menikah,
pasangan tanpa anak, pasangan dengan jen-
der yang sama, orang tua tunggal, orang tua
besar dan lainnya.

— Pekerjaan

Pekerjaan akan mempengaruhi barang dan
jasa yang akan dibeli. Pekerja kerah biru akan
membeli baju lapangan, sedangkan pekerja
kerah putih akan membeli baju untuk bis-nis.
Bagi pemasar berusaha mengidentifikasi
kelompok pekerjaan yang memiliki minat di
atas rata-rata terhadap produk dan jasa mere-
ka. Bahkan, perusahaan dapat berspesialisasi
membuat produk untuk melayani pekerjaan
tertentu. Jika, perusahaan perangkat lunak
komputer akan mendesain produk yang berbe-
da untuk para akuntan, teknisi, pengacara, dan
dokter.

— Situasi Ekonomi

Situasi ekonomi seseorang akan ~mem-
pengaruhi pilihan produk. Pemasar barang
yang sensitif terhadap pendapatan akan mem-
perhatikan trend pendapatan, tabungan, dan
tingkat suku bunga. Jika indikator menunjuk-
kan titik resesi, pemasar akan mengambil lang-
kah untuk mendesain ulang, mereposisi, dan
mengganti harga produk mereka dengan
cepat.

— Gaya Hidup

Orang yang berasal dari subbudaya, kelas
sosial, dan pekerjaan yang sama mungkin akan
memiliki gaya hidup yang berbe-da. Gaya
hidup adalah pola hidup seseorang yang
tergambarkan pada psikografisnya. Gaya hidup
menggambarkan sesuatu yang lebih dari kelas
sosial atau kepribadian seseorang. Gaya hidup
menunjukkan seluruh pola kegiatan dan
interaksi seseorang di dunia.

— Kepribadian dan Konsep Diri

Setiap kepribadian yang berbeda-beda pada
tiap-tiap orang mempengaruhi  perilaku
pembelian orang tersebut. Kepribadian adalah
karakteristik psikologis yang menghasilkan
tanggapan yang secara konsisten dan terus
menerus terhadap lingkungannya. Kepribadian
biasanya dideskripsikan berdasarkan sifat-sifat
seperti kepercayaan diri, dominasi, sosialitas,
otonomi, sifat pertahanan, kemampuan ber-
adaptasi dan agresivitas. Kepribadian berguna
dalam menganalisa perilaku konsumen untuk
produk dan pilihan merek tertentu.
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d. Faktor-faktor Psikologis
Pilihan pembelian dipengaruhi oleh empat fak-
tor psikologi utama: motivasi, persepsi, pem-
belajaran, serta kepercayaan dan sikap.
— Motivasi
Setiap waktu seseorang mempunyai banyak
kebutuhan. Kebutuhan akan menjadi motif bila
dirangsang hingga ke tingkatan intensitas ter-
tentu. Motif adalah kebutuhan yang men-
dorong seseorang secara kuat mencari ke-
puasan atas kebutuhan tersebut.
— Persepsi
Orang yang termotivasi siap untuk bertindak.
Bagaimana tindakan orang itu terpengaruh
oleh persepsinya mengenai situasi tersebut.
Persepsi adalah proses menyeleksi, mengatur,
dan menginterpretasikan, informasi guna
membentuk gambaran yang berarti ten-tang
dunia.
— Pembelajaran
Saat seseorang bertindak, mereka belajar.
Pembelajaran menunjukkan perubahan peri-
laku seseorang karena pengalaman. Ahli teori
pembelajaran mengatakan bahwa sebagian
besar perilaku manusia dipelajari. Pem-
belajaran terjadi melalui saling pengaruh anta-
ra dorongan, stimulan, tanggapan, dan pe-
nguatan.
— Keyakinan dan sikap
Melalui tindakan dan pembelajaran, orang
mendapat keyakinan dan sikap, yang
kemudian akan mempengaruhi perilaku pem-
belian. Keyakinan adalah pemikiran deskriptif
yang dipertahankan seseorang mengenai se-
suatu. Sikap menggambarkan evaluasi, pera-
saan, dan kecenderungan yang konsisten atas
suka atau tidak sukanya seseorang terhadap
objek atau ide.

Bauran Pemasaran
Produk

Philip Kotler mendefinisikan produk seba-
gai berikut (1997): Produk adalah sesuatu yang
dapat ditawarkan untuk memuaskan suatu kebu-
tuhan dan keinginan.

Produk tidak hanya terdiri dari barang yang
berwujud, tetapi definisi produk yang lebih luas me-
liputi objek fisik, jasa, kegiatan, orang, tempat,
organisasi, ide, atau campuran dari hal-hal tersebut
Karena jasa sangat penting dalam perekonomian
dunia, kita memberikan perhatian yang khusus
kepada jasa. Jasa adalah bentuk produk yang terdiri
dari aktivitas, manfaat, atau yang pada dasarnya
tidak berwujud dan tidak menghasilkan perpin-

dahan kepemilikan. Contoh-nya adalah jasa bank,
hotel, penginapan, per-baikan rumah, dan
telekomunikasi.

Harga

Menurut Alex Nitisemito harga didefinisikan
sebagai berikut (Isnaini, 2005): “Harga adalah
suatu nilai atau jasa yang diukur dengan sejumlah
uang dimana berdasarkan nilai tersebut seseorang
atau perusahaan bersedia melepaskan barang atau
jasa yang dimiliki oleh pihak lain”.

Dari definisi di atas dapat disimpulkan bah-
wa harga merupakan cara untuk mengukur suatu
barang atau jasa yang dinilai dengan uang guna
memperoleh barang atau jasa tersebut.

Distribusi
Husein Umar mendefinisikan saluran dis-
tribusi sebagai  berikut (2005) “Sekelompok

organisasi yang saling tergantung dalam keterli-
batan mereka pada proses yang memungkinkan
suatu produk atau jasa tersedia bagi penggunaan
atau konsumsi oleh konsumen atau pengguna
industrial”.

Promosi

Arif Isnaini mendefinisikan promosi sebagai
berikut (2005): “Promosi merupakan suatu kegiatan
yang dilakukan perusahaan yang bertujuan untuk
menyampaikan informasi tentang manfaat dari sua-
tu produk yang akan dipasarkan, di samping itu
juga perusahaan berusaha bagaimana cara dalam
meningkatkan omzet penjualan”.

Pemasaran tidak hanya membicarakan me-
ngenai produk, harga produk, dan mendistribusikan
produk, tetapi juga mengkomunikasikan produk ini
kepada masyarakat agar produk itu dikenal dan
kemudian dibeli.

Promosi merupakan salah satu faktor pe-
nentu keberhasilan suatu program pemasaran.
Betapapun berkualitasnya suatu produk, bila kon-
sumen belum pernah mendengarnya dan tidak
yakin bahwa produk itu akan berguna bagi mereka,
maka mereka tidak akan pernah membeli-nya.

Bauran promosi terdiri atas lima kiat uta-
ma, yaitu:
a. Periklanan
b. Pemasaran Langsung
c. Promosi Penjualan
d. Publisitas
e. Penjualan Personal
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Hipotesis Penelitian

Berdasarkan landasan teori dan kerangka
pikir penelitian maka dapat dirumuskan hipotesis
sesuai dengan perumusan masalah yang ada yaitu :

1. Diduga 4P (Bauran pemasaran) merupakan fak-
tor yang mempengaruhi konsumen dalam kepu-
tusan pembelian kartu IM3 prabayar.

2. Diduga faktor harga adalah faktor yang paling
dominan dalam keputusan pembelian kartu IM3
prabayar.

3. Diduga persepsi konsumen terhadap faktor
yang mempengaruhi konsumen dalam keputu-
san pembelian kartu IM3 prabayar baik.

Jenis dan Sumber Data

Adapun jenis dan sumber data yang digu-
nakan penelitian ini adalah Data Primer. Data pri-
mer adalah jenis data yang diperoleh secara
langsung dari sumbernya melalui wawancara atau-
pun kuesioner. Data ini didapatkan dari kuesioner
yang harus diisi yang disebarkan kepada responden
yaitu konsumen yang sudah pernah membeli kartu
perdana GSM IM3 prabayar.

Populasi dan Sampel

Populasi dalam penelitian ini adalah siswa
kelas 2 SMU Negeri XYZ dan ABC yang mempunyai
handphone dan sudah menggunakan produk IM3.
Jumlah pengguna handphone adalah 100% yaitu
sebanyak 736 siswa, karena dari 3 grup dengan ma
sing-masing grup sebanyak 10 orang dan semua-
nya memiliki handphone. Jumlah populasi yang di-
dapat adalah 514 siswa, 256 dari siswa SMU ABC
dan 258 dari siswa SMU XYZ

Tabel 1
Jumlah Populasi
Jumlah Presentasi Jumlah siswa
SMU - Giswa pengguna  pengguna
IM3 IM3
ABC 382 67% 256
XYZ 354 73% 258
Total 736 514

Sumber: Diolah peneliti

Sampel adalah bagian kecil dari jumlah dan
karakterisitik yang dimiliki oleh populasi tersebut.
Penelitian ini mengambil sampel yaitu para konsu-
men IM3 Prabayar. Untuk menentukan berapa mini-
mal jumlah sampel yang dibutuhkan jika jumlah
ukuran populasi digunakan, maka dapat digunakan
rumus Slovin, seperti berikut ini:

N

n e —
1+ N(e)®
Keterangan : = jumlah sampel
= jumlah populasi
= kelonggaran Kketidaktelitian
karena kesalahan pengam-
bilan sampel yang masih da-
pat ditolelir.

Dengan menggunakan rumus di atas, maka

didapat sampel untuk penelitian ini adalah:

o 514
1+ 514(10%)>

=

. _ 514
1+ 514
_ 514
6,14

n = 83 ,713355

Dari perhitungan di atas, didapat bahwa
jumlah responden yang akan diteliti adalah 84 res-
ponden.

Teknik pengumpulan sampel yang diguna-
kan adalah metode pengambilan sampel yang bersi-
fat tidak acak (non probability sampling technique)
dengan jenisnya yaitu purposive sampling.

Purposive sampling adalah memilih respon-
den yang terpilih oleh peneliti menurut ciri-ciri spesi-
fik yang dimiliki oleh sampel itu sehingga relevan
dengan penelitian. Kriteria yang ditetapkan oleh pe-
neliti adalah sebagai berikut:

1. Sudah menggunakan kartu IM3 lebih dari 6 bu-
lan

2. Sering menggunakan fitur-fitur yang disediakan
IM3

3. Mengerti dan paham akan tarif IM3

Metode Analisa Data
Analisis Faktor

Analisis faktor digunakan untuk menjawab
perumusan masalah no. 1 dan 2. Analisis faktor
menganalisis interaksi antarvariabel. Semua variabel
berstatus sama, tidak ada variabel independen yang
menjadi prediktor bagi variabel independen (Sima-
mora, 2007).

Volume 1 Nomor 1, Mei 2010



Analisis Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Siswa SMU di Tangerang dalam Keputusan Pembelian Kartu IM3
Prabayar

Model Analisa Faktor:
Fj = bjl Xs1 + bjz X2 +...... + bjk Kk

Keterangan:
Fi = Skor faktor ke-j
b; = Koefisien skor faktor ke-j

X = Variabel ke-k yang telah distandarisasi

Berikut adalah proses Analisa Faktor(Santoso: 2002;

95) :

1. Menentukan variabel apa saja yang akan diana-
lisis.

2. Menguiji variabel-variabel yang telah ditentukan,
dengan menggunakan metode Bartlett test of
sphericity serta pengukuran MSA (Measure of
Sampling Adequacy).

3. Melakukan proses inti pada analisis faktor, yakni
factoring, atau menurunkan satu atau lebih fak-
tor dari variabel-variabel yang telah lolos pada
uji variabel sebelumnya.

4. Melakukan proses Factor Rotation atau rotasi
terhadap faktor yang telah terbentuk. Tujuan
rotasi untuk memperjelas variabel yang masuk
ke dalam faktor tertentu.

5. Interpretasi atas faktor yang telah terbentuk,
khususnya memberi nama atas faktor yang ter-
bentuk tersebut, yang dianggap bisa mewakili
variabel-variabel anggota faktor tersebut.

6. Validasi atas hasil faktor untuk mengetahui apa-
kah faktor yang terbentuk telah valid.

Hasil dan Pembahasan
1. Kolom KMO and Barlett s test

Setelah dilakukan sekali pengujian angka
KMO and Barlett s test adalah 0,625 dengan signifi-

kansi 0,000. Oleh karena angka tersebut sudah di
atas 0.5 dan signifikansi jauh di bawah 0,05 (0,000
< 0,05), maka variabel dan sampel yang ada sebe-
narnya sudah bisa dianalisis lebih lanjut.

2. Kolom Anti Image Matrices

Pada Tabel Anti Image Matrices, khususnya
pada angka korelasi yang bertanda a. Seperti angka
MSA untuk variabel Cakupan IM3 yang luas adalah
0,668, untuk variabel Bonus SMS adalah 0,602 dan
seterusnya untuk variabel yang lain. Terlihat semua
variabel sudah mempunyai angka MSA di atas 0,5
kecuali variabel Poin plus-plus dengan angka 0,490.
Dengan demikian, variabel Poin plus-plus harus di-
hilangkan. Setelah itu sisa variabel bisa dianalisis le-
bih lanjut yaitu dilakukan proses analisis faktor.

3. Angka Ejgenvalues

Angka Eigenvalues menunjukkan kepenti-
ngan relatif masing-masing faktor dalam menghi-
tung 28 varians yang dianalisis. Susunan eigenva-
Jues selalu diurutkan dari yang terbesar sampai
yang terkecil, dengan kriteria bahwa angka eigenva-
Jues di bawah 1 tidak digunakan dalam menghitung
jumlah faktor yang terbentuk. Dari hasil pengolahan
SPSS terlihat bahwa ada 9 faktor yang terbentuk.
Angka efgenvalues dari 9 faktor angka masih di atas
1 dan angka ejgenvalues 19 faktor sudah di bawah
1, sehingga proses factoring seharusnya berhenti
pada 9 faktor saja.

Berikut ini adalah tabel 7ota/ Variance Ex-
plained yang menunjukkan jumlah faktor baru yang
terbentuk berdasarkan nilai eigenvalues yang
besarnya di atas 1:

Tabel 2
Total Variance Explained

Component Initial Eigenvalues Extraction Sums of Squared Loadings

Total % of Variance Cumulative % Total % of Variance Cumulative %
1 5.295 18.257 18.257 5.295 18.257 18.257
2 3.331 11.488 29.745 3.331 11.488 29.745
3 3.064 10.567 40.312 3.064 10.567 40.312
4 2.029 6.998 47.310 2.029 6.998 47.310
5 1.789 6.169 53.479 1.789 6.169 53.479
6 1.448 4.993 58.472 1.448 4.993 58.472
7 1.375 4.742 63.214 1.375 4.742 63.214
8 1.234 4.254 67.467 1.234 4.254 67.467
9 1.081 3.729 71.196 1.081 3.729 71.196

Sumber: Output SPSS

4. Rotated Component Matrix

Rotated Component Matrix adalah hasil pro-
ses rotasi yang memperlihatkan distribusi indikator
yang lebih jelas dan lebih nyata. Di bawah ini ada-

lah hasil dari perhitungan untuk mengetahui indika-
tor-indikator apa saja yang masuk pada faktor ter-
tentu:
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Tabel 3 5. Faktor 5 : Iklan di radio, Brosur, pamflet, pos-
Rotated Component Matrix ter, Event yang diselenggarakan IM3, dan Kirim
_ Loading 10 gratis 10 sms.

Indikator Faktor ¢ or 6. Faktor 6 : Bentuk atau kemasan yang menarik,
Cakupan IM3 1 0,651 Desain kartg yang menarik, dan Desain voucher
Bonus sms 1 0.743 yang menarik.

Nominal pulsa variatif 1 0.617 7. Faktor_ 7|:/Layanar_1 3:jang Kmelr_nuas_ka_n, Layanan
Multimedia 1 0.751 ELJ;TE:? Stagﬁransu an Kualitas jaringan yang
Transfer Qata 1 0,572 8. Faktor 8 : Tersedianya Galeri Indosat.
'I'\'/le'\k/lnsologl 3G, GPRS, 1 0,415 9. Faktor 9 : Harga voucher sms yang murah, dan
Bentuk 6 0,750 Harga voucher bicara yang terjangkau.
Desain Kartu 6 0,868
Desalg_voucher leri 6 0,566 Component Transformation Matrix
gg;f lanya Galeri  In- 8 0,825 » Dari hasil analisis di atas, dapat disim-
pulkan:
éi{::;n ; 8322 1. Dari ke 28 indikator yang diteliti, dengan proses
' factoring bisa direduksi menjadi 9 faktor.
E/Tlr\]/lggutj:i?n%e GPRS, 4 0,521 2. Faktor yang terbentuk : o
Kuali{asjaringan 7 0.678 1. FAKTQR 1 : Faktor 1 diberi nama Keunggulan.
Harga voucher sms 9 0,778 Terdiri atas Cakupan IM3 yang luas, Bonus
. ' sms, Nominal pulsa yang variatif, Multimedia
Harga voucher bicara 9 0,581 yang canggih, Transfer data yang ce-pat, dan
Harga voucher paket 2 0,729 Teknologi 3G, GPRS, MMS yang disediakan.
STr:flf bicara 2. FAKTOR 2 : Faktor 2 diberi nama Keistime-
2 0,819 waan Terdiri atas Harga voucher paket sms
Khemudahan dapat vou- 2 0,705 yang terjangkau, Tarif bicara per detik, dan
CKeetrerse diaan kartu 3 0.789 Kemudahan mendapatkan voucher.
Ketersediaan voucher 3 01778 3. FAKTOR 3 : Faktor 3 diberi nama Fasilitas

i . ' Terdiri atas Ketersediaan kartu IM3, Keterse-
Iklan d! te|e.VISI 3 0,687 diaan voucher IM3, dan Iklan di televisi.

Iklan di radio 5 0,690 4. FAKTOR 4 : Faktor 4 diberi nama Kemudahan
Brosur, pamflet, poster 5 0,797 Terdiri atas Pengaturan GPRS, MMS, dan 3G
Event IM3 5 0,764 yang mudah, Tarif hemat sampai puas, dan
Kirim 10 sms gratis 10 5 0.496 IM3 Ce eS-an.

sms ' 5. FAKTOR 5 : Faktor 5 diberi nama Promosi
Tarif hemat 4 0,807 Terdiri atas Iklan di radio, Brosur, pamflet,
IM3 Ce eS-an 4 0,795 poster, Event yang diselenggarakan IM3, dan

Sumber : Hasil ouput SPSS

1. Faktor 1 : Cakupan IM3 yang luas, Bonus sms,

Nominal pulsa yang variatif, Multimedia yang
canggih, Transfer data yang cepat, dan Tekno-
logi 3G, GPRS, MMS yang disediakan.

Faktor 2 : Harga voucher paket sms yang ter-
jangkau, Tarif bicara per detik, dan Kemudahan
mendapatkan voucher.

Faktor 3 : Ketersediaan kartu IM3, Ketersediaan
voucher IM3, dan Iklan di televisi

Faktor 4 : Pengaturan GPRS, MMS, dan 3G yang
mudah, Tarif hemat sampai puas, dan IM3 Ce
eS-an.
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Kirim 10 gratis 10 sms.

6. FAKTOR 6 : Faktor 6 diberi nama Desain Ter-
diri atas Bentuk atau kemasan yang menarik,
Desain kartu yang menarik, dan Desain vou-
cher yang menarik.

7. FAKTOR 7 : Faktor 7 diberi nama Kualitas pe-

layanan. Terdiri atas Layanan yang memuas-
kan, Layanan purnajual / garansi, dan Kuali-
tas jaringan yang kuat dan stabil.

8. FAKTOR 8 : Faktor 8 diberi nama Keterse-
diaan Terdiri atas Tersedianya Galeri Indosat.

9. FAKTOR 9 : Faktor 9 diberi nama Harga Ter-
diri atas Harga voucher sms yang murah, dan
Harga voucher bicara yang terjangkau.
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Tabel 4 Tabel 6
Keunggulan Dimensi Fasilitas
. Total . . Total .

Variabel jawaban Persepsi Variabel jawaban Persepsi
Cakupan IM3 yang luas 317 Baik Ketersediaan 328 Baik
Bonus sms 342 Baik Iéa;tu IMd3

. etersediaan :

lr\ilgtin;mal pulsa yang va- 126 Baik voucher IM3 335 Baik
Multimedia yang cang- Iklan di televise 331 Baik
gih 314 Baik Rata-rata 331,33 Baik
Transfer data yang ce- Baik Sumber : Diolah peneliti
pat 312 al Keterangan : Dari tabel di atas didapat hasil 331,33
Teknologi 3G, GPRS, Baik yang artinya persepsi konsumen terhadap dimensi
MMS yang disediakan 341 al keistimewaan adalah baik.
Rata-rata 325,83 Baik . .
Keterangan : Dari tabel di atas didapat hasil 325,83 4. Dimensi Kemudahan dan Kebebasan kartu IM3

yang artinya persepsi konsumen terhadap dimensi
keunggulan dan kelebihan adalah baik.

Analisis Deskriptif

1. Dimensi Keunggulan dan Kelebihan kartu IM3
Nilai deskriptif berikut ini menggambarkan per-
sepsi konsumen terhadap dimensi Keunggulan
kartu IM3.

2. Dimensi Keistimewaan kartu IM3
Nilai deskriptif berikut ini menggambarkan per-
sepsi konsumen terhadap dimensi Keistimewaan
kartu IM3.

Tabel 5
Dimensi Keistimewaan
Variabel . Total Persepsi
jawaban

Harga voucher paket 335 Baik
sms

Tarif bicara per detik 326 Baik
Kemudahan menda- 342 Baik
patkan voucher

Rata-rata 334,33 Baik

Sumber : Diolah peneliti

Keterangan : Dari tabel di atas didapat hasil 334,33
yang artinya persepsi konsumen terhadap dimensi
keistimewaan adalah baik.

3. Dimensi Fasilitas kartu IM3
Nilai deskriptif berikut ini menggambarkan per-
sepsi konsumen terhadap dimensi Fasilitas kartu
IM3.

Nilai  deskriptif berikut ini menggambarkan
persepsi konsumen terhadap dimensi Kemudahan
kartu IM3.

Tabel 7
Dimensi Kemudahan
Variabel . Total Persepsi
jawaban
Pengaturan GPRS, MMS, .
dan 3G yang mudah 335 Baik
Tarif hemat sampai puas 349 Baik
IM3 Ce eS-an 360 Sangat
Baik
Rata-rata 348,00 Baik

Sumber : Diolah peneliti

Keterangan : Dari tabel di atas didapat hasil 348,00
yang artinya persepsi konsumen terhadap dimensi
kemudahan dan kebebasan adalah sangat baik.

5. Dimensi Promosi kartu IM3
Nilai  deskriptif berikut ini menggambarkan
persepsi konsumen terhadap dimensi Promosi
kartu IM3.

Tabel 8
Dimensi Promosi
Variabel . Total Persepsi
jawaban
Iklan di radio 314 Baik
Brosur, pamflet, poster 320 Baik
Event yang diselengga- .
rakan IM3 336 Baik
Kirim 10 sms gratis 10 362 Sangat Baik
sms
Rata-rata 333,00 Baik

Sumber : Diolah peneliti
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Keterangan : Dari tabel di atas didapat hasil 333,00
yang artinya persepsi konsumen terhadap dimensi
promosi adalah baik.

6. Dimensi Desain kartu IM3
Nilai deskriptif berikut ini menggambarkan per-
sepsi konsumen terhadap dimensi Desain kartu
IM3.

Tabel 9
Dimensi Desain
Variabel . Total Persepsi
jawaban

Bentuk atgu kemasan 335 Baik

yang menarik

Desain kartu menarik 330 Baik

Desam. voucher yang 336 Baik

menarik

Rata-rata 333,67 Baik
Sumber : Diolah peneliti
Keterangan : Dari tabel di atas didapat hasil 333,67

yang artinya persepsi konsumen terhadap dimensi
desain adalah baik.

7. Dimensi Kualitas Pelayanan IM3
Nilai deskriptif berikut ini menggambarkan per-
sepsi konsumen terhadap dimensi Kualitas pela-
yanan kartu IM3.

Tabel 9
Dimensi Kualitas Pelayanan
Variabel . Total Persepsi
jawaban
Layanan yang memuas- 328 Baik
kan
Layanar_1 purnajual / 312 Baik
ga-ransi
Kualitas jaringan yang .
kuat dan stabil 301 Baik
Rata-rata 313,67 Baik

Sumber : Diolah peneliti
Keterangan : Dari tabel di atas didapat hasil 313,67
yang artinya persepsi konsumen terhadap dimensi
kualitas pelayanan adalah baik.
8. Dimensi Ketersediaan IM3
Nilai deskriptif berikut ini menggambarkan
persepsi konsumen terhadap dimensi Kualitas
pelayanan kartu IM3.

Tabel 10
Dimensi Ketersediaan
Variabel . Total Persepsi
jawaban
Tersedianya .
Galeri Indosat 334 Baik
Rata-rata 334,00 Baik

Sumber : Diolah peneliti

Keterangan : Dari tabel di atas didapat hasil 334,00
yang artinya persepsi konsumen terhadap dimensi
ketersediaan adalah sangat baik.

9. Dimensi Murah dan Terjangkau
Nilai deskriptif berikut ini menggambarkan per-
sepsi konsumen terhadap dimensi Kualitas pela-
yanan kartu IM3.

Tabel 11
Dimensi Harga
Variabel . Total Persepsi

jawaban
Tersedianya Galeri In- 334 Baik
dosat
Rata-rata 334,00 Baik
Variabel Total Persepsi

jawaban
Harga voucher sms 332 Baik
yang murah
Harga \{oucher bicara 324 Baik
yang terjangkau
Rata-rata 328,00 Baik

Sumber : Diolah peneliti

Keterangan : Dari tabel di atas didapat hasil 328,00
yang artinya persepsi konsumen terhadap dimensi
harga adalah baik.

Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian diketahui terda-
pat 9 faktor yang mempengaruhi konsumen dalam
ke-putusan pembelian kartu IM3 prabayar. 9 faktor
tersebut terbentuk setelah dilakukan proses facto-
ring pada 28 indikator yang diteliti. 9 faktor tersebut
adalah: FAKTOR 1: Diberi nama Keunggulan. Hal
ini berarti ada sekelompok konsumen yang mem-
beli kartu IM3 karena disebabkan oleh Cakupan IM3
yang luas, Bonus sms, Nominal pulsa yang variatif,
Multimedia yang canggih, Transfer data yang cepat,
dan Teknologi 3G, GPRS, MMS yang disediakan
yang dianggapnya baik. FAKTOR 2: Diberi nama Ke-
stimewaan. Hal ini berarti ada sekelompok kon-
sumen yang membeli kartu IM3 karena dise-babkan
oleh Harga voucher paket sms yang terjangkau, Ta-
rif bicara per detik, dan Kemudahan mendapatkan
voucher. FAKTOR 3: Diberi nama Fasilitas. Hal ini
be-rarti ada sekelompok konsumen yang membeli
IM3 disebabkan oleh Ketersediaan kartu M3,
Ketersediaan voucher IM3, dan Iklan di televisi.
FAKTOR 4: Diberi nama Kemudahan. Hal ini berarti
ada sekelompok konsumen yang mem-beli kartu
IM3 disebabkan oleh Pengaturan GPRS, MMS, dan
3G yang mudah, Tarif hemat sampai puas, dan IM3
Ce eS-an.
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FAKTOR 5: Diberi nama Promosi. Hal ini berarti ada
sekelompok konsumen yang membeli kartu IM3
disebabkan oleh Iklan di radio, Brosur, pamflet,
poster, Eventyang diselengga-rakan IM3, dan Kirim
10 gratis 10 sms FAKTOR 6: Diberi nama Desain.
Hal ini berarti ada sekelompok yang membeli kartu
IM3 dise-babkan oleh Bentuk atau kemasan yang
mena-rik, Desain kartu yang menarik, dan Desain
voucher yang menarik. FAKTOR 7: Diberi nama
Kualitas Pelayanan. Hal ini berarti ada sekelompok
konsumen yang membeli IM3 karena Layanan yang
memuas-kan, Layanan purnajual / garansi, dan
Kualitas jaringan yang kuat dan stabil. FAKTOR 8:
Diberi nama Ketersediaan. Hal ini berarti ada kon-
sumen yang membeli kartu IM3 karena Tersedianya
Galeri Indosat. FAKTOR 9: Diberi nama Harga. Hal
ini berarti ada sekelompok konsumen yang membeli
kartu IM3 disebabkan oleh Harga voucher sms yang
murah, dan Harga voucher bicara yang terjangkau.
Faktor yang paling dominan dalam keputusan
pembelian kartu IM3 prabayar adalah faktor 1 yaitu
Dimensi Keunggulan. Dari hasil analisis faktor, ter-
bentuklah 9 dimensi baru yang mempengaruhi kon-
sumen dalam keputusan pembelian kartu IM3,
diketahui persepsi konsumen kartu IM3 prabayar
untuk 9 dimensi yang baru terbentuk semuanya
baik.
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