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ABSTRAK

Industri telekomunikasi seluler nasional dewasa ini mengalami pertumbuhan yang cukup signifikan dan
mengakibatkan tingkat kompetisi yang sangat tinggi. Sebagai usaha untuk mendapatkan konsumen yang
loyal provider seluler harus menyusun strategi di antaranya adalah meningkatkan kualitas produk dan
strategi promosi. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis perbandingan kualitas produk, strategi
promosi dan persepsi konsumen antara kartu seluler Telkomsel dan Indosat. Populasi dalam penelitian ini
adalah pengguna kartu seluler Telkomsel dan Indosat. Jumlah sampel dalam penelitian ini adalah 100
responden. Teknik analisis menggunakan Uji Paired Sample T Test. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
terdapat perbedaan yang signifikan antara perseps konsumen Kartu Seluler Telkomsel dan Indosat,
terdapat perbedaan yang tidak signifikan antara Kualitas Produk dan Strategi Promosi Kartu Seluler
Telkomsel dan Indosat.

Kata kunci: Kualitas Produk, Strategi Promosi, Persepsi Konsumen

ABSTRACT

Today, the national telecommunications industry cellular growth significantly and led to the level of
competition very high. In an effort to get aloyal cellular providersthat they must prepare strategy in which
areimprove the quality of products and a strategy of promotion. This study attempts to analyze comparison
quality products, a strategy of promotion and perception consumers between cellular card telkomsel and
indosat. The population of the research is Telkomsel and Indosat cellular card users. 100 Telkomsel and
Indosat cellular card users were surveyed as samples.Using the analysis techniques paired sample t test.
The result showed that there are significant differences between perception consumers cellular card
telkomsel and indosat, there is a difference an insignificant between quality products and a strategy of
promotion cellular card telkomsel and indosat .

Keywords: Products Quality, Promotion Strategies, Consumer Perception
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1. PENDAHULUAN
Latar Belakang

Teknologi merupakan kunci utama dalam membangun dunia dan mewujudkan impian dalam
menggapai segal a sesuatu yang diinginkan. Hal-hal yang mustahil dilakukan di masayang lampau
akhirnya bisa diwujudkan dengan adanya perkembangan teknol ogi. Teknologi memberikan suatu
kemudahan kepada dunia dalam menjalankan kehidupannya. Perkembangan tersebut telah
menciptakan suatu bentuk media informasi dan telekomunikasi yang canggih. Salah satunya
adalah dengan perkembangan industri seluler. Industri telekomunukasi merupakan sebuah
industri yang besar dan tumbuh sangat dinamis. Sektor telekomunikasi telah menjadi salah satu
kontributor pendapatan ekonomi negara, bahkan menjadi salah satu tolak ukur maju tidaknya
suatu wilayah. Industri telekomunikasi seluler nasional dewasaini mengalami pertumbuhan yang
cukup signifikan dan mengakibatkan tingkat kompetis yang sangat tinggi.

Data penggunafasilitas komunikasi seluler khususnya Telkomsel pada kuartal 1, 2014 mencapai
132,7 juta orang, sedangkan pada kuartal 3 mengalami peningkatan dengan total mencapal 139,2
juta pengguna. Sementara Indosat sebagai operator terbesar kedua mengalami penurunan dimana
Indosat memiliki 59,7 juta pelanggan pada kuartal 1, sedangkan pada kuartal 3 mengalami
penurunan menjadi 58,3 juta. Hal ini mengharuskan perusahaan harus meningkatkan kualitas
produk yang akan ditawarkan. Kedua operator penyedia jasa telekomunikasi ini juga saling
bersaing memperebutkan pansa pasarnya. Dengan meningkatnya persaingan di industri
telekomunkasi membuat Telkomsel dan Indosat masing — masing menampilkan kualitas produk,
strategi promosi, dan persepsi konsumen yang berbedaoleh karenaitu melalui penelitian ini dapat
dilihat perbandingan dari kedua operator seluler dan jenis operator seluler mana yang banyak
digunakan oleh konsumen di Fakultas Ekonomi dan Bisnis khususnya pada mahasiswa Jurusan
Manajemen yang menjadi objek penelitian ini.. Kualitas produk merupakan fokus utama dalam
perusahaan, kualitas merupakan salah satu kebijakan penting dalam meningkatkan daya saing
produk yang harus memberi kepuasan kepada konsumen yang melebihi atau paling tidak sama
dengan kualitas produk dari pesaingterbesar di Indonesia.

Tujuan Pendlitian

1. Untuk menganalisis perbandingan kualitas produk antara kartu seluler Indosat dan
Telkomsel.

2. Untuk menganalisis perbandingan strategi promosi antara kartu seluler Indosat dan
Telkomsel.

3. Untuk menganalisis perbandingan persepsi konsumen antara kartu seluler Indosat dan
Telkomsel.

Tinjauan Pustaka

Pemasaran

Menurut Philip Kotler dan Amstrong (2006), pemasaran adalah sebagai suatu proses sosia dan
managerial yang membuat individu dan kelompok memeperoleh apa yang mereka butuhkan dan
inginkan lewat penciptaan dan pertukaran timbale balik produk dan nilai dengan orang lain.

Produk

Kotler dan Armstrong (2006), Product quality is a ability of a product to performits function, it
includes the product’s several durability, reliability, precision, ease of operation and repair, and
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other valued attributes yang artinya bahwa Kualitas Produk adalah kemampuan produk untuk
menampilkan fungsinya, hal ini termasuk waktu kegunaan dari produk, kendala, kemudahan
dalam penggunaan dan perbaikan, dan nilai-nilai lainnya.

Kualitas Produk

Garvin (1988) menyatakan bahwa, kualitas produk adalah suatu kondisi dinamis yang
berhubungan dengan produk, manusia atau tenaga kerja, proses, sertalingkungan yang mematuhi
atau melebihi harapan pelanggan atau konsumen. Sedangkan menurut Tjiptono (2008), kualitas
merupakan perpaduan antara sifat dan karakteristik yang menentukan sejauh mana kel uaran dapat
memenuhi prasyarat kebutuhan pelanggan atau menilai sampai seberapa jauh sifat dan
karakteristik itu memenuhi kebutuhannya.

Strategi Promos

Strategi adalah penentuan tujuan dan sasaran jangka panjang suatu perusshaan, dan adops
tindakan-tindakan dan aokasi sumber daya yang diperlukan untuk mencapa sasaran. Strategi
merupakan konsep multi dimensi yang mencakup semua kegiatan kritikal suatu perusahaan yang
memberikan kesatuan arah, tujuan dan memfasilitasi perubahan-perubahan yang diperlukan yang
dipicu oleh lingkungan perusahaan (Chandler, 1996, dalam Sidik, 2000).

Persepsi Konsumen

Menurut Schiffman dan Kanuk (2010), perseps didefinisikan sebagai proses yang seorang individu
memilih, mengorganisas dan menginterpetasikan stimuli menjadi gambaran dunia yang berarti dan
menyel uruh koheren Individu bertindak dan bereaks berdasarkan perseps mereka, tidak berdasarkan
reditas yang objektif. Jadi, bagi pemasar, perseps konsumen jauh lebih penting dari pada
pengetahuan mereka mengenai realitas yang objektif. Dalam perseps banyak menggunakan panca
indera untuk menangkap rangsangan (stimulus) dari objek-objek yang ada disekitar lingkungan.
Suatu stimulus, sebagai masukan untuk panca indera atau sensory reception. Persepsi Konsumen
adalah suatu proses yang membuat seseorang memilih, mengorganisasikan, dan
menginterpretasikan rangsangan-rangsangan yang diterima menjadi suatu gambaran yang berarti
dan lengkap tentang dunianya.

Kerangka Pemikiran

Kerangka konseptua penelitian tentang perbandingan kualitas produk, strategi promosi,
dan perseps konsumen pada penggunakartu seluler Telkomsel dan Indosat terlihat dalam gambar
dibawah ini:

Hipotesis Penelitian

H1: Terdapat perbedaan yang signifikan antara kualitas produk dari kartu seluler Telkomsel
dan Indosat,

H2: Terdapat perbedaan yang signifikan antara strategi promosi dari kartu seluler Telkomsel
dan Indosat,

H3: Terdapat perbedaan yang signifikan antara persepsi konsumen dari kartu seluler
Telkomsel dan Indosat.

Pene€litian Terdahulu

Hanissa Rizky Ananda (2012), judul penelitian Pengaruh atribut produk, harga dan promosi
terhadap perilaku Brand Switching ke telkomsel sosidlita. Metode penelitian Regresi linear
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berganda. Hasil penelitian menunjukan bahwa variabel atribut produk, harga promos
berpengaruh signifikan secara simultan dan parsia terhadap perilaku Brand Switching pengguna
paket layanan blackberry massenger Telkomsel sosialita. Melysa Elisabeth Pongoh (2013), judul
penelitian Kualitas pelayanan, kualitas produk dan hargapengaruhnya terhadap loyalitas
pelanggan kartu AS Telkomsel dikota Manado. M etode penelitian Regresi linear berganda. Hasll
analisis secara simultan menunjukan bahwa kualitas pelayanan, kualitas produk dan harga
berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan. Secara parsial, kualitas berpengaruh signifikan
terhadap kepuasan pelanggan. Lydia Mongi (2013), judul penelitian Kualita produk, strategi
promosi dan harga pengaruhnya terhadap keputusan pembelian kartu Simpati Telkomsel dikota
Manado. Metode penelitian Regres linear berganda. Hasil penelitian menunjukan terdapat
pengaruh yang positif dan signifikan antara variabel kualitas produk, strategi promosi dan harga
terhadap keputusan pembelian pengguna kartu Simpati. Yuliana Dwi F. Samba (2013), judul
penelitian Pengaruh kualitas pelayanan, harga dan iklan kartu seluler Indosat terhadap keputusan
pembelian konsumen. Metode penelitian Regresi berganda. Hasil penelitian ini menjukan bahwa
daam analisis regresi berganda didapatkan bahwa kualitas pelayanan, harga dan iklan
mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen.

2. METODE PENELITIAN
Jenis Pendlitian

Dalam metode penelitian diperlukan jenis penelitian yang tepat untuk menentukan hasil penelitian
yang tepat dan dalam penelitian ini penulis menggunakan penelitian komperatif yaitu suatu
penelitian yang bersifat membandingkan dengan membandingkan kualitas produk, strategi
promosi dan perseps konsumen dari suatu produk dengan produk yang lain. Penelitian ini
bertujuan untuk mengetahui perbedaan kualitas produk, strategi promosi dan persepsi konsumen
pada pengguna kartu seluler Telkomsel dan Indosat.

Tempat dan Waktu Penelitian

Lokasi penelitian ini dilakukan pada Fakultas Ekonomi dan Bisnis Unsrat Manado. Waktu
penelitian selama 2 bulan dan dilakukan dengan menyebarkan angket atau kuisioner.

Populas dan Sampel

Populasi adalah wilayah generalisas yang terdiri atas: objek/subjekyang mempunyai kualitas dan
karakteristik tertentu yang diterapkan oleh peneliti untuk dipelgari dan kemudian ditarik
kesimpulannya (Sugiyono, 2012). Dalam penelitian ini populas adalah sdluruh mahasiswa
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Sam Ratulangi Manado Jurusan Managemen yang
menggunakan provider kartu seluler Telkomsel dan Indosat. Dibawah ini adalah Tabel Jumlah
Mahasiswa. Total populasi adalah jumlah mang emen Managjemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis
tahun 2012-2016 sebanyak 8467. Sampel adalah bagian dari populasi dengan jumlah tertentu dan
karakteristik (Sugiyono, 2010). Penarikan sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik
sampling purpusif dengan menggunakan rumus Slovin. Jumlah sampel dalam penelitian ini
adalah 100 orang.

Jenisdan Sumber Data
Datayang digunakan dalam penelitian ini terdiri dari data primer dan sekunder. Data primer yaitu

data penelitian yang diperoleh secara langsung dari sumber adli. Data ini diperoleh dengan cara
melakukan wawancara atau menyebarkan kuesioner kepada responden. Data sekunder adalah
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data yang diperoleh secara tidak langsung yaitu data yang diperoleh penulis dari dokumen-
dokumen perusahaan dan buku-buku penunjang materi penelitian, jurnal, majalah, literatur-
literatur yang dapat diperpustakaan.

M etode Analisis Data
Analisis Kualitatif dan Kuantitatif

Analisis kualitatif merupakan prosedur penelitian yang meghasilkan data deskriptif berupa kata-
kata atau lisan dari orang-orang dan perilaku dapat diamati. Analisis pendlitiaan kualitatif juga
merupkan metode penelitian yang lebih menekankan pada aspek pemahaman secara mendalam
terhadap suatu masalah dari pada melihat permasalahan untuk penelitian generalisasi. Analisis
kuantitatif adalah metode analisis dengan angka-angka yang dapat dihitung maupun diukur.
Analisis kuantitatif dimaksudkan untuk memperkirakan besarnya pengaruh secarakuantitatif dari
perubahan satu atau beberapa kejadian lainnya, dengan menggunakan alat analisis statistik.

Uji Validitas dan Reliabilitas
Uji Validitas

Vdid berarti instrumen yang digunakan dapat mengukur apa yang hendak diukur (Ferdinand,
2006). Uji validitas biasanya digunakan dengan menghitung korelasi antara setiap skor butir
instrumen dengan skor total (Sugyono, 2007). Dasar pengambilan keputusan untuk menguji
validitas indikatornya adal ah:

1. Jikar hitung positif dan r hitung > r table maka variabel tersebut valid.

2. Jikar hitung tidaak positif sertar hitung < r table maka variabd tersebut tidak valid.

Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas merupakan suatu pengukuran dan analisis terhadap data mengenai apakah layak
atau tidaknya data tersebut digunakan dalam suatu penelitian (Sugiono, 2008:176). Suatu
kuesioner dikatakan realiabel atau handa jika jawaban seseorang terhadap pertanyaan adalah
konsisten atau stabil dari waktu ke waktu.

Uji Normalitas

Uji normalitas bertujuan unyuk menguji apakah dalaam model regresi, variabel penganggu atau
residual memiliki distribusi normal. Seperti diketahui uji T dan F mengasumsikan bahwa nilai
residual mengikuti distribusi normal. Dasar pengambilan keputusannya sebagai berikut:

1. Jika nilai probailitas (a) > 0,05 maka Ho diterima,

2. Jika nilai probabilitas (a) < 0,05 maka Ho ditolak

Uji Paired Sampel T Test

Paied sample T Test merupakan uji beda dua sampel berpasangan. Sampel berpasangan
merupakan subjek yang sama namun mengalami perlakuan atau pengukuran yang berbeda.
Kriteria pengambilan keputusan Menggunakan nilai signifikan / P-Value:

1. Jikanilai signifikan/ P-Value> 0,05 ; maka Ho diterima,

2. Jikanilai signifikan/ P-Value< 0,05 ; maka Ho ditolak.
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3. HASIL DAN PEMBAHASAN
Has| Pendlitian

Langkah-langkah yang dilakukan dalam pengujian ini adalah dengan memasukan (input) dari
variabel ke dalam variabel Microsoft Excel. Setelah itu hasil dari tabulasi data di input ke dalam
sostware Program SPSS, disini peneliti menggunakan Program SPSS version 20.0 untuk
dilakukan pengolahan data yang kemudian di analisislebih lanjut.

Hasl Uji Validitas dan Reliabilitas

Seperti yang telah dijelaskan sebelumnya pada BAB |1l mengenai uji validitas, valid berarti
instrumen yang digunakan dapat mengukur apa yang hendak diukur. Uji validitas biasanya
digunakan dengan menghitung korelasi antara setiap skor butir instrumen dengan skor total. Valid
tidaknya suatu item instrumen dapat diketahui dengan membandingkan indeks korelas product
moment pearson dengan level signifikans 5% dengan nilai krisisnya, bila probabilitas hasil
korelasi lebih kecil dari 0,05 (5%) maka dinyatakan valid dan jika sebaliknya dinyatakan tidak
valid dan nilai Alpha Cronbach adalah lebih dari 0,5 maka dapat dikatakkan instrumen tersebut
reliabel.
Tabel 1. Hasll Uji Validitas dan Reliabilitas

Variabel | Pernyataan | Telkomsel | Indosat | Status | Telkomsel I ndosat Status
Nilai sig Nilai Cronbach | Cronbach
sig Alpha Alpha
Kualitas X1.1 0,000 0,000 Valid 0,654 0,571 Reliabel
Produk X1.2 0,000 0,000 Valid Reliabel
X1.3 0,000 0,000 Valid Reliabel
X1.4 0,000 0,000 Valid Reliabel
Strategi X2.1 0,000 0,023 0,530 0,682 Reliabel
Promosi X2.2 0,000 0,000 Valid Reliabel
X2.3 0,000 0,000 Valid Reliabel
X2.4 0,000 0,000 Valid Reliabel
X2.5 0,000 0,000 Valid Reliabel
Persepsi X3.1 0,000 0,000 Valid 0,603 0,709 Reliabel
Konsumen X3.2 0,000 0,000 Valid Reliabel
X3.3 0,000 0,000 Valid Reliabel

Sumber: Data Olahan Hasil Penelitian 2016

Tabel di atas menunjukan bahwa untuk pernyataan pada indikator Kualitas Produk, Strategi
Promosi dan Persepsi Konsumen memiliki nilai signifikan kurang dari 0,05 yang artinya bahwa
semua pernyataan tersebut valid, dengan masing-masing Nilai Cronbach Alphauntuk pernyataan
pada indikator Kualitas Produk sebesar 0,654, Strategi Promosi sebesar 0,530, dan Perseps
Konsumen sebesar 0,603 yang artinya bahwa semua pernyataan untuk masing-masing indikator
memiliki nilai lebih dari 0,5 sehingga pernyataan tersebut dikatakan reliabel sedangkan untuk
pernyataan pada indikator Kuaitas Produk, Strategi Promosi dan Persepsi Konsumen memiliki
nilai yang signifikan kurang dari 0,05 yang artinya bahwa semua pernyataan tersebut valid,
dengan masing-masing Nilai Cronbach Alpha untuk pernyataan pada indikator Kualitas Produk
sebesar 0,571, Strategi Promsi sebesar 0,682, dan Persepsi Konsumen sebesar 0.709 yang artinya
semua pernyataan untuk masing-masing indikator memiliki nilai lebih dari 0,5 sehingga
pernyataan tersebut reliabel.
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Hasil AnalisisUji Normalitas

Tabel 2. One-Sample K olmogor ov-Smirnov Test

Telkomsel I ndosat
Kualitas | Strategi | Perseps | Kualita | Strategi | Persepsi
produk | promos | konsumen | produk | promosi | konsumen
N 100 100 100 100 100 100
Mean 12.0700 | 16.0100 | 9.8800 | 12.5300 | 15.3800 | 9.1900
b
Normal Parameters® gtg./i sion | 284003 | 2.63800 | 2.12850 | 2.48004 | 3.40166 | 2.38130
Absolute 110 115 132 .095 .084 .106
Vo Extreme Postive | 088 | 086 | 001 | 077 | 084 | 090
Negative -.110 -.115 -.132 -.095 -.062 -.106
K olmogorov-Smirnov Z 1.102 1.147 1.325 .952 .845 1.064
Asymp. Sig. (2-tailed) 176 144 .060 .326 473 .208

Sumber: Data Olahan Hasil Penelitian 2016

Tabel di atas menunjukan bahawa signifikans untuk Kualitas Produk pada kartu seluler
Telkomsel sebesar 0,176 dan Kualitas Produk pada kartu seluler Indosat sebesar 0,326, Strategi
Promosi pada kartu seluler Telkomsel 0,144 dan Strategi Promosi pada kartu seluler Indosat
sebesar 0,473, Persepsi Konsuen pada kartu seluler Telkomsel sebesar 0,060 dan Perseps
Konsumen pada kartu Indosat sebesar 0,208.

Hasil AnalisisUji Beda
Kualitas Produk
Tabel 3. Paired Samples Statistics

M ean N Std. Deviation | Std. Error Mean
Kualitas Produk
Pair 1 Telkomsa 12.0700 100 2.84003 .28400
Kualitas Produk Indosat 12.5300 100 2.48004 .24800

Sumber: Data Olahan Hasil Penelitian 2016

Pada tabel di atas menunjukan bahwa untuk Nilai rata-rata Kualitas Produk kartu seluler
Telkomsel sebesar 12,07 dengan standard deviasi sebesar 2,84 dan nilai rata-rata 12,53 dengan
standard devias 2,48.

Tabel 4. Paired Samples Test

Pair ed Differences t df | Sig. (2-
M ean Std. Std. | 95% Confidence tailed)
Deviation | Error Interval of the
M ean Difference
L ower Upper
Kualitas Produk
. Telkomsel
Pair 1 - -46000| 3.53459|.35346| -1.16134| .24134| -1.301| 99 .196
Kualitas Produk
Indosat

Sumber: Data Olahan Hasil Penelitian 2016

Padatabel di atas menunjukan bahwa nilai signifikan lebih dari 0,05 yaitu 0,196 artinya terdapat
perbedaan yang tidak signifikan. Sehingga dapat disimpulkan bahwaKartu seluler Telkomsel dan
Indosat memiliki Kualitas Produk yang tidak jauh berbeda.
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Has| Analisis Uji Beda (Strategi Promosi)

Tabel 5. Paired Samples Statistics

M ean N Std. Deviation | Std. Error Mean
Pair 1 Strategi Promosi Telkomsel 16.0100 100 2.63809 .26381
Strategi Promosi Indosat 15.3800 100 3.40166 .34017

Sumber: Data Olahan Hasil Penelitian 2016
Pada tabel di atas menunjukan bahwa unutk Nilai rata-rata Strategi Promos kartu seluler
Telkomsel sebesar 16,01 dengan standard deviasi sebesar 2,63 dan nilai rata-rata 15,38 dengan
standard devias 3,40.

Tabel 6. Paired Samples Test

Paired Differences t df | Sig. (2-
Mean Std. Std. Error | 95% Confidence tailed)
Deviation Mean Interval of the
Difference
Lower | Upper
Strategi
Promosi
Par Tekomssl | s3000| 415278 41528 -19400| 145400 1517| 99| 132
1 Strategi
Promosi
Indosat

Sumber: Data Olahan Hasil Penelitian 2016

Padatabel di atas menunjukan bahwa nilai signifikan lebih dari 0,05 yaitu 0,132 artinya terdapat
perbedaan yang tidak signifikan. Sehingga dapat disimpulkan bahwaKartu seluler Telkomsel dan
Indosat memiliki Strategi Promosi yang tidak jauh berbeda dan dari segi Strategi Promosi kartu
seluler Telkomsel lebih unggul dari Indosat.

Hasil Analisis Uji Beda (Pesepsi Konsumen)

Tabel 7. Paired Samples Statistics

Mean N Std. Deviation | Std. Error Mean
Pair 1 Persepsi konsumen Telkomsel 9.8800 | 100 2.12859 .21286
Persepsi Konsumen Indosat 9.1900 | 100 2.38130 .23813

Sumber: Data Olahan Hasil Penelitian 2016

Pada tabel di atas menunjukan bahwa unutk Nilai rata-rata Persepsi Konsumen kartu seluler
Telkomsel sebesar 9,88 dengan standard devias sebesar 2,12 dan nilai rata-rata 9,19 dengan

standard devias 2,38.
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Tabel 8. Paired Samples Test

Paired Differences t df | Sig. (2-
Mean Std. Std. 95% Confidence tailed)
Deviation | Error Interval of the
Mean Difference
L ower Upper
Persepsi
Konsumen
Pair 1 Telkom_sel .69000| 3.42803|.34280| .00980| 1.37020| 2.013 99 .047
Persepsi
Konsumen
Indosat

Sumber: Data Olahan Hasil Penelitian 2016

Padatabel di atas menunjukan bahwa nilai signifikan lebih dari 0,05 yaitu 0,047 artinya terdapat
perbedaan signifikan. Sehingga dapat disimpulkan bahwa Kartu seluler Telkomsel dan Indosat
memiliki Persepsi Konsumen yang berbeda.

Pembahasan

Berdasarkan pada Hasil Analisis Uji Beda di atas menunjukkan bahwa terdapat perbedaan yang
tidak signifikan antara Kualitas Produk dari Kartu Seluler Telkomsel dan Indosat, sama halnya
pada Strategi Promosi dimana terdapat perbedaan yang tidak signifikan antara strategi promosi
dari Kartu Seluler Telkomsel dan Indosat, sedangkan pada persepsi konsumen menunjukkan
bahwa terdapat perbedaan yang signifikan antara Persepsi Konsumen dari Kartu Seluler
Telkomsel dan Indosat, dan berikut ini adalah uraian selengkapnya dari hasil survey mengenai
Perbedaan Kualitas Produk, Strategi Promosi dan Persepsi Konsumen pada pelanggan Kartu
Seluler Telkomsel dan Indosat:

Kualitas Produk Kartu Seluler Telkomsel dan | ndosat

Dari hasil penelitian Uji Beda yang sudah di lakukan menunjukkan bahwa terdapat perbedaaan
yang tidak signifikan antara Kualitas Produk dari Kartu Seluler Telkomsel dan Indosat dimana
hasil yang didapat sebesar 0,196 yang artinya nilai signifikansi lebih dari 0,05 (5%) dari hasil
tersebut dapat disimpulkan bahwa Kartu seluler Telkomsel dan Indosat memiliki Kualitas yang
tidak jauh berbeda Meskipun Indosat memiliki nilai rata-rata teringgi tapi keduanya tetap
memiliki Kualitas yang setara, Kualitas dalam artian bahwa keduanya memiliki Kualitas Sinyal
yang bagus, memiliki fitur yang lengkap seperti SM S, Telpon, 3G bahkan 4G, Fitur NSP, Fasilitas
pembelian voucher yang mudah, dan pelayanan keluhan terhadap pelanggan cepat. Hal ini
mendukung penelitian yang dilakukan oleh (Meylsa, 2013) yang menunjukkan bahwa terdapat
perbedaaan yang signifikan antara Kartu Seluler Telkomsel dan Indosat.

Strategi Promos Kartu Seluler Telkomsel dan Indosat

Dari hasil penelitian Uji Beda menunjukkan bahwa terdapat perbedaan yang tidak signifikan pada
Strategi Promosi dari Kartu Seluler Telkomsel dan Indosat dimanahasil signifikans yang di dapat
sebesar 0,132 atau lebih dari 0,05 dengan nilai rata-rata tertinggi terdapat pada Kartu Seluer
Telkomsel yaitu 16,01sehinggadapat disimpulkan bahwa Strategi Promosi yang di lakukan untuk
menarik perhatian pelanggan tidak jauh berbeda baik dari tampilan gambar iklan, intesitas
penayangan iklan, bahasa yang digunakan dalam iklan informasi atau pesan yang di sampaikan
lewat iklan menarik, mudah di ingat dan di mengerti oleh pelanggan.
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Persepsi Konsumen Kartu Seluler Telkomsel dan Indosat

Hasil penelitian Uji Beda menunjukkan bahwa terdapat perbedaan yang signifikan pada Perseps
Konsumen Kartu Seluler Telkomsel dan Indosat dimana hasil signifikans yang di dapat sebesar
0,047 atau kurang dari 0,05 dengan nilai rata-ratatertinggi terdapat pada Kartu Seluler Telkomsel
yaitu 9,88 sehingga dapat disimpulkan bahwa pada persepsi konsumen,Kartu Seluler Telkomsel
memiliki harga yang terjangkau dan sesuai dengan produk yang dihasilkan, konsumen merasa
puas terhadap fitur-fitur produk yang ditawarkan, dan memberikan pelayanan secara cepat dan
sesua harapan. Hal ini mendukung penelitian yang di lakukan oleh (Ayub, 2010) yang
menunj ukkan bahwa terdapat perbedaan yang signifikan antara persepsi konsumen Kartu Seluler
Telkomsel dan Indosat.

4. PENUTUP
Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:

1. Terdapat perbedaan yang tidak signifikan antara Kualitas Produk Kartu Seluler Telkomsel
dan Indosat.

2. Terdapat perbedaan yang tidak signifikan antara Strategi Promosi Kartu Seluler Telkomsel
dan Indosat.

3. Terdapat perbedaan yang signifikan antara Persepsi Konsumen Kartu Seluler Telkomsel
dan Indosat.

Saran

1. Produsen Kartu Seluler Indosat diharapkan dapat meningkatkan strategi promosi melalui
iklan-iklan yang ditampilkan dari media elektronik agar lebih menarik lebih banyak
konsumen.

2. Untuk Produsen Kartu Seluler Telkomsel diharapkan agar selau konsisten dalam
memberikan fitur-fitur kartu dan pelayanan yang berkualitas dan selalu melakukan
perkembangan pada produknya.

3. Untuk penelitian yang akan datang disarankan untuk meneliti kartu seluler lain dengan
merek dan fitur lainya
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