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ABSTRACTS

This study used asample ofBlackBerry mobile phoneusersinKudus with 103respondents.
This sample usingcriteria:the respondentswhohave usedandhave aBlackBerry mobile phoneat
least1year.Samplingtechniqueusingpurposive  samplingisa sampling techniquebased ona
certaintype  ofpersonwhocanprovidethe  appropriate  informationthathas  beenset by
theresearchers. Data collection techniques inthis study usingan ordinalscalewhilemaking
techniquereferstothe Likertscale. This research has found that the biggest variableaffected
theconsumerfoyaltyis  aqualityproduct, it indicatesthatthe BlackBerrycontinues
tomaintainandimprove thequality of its products, among others, by improvingfeatures,
packaging(casing), colorvariationandthe like.Smallestvariablesthat affectconsumerioyaltyisthe
price, expectedBlackBerrymight consider includingthe pricevariablesin makingpoliciesrelated to
enhancingcustomer  loyalty. For example by applyingthe priceaccording tothe
targetsegmentandcompetitioncurrentlyworked byBlackBerry.
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1. PENDAHULUAN

Seiring dengan perkembangan zaman yang semakin maju maka berkembang pula pada
bidang ilmu pengetahuan tentang teknologi informasi terutama yang terkait dengan kebutuhan
hajat masyarakat modern dewasa ini. Terkait dengan teknologi informasi merupakan metode
penyampaian informasi yang menggunakan teknologi, khususnya teknologi digital. Sehingga
teknologi informasi tidak sekedar berupa suatu perangkat namunjuga merupakan teknologi
komunikasi berupa gabungan antara teknologi perangkat keras berupa komputer dan teknologi
informasi. Teknologi informasi saat ini cakupanya sangat luas dapat berupa berupa perangkat
seperti ponsel ataupun peralatan elektronika lain yang berhubungan dengan penyajian
informasi. Telepon genggam atau handphone (HP) adalah perangkat telekomunikasi elektronik
yang mempunyai kelebihan dapat di bawa kemana-mana.

Terdapat berbagai merek telepon genggam namun saat initerdapat satu merek yang
cukup banyak diminati di pasar yaitu merek BlackBerry yang sedang giat melakukan program
pemasaran untuk bersaing dengan produk telepon genggam lainya seperti merek Blackberry,
Nokia, Sony Ericsson, dan merek lainnya. Dimana dalam pemasaran suatu produk semakin
diterima oleh pembeli maka semakin tinggi tingkat penjualannya serta menunjukkan pula
tingkat loyalitas konsumen terhadap merek BlackBerry. Tingkat loyalitas merupakan kesediaan
konsumen untuk terus menggunakan produk yang sama dalamjangka panjang, dengan
membeli dan menggunakan barang dan jasanya secara berulang-ulang dan lebih baik lagi
secara ekslusif, dan dengan suka rela merekomendasikan produk perusahaan tersebut kepada
lingkunganya (Lovelock dan Wright, 2007). Umumnya loyalitas konsumen akan berlanjut hanya
sepanjang konsumen merasakan bahwa ia menerima nilai lebih atau nilai yang lebih baik jika
dibandingkan dengan apa yang dapat diperoleh apabila membeli kepadapenyedia produk
lainya. Banyak faktor yang mempengaruhi loyalitas diantaranya adalah bauran pemasaran
dimana konsepnya apabila pesaing mulai menawarkan nilai yang jauh lebih baik, maka
konsumen akan mudah beralih kepada produk perusahaan lain. Adapun tujuan dari penelitian
ini adalah untuk menganalisis pengaruh bauran pemasaran (produk, harga, promosi, distribusi)
terhadap loyalitas konsumen Aanaphone BlackBerry di Kudus.



INFOKAM Nomor | / Th. XI/ Maret /15

2. TINJAUAN TEORI

Bauran pemasaran adalah suatu bentuk variable yang diperhatikan oleh perusahaan
dengan baik dan disusun oleh perusahaan untuk memuaskan kelompok yang ditargetkan
(Cannondkk, 2008).Menurut Kotler dan Amstrong (2008) bauran pemasaran adalah kumpulan
alat pemasaran taktis terkendali (produk, harga, tempat dan promosi) yang dipadukan
perusahaan untuk menghasilkan respons yang diinginkannya di pasar sasaran. Bauran
pemasaran terdiri dari suatu produk, ditawarkan pada harga tertentu, dengan sejenis promosi
untuk memberi tahu calon konsumen mengenai produk tersebut, dan suatu cara untuk
mencapai tempat konsumen (Cannon,dkk, 2001:41). Selanjutnya Kotler dan Amstrong (2008)
menyampaikan bahwa bauran pemasaran terdiri dari semua hal yang dapat dilakukan
perusahaan untuk mempengaruhi permintaan produknya.Program pemasaran yang efektif
memadukan semua elemen bauran pemasaran ke dalam suatu program pemasaran terintegrasi
yang dirancang untuk mencapai tujuan pemasaran perusahaan dengan menghantarkan nilai
bagi konsumen.Sedangkan konsep loyalitas menekankan kesediaan konsumen untuk terus loyal
pada sebuah perusahaan dalam jangka panjang, dengan membeli dan menggunakan barang
dan jasanya secara berulang-ulang dan lebih baik lagi secara ekslusif, dan dengan suka rela
merekomendasikan produk perusahaan tersebut kepada orang sekitar (Lovelock dan
Wright,2007).

Loyalitas konsumen akan berkelanjutan apabila konsumen dijaga sehingga mereka mau
untuk terus loyal danmenerima nilai yang lebih baikdibandingkan dengan yang dapat diperoleh
dengan beralih kepadalayanan produsen lain. Jika perusahaan melakukan sesuatu yang
mengecewakan konsumen dan pesaing mampu menawarkan nilai lebih, risikonya konsumen
akan berpindah ke merek lain (Lovelock dan Wright,2007). Selain itu loyalitas konsumen juga
bisa muncul dari unsur kebiasaan yang dilakukan dalam pemakaian merek jangka panjang,
yaitu loyalitas konsumen timbul karena telah menggunakan merek bersangkutan secara
berulang.

3. METODOLOGI PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan sampel pengguna handphone BlackBerry di Kota Kudus
sebanyak 103 orang dengan menggunakan kriteria beruparesponden telah menggunakan dan
memiliki  handphone BlackBerry sekurang-kurangnya 1 tahun. Teknik pengambilan sampling
menggunakan Purposive Samplingyaituteknik pengambilan sampel berdasarkan jenis orang
tertentu yang dapat memberikan informasi yang diinginkan sesuai yang telah ditetapkan oleh
peneliti. Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan skala ordinal/ sedangkan
teknikpembuatan skala mengacu kepada skala Likert.

4. HASIL DAN PEMBAHASAN

Mendasarkan kepada data primer yang diperoleh dari kuesioner yang diisi oleh responden
diketahui bahwa jumlah konsumen wanita pengguna handphone BlackBerrylebih besar
dibanding konsumen pria, yaitu responden wanita sebesar 56% dan responden pria sebesar
44%. Hal ini dimungkinkan minat kaum wanita terhadap Aandphone BlackBerry dipengaruhi
oleh fitur atau fasilitas yang dimiliki oleh Aandphone BlackBerry cukup menarik dan memberi
banyak kemudahan untuk digunakan berbagai tujuan antara lain browsing atau BBM. Dari segi
usia, diperoleh data bahwa umur responden bervariasi mulai dari 18 sampai 30 tahun sebesar
55% dan sisanya sebesar 45% di atas 30 tahun. Data ini dimungkinkan bahwa konsumen pada
usia muda mempunyai keinginan tinggi untuk untuk mengikuti perkembangan teknologi
khususnya teknologi informasi.

Dengan menggunakan analisis regresi berganda diperoleh data bahwa pengaruh secara
simultan antara kualitas produk, harga, promosi dan distribusi terhadap loyalitas konsumen
adalah sebesar F = 112,001 dengan sig.0,000 (lebih kecil dari 0,05) sehingga dapat dinyatakan
bahwa kualitas produk, harga, promosi dan distribusi berpengaruh signifikan terhadap loyalitas
konsumen secara bersama-sama.
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Tabel 1
Hubungan Antar Variabel

Variables B Coefficients t sig.

Constant 0,153 0,230 0,819
Kualitas Produk 0,310 3,311 0,001
Harga 0,220 2,131 0,035
Promosi 0,231 2,211 0,040
Distribusi 0,290 2,670 0,008

Ket: F= 112,001; sig. F = 0,000

4.1. Kualitas Produk Terhadap Loyalitas Konsumen

Besarnya pengaruh kualitas produk terhadap loyalitas konsumen sebesar 0,310 dengan
sig. 0,001. Sehingga hipotesis yang menyatakan kualitas produk berpengaruh terhadap loyalitas
konsumen terbukti dalam hal ini.Berdasarkan indeks tanggapan responden menunjukkan bahwa
secara umum kualitas produk dari Aandphone BlackBerry sudah cukup baik namun apabila
dilihat lebih lebih detail terlihat bahwa disamping ada keunggulan yang dimiliki namun masih
ada beberapa kurangnya yaitu harapan dari segi kekuatan dan casing yang biasa saja. Kondisi
ini yang membuat loyalitas konsumen dalam menggunakan handphone BlackBerry dalam
kategori cukup, yang artinya masih berkeinginan untuk menggunakan Aandphone BlackBerry
tetapi masih mempertimbangkan handphone merek lain yang sekiranya lebih awet dan casing
lebih menarik, sehingga bisa memberi nilai tambah ketika digunakan sebagai alat komunikasi.
Hal ini sesuai dengan pendapat Kotler (2009), bahwa kualitas produk adalah semua fitur dan
karakteristik produk/jasa yang bergantung atas kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan
yang timbul atau tidak. Dengan lebih memfokuskan pada produk yang memenuhi kebutuhan
konsumen dan nilai yang terkandung pada produk bisa memberikan lebih banyak manfaat
kepada konsumen maka akan dapat membuat konsumen selalu loyal. Hasil penelitian ini sejalan
dengan penelitian Tones dkk (2008), W.Allaway dkk (20011) dimana terdapat pengaruh antara
kualitas produk dan loyalitas konsumen.

4.2. Harga Terhadap Loyalitas Konsumen

Besarnya pengaruh harga terhadap loyalitas konsumen adalah sebesar 0,220 dengan
tingkat signifikansi 0,035. Menurut Laksana (2008), harga adalah sejumlah uang yang
dipergunakan sebagai penukar bermacam kombinasi produk/jasa. Sedangkan dari segi
pandangan konsumen, harga dapat dipergunakan sebagai indikator value apabila harga
tersebut dihubungkan dengan berbagai manfaat yang dapat dirasakan pada suatu barang/jasa
(Tjiptono, 2008). Harga yang tinggi sebanding dengan manfaat yang diperoleh, sebanding pula
dengan tingkat harga pesaing serta tingkat kemampuan konsumen untuk melakukan pembelian
agar loyal kepada suatu produk tertentu.

Mengacu kepada tanggapan responden menunjukkan bahwa secara umum harga produk
handphone BlackBerry termasuk cukup terjangkau, berarti dalam penentuan harga produk yang
ditawarkan terdapat berbagai penawaran yang sesuai hamun masih ada beberapa yang belum
sesuai dengan keinginan konsumen, seperti tingakat harga, nilai jual kembali dari handphone
BlackBerry. Hal ini dimungkinkan meskipun harga yang ditawarkan sudah sebanding dengan
kualitasnya namun untuk sebagian respoden dirasakan masih perlu adanya terobosan
keunggulan lain dari yang sudah ada. Hal ini yang membuat loyalitas konsumen dalam
menggunakan handphone BlackBerry dalam kategori cukup, yang artinya saat ini memang
masih berkeinginan untuk menggunakan handphone BlackBerry tetapi tidak menutup
kemungkinan menggunakan Aandphone merek lain yang sekiranya lebih terjangkau dan
bersaing serta memiliki nilai jual kembali yang lebih tinggi. Penelitian ini sejalan dengan
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penelitian Supandi (2009), Wijayanti dan Sumekar (2009) dimana harga berpengaruh terhadap
loyalitas konsumen.

4.3. Promosi Terhadap Loyalitas Konsumen

Berdasarkan hasil penelitian dapat diperoleh data bahwa besarnya pengaruh variabel
promosi terhadap loyalitas konsumen adalah sebesar 0,231 dengan sig. 0,040, sehingga apabila
promosi meningkat maka loyaitas konsumen juga meningkat serta dengan  hasil ini
membuktikan bahwa hipotesis yang menyatakan promosi berpengaruh terhadap loyalitas
konsumen terbukti. Menurut Kotler (2008) promosi adalah komunikasi produsen kepada
konsumen terhadap produk atau jasa yang dihasilkan dalam usaha untuk membangun
hubungan yang menguntungkan antara produsen dan konsumen. Disamping itu promosi dapat
dijabarkan menjadi suatu aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi,
mempengaruhi, atau mengingatkan konsumen sasaran agara mau menerima, membeli dan
tetap setia pada produk/jasa yang ditawarkan produsen. Hasil penelitian ini sejalan dengan
penelitian Wijayanti dan Sumekar (2009) dimana promosi berpengaruh terhadap loyalitas
konsumen.

4.4. Distribusi Terhadap Loyalitas Konsumen

Berdasarkan hasil penelitian diperoleh data bahwa besarnya pengaruh distribusi terhadap
loyalitas konsumen adalah sebesar 0,290 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,010. Apabila
distribusi naik maka tingkat loyalitas juga naik serta hipotesis yang menyatakan bahwa
distribusi berpengaruh terhadap loyalitas konsumen terbukti. Sejalan dengan tanggapan
responden menunjukkan secara umum handphone BlackBerry mempunyai jaringan distribusi
yang cukup baik, Hal ini terlihat dari jumlah toko yang menjual handphone BlackBerry cukup
banyak sehingga konsumen dengan mudah mendapatkannya pada berbagai toko Aandphone
terdekat, tetapi masih terjadi kendala pada persediaan dimana sering konsumen dihadapkan
kepada persediaan yang masih terbatas sehingga konsumen kesulitan untuk menemukan type
produk handphone BlackBerry yang mereka inginkan. Dari dasar ini yang membuat loyalitas
konsumen dalam menggunakan handphone BlackBerry dalam kategori cukup, yang artinya
bahwa meskipun keinginan menggunakan untuk Aandphone BlackBerry masih tinggi, namun
karena keterbatasan beberapa type Aandphone BlackBerry yan masih jumlah stoknya maka
konsumen kemudian beralih ke merek lain yang lebih banyak stoknya. Hasil penelitian ini
sejalan dengan penelitian Supandi  (2009) yang menyatakan bahwa distribusi memiliki
pengaruh terhadap loyalitas konsumen.

5. KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Hasil penelitian ini menunjukkan adanya hubungan yang positif dan signifikan antara
kualitas produk, harga, promosi, dan distribusi terhadap loyalitas konsumen pada Aanaphone
merek BlackBerry.

1. Terdapat pengaruh yang positif antara kualitas produk terhadap loyalitas konsumen
handphone BlackBerry sehingga dapat katakan bahwa dengan adanya pengaruh ini maka
apabila handphone BlackBerry melakukan peningkatkan kualitas produknya maka akan
berdampak kepada semakin meningkatkan loyalitas konsumen pengguna Aandphone
BlackBerry.

2. Bahwa harga memiliki berpengaruh positif terhadap loyalitas konsumen, dimana dengan
adanya pengaruh ini menunjukkan bahwa apabila produsen Aandgphone BlackBerry mampu
menawarkan harga yang baik dan dapat diterima konsumen maka akan semakin
meningkatkan loyalitas konsumen. Produsen perlu mencermati kebijakan terkait dengan
harga terutama dalam hal membuat terobosan produk yang pada ujungnya menghasilkan
tingkat harga yang akan dibebankan kepada konsumen.
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3. Terdapat pengaruh positif promosi terhadap loyalitas konsumen dimana adanya pengaruh
ini menunjukkan apabila BlackBerry mampu melakukan tingkat promosi yang lebih baik
maka akan dapat meningkatkan loyalitas konsumen.

4. Distribusi memiliki berpengaruh positif terhadap loyalitas konsumen Aandgphone BlackBerry
dalam arti apabila Aandphone BlackBerry memiliki distribusi yang lebih baik maka akan
dapat meningkatkan loyalitas konsumen. Diharapkan produsen BlackBerry dapat
memperhatikan unsur distribusi dalam membuat kebijakan pemasaranya.

5. Dari semua variabel penelitian yang diuji membuktikan bahwa kualitas produk, harga,
promosi dan distribusi berpengaruh terhadap loyalitas konsumen Aanagphone BlackBerry.
Sehingga apabila produsen BlackBerry ingin meningkatkan loyalitas konsumen maka perlu
memperhatikan unsur kualitas produk, harga, promosi dan distribusi dalam membuat
kebijakannya.

5.2 Saran

1. Variabel terbesar yang mempengaruhi loyalitas konsumen adalah kualitas produk hal ini
mengindikasikan agar produsen BlackBerry terus mempertahankan serta meningkatkan
kualitas produknya antara lain dengan melakukan perbaikan fitur, kemasan (casing),
variasi warna dan sejenisnya.

2. Variabel terkecil yang mempengaruhi loyalitas konsumen adalah harga, diharapkan
produsen BlackBerry dapat mempertimbangkan untuk memasukkan variabel harga dalam
membuat kebijakan yang terkait dengan peningkatan loyalitas konsumen. Antara lain
dengan menerapkan harga sesuai dengan segmen target dan persaingan yang saat ini
digarap oleh BalckBerry.
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