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ABSTRAK -Kehadiran Triple play Services atau layanan Tekom’s Fiber To The Home (FTTH) IndiHome telah 

sukses menarik minat masyarakat untuk menggunakan IndiHome, lebih khususnya di kota Bandung. Penelitian 

ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Komunikasi Pemasaran Terpadu (X) Terhadap proses Keputusan 

Pembelian Produk IndiHome (Y) studi kasus pada PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk Cabang Gegerkalong 

Bandung Tahun 2017.  

Penelitian yang dilakukan mengunakan teknik deskriptif, kuantitatif, sumber data dan alat 

pengumpulan data melalui kuesioner terhadap 100 orang sampel. Pengolahan data menggunakan SPSS 23 for 

windows untuk melakukan uji yang terdiri teknik analisis data menggunakan regresi linier sederhana. 

Hasil penelitian menunjukan adanya pengaruh positif antara komunikasi pemasaran terpadu terhadap 

keputusan pembelian, dengan pengaruh positif sebesar (22,8%) . Sedangkan sisanya sebesar (77,2% (dari hasil 

100% - 22,8%))  dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti. 
 

Kata Kunci: Komunikasi Pemasaran Terpadu, IndiHome, Proses Keputusan Pembelian 

 

 

ABSTRACT-The presence of Triple Play Services or IndiHome's FTTH Tekom's Fiber To The Home (FTTH) 

has successfully attracted the public to use IndiHome, especially in Bandung. This study aims to determine the 

Influence of Integrated Marketing Communications (X) Against the process to Purchasing Decision IndiHome 

Products (Y) case study on PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk Branch Gegerkalong Bandung Year 2017. 

The research used descriptive, quantitative, data source and data collection tool through questionnaire 

to 100 sample people. Data processing using SPSS 23 for windows to perform a test that consists of data 

analysis techniques using simple linear regression. 
The results showed a positive influence between integrated marketing communications to purchase 

decisions, with a positive influence of (22.8%). While the remaining amount (77.2% (from the results of 100% - 

22.8%)) is influenced by other variables that are not examined. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

Sejarah Perusahaan 

 Telkom Group adalah satu-satunya BUMN 

telekomunikasi serta penyelenggara layanan 

telekomunikasi dan jaringan terbesar di Indonesia. 

Telkom Group melayani jutaan pelanggan di 

seluruh Indonesia dengan rangkaian lengkap 

layanan telekomunikasi yang mencakup 

sambungan telepon kabel tidak bergerak dan 

telepon nirkabel tidak bergerak, komunikasi 

seluler, layanan jaringan dan interkoneksi serta 

layanan internet dan komunikasi data. Telkom 

Group juga menyediakan berbagai layanan di 

bidang informasi, media dan edutainment, 

termasuk cloud-based and server-based managed 

services, layanan e-Payment dan IT enabler, e-

Commerce dan layanan portal lainnya. 

Logo Perusahaan 

 

Logo Perusahaan 

Sumber : www.telkom.co.id, 2017 

 Gambar 1.1 merupakan logo dari PT. 

Telekomunikasi Indonesia, Tbk yang digunakan 

untuk situs PT. Telekomunikasi Indonesia, Tbk. 

Pada tanggal 17 Agustus 2013 bertepatan dengan 

hari ulang tahun Republik Indonesia ke-68, dan 

dengan mengambil semangat ulang tahun RI, 

telkom memperkenalkan penampilan baru logo 

telkom yang mencerminkan komitmen telkom 

untuk memberikan yang terbaik bagi bangsa 

Indonesia. 

 

B. Produk Telkom 

Product Telkom yang sedang buming saat ini 

adalah IndiHome yang merupakan layanan triple 

play (3p) dari Telkom dan terdiri dari telepon 

rumah, internet dengan menggunakan kabel fiber 

optic dan UseeTV kabel beserta beberapa fitur 

tambahan lainnya seperti INDIHome View, Melon 

dan Trend Micro Internet security.  

Terdapat banyak keuntungan yang didapatkan dari 

Indihome ini seperti diantaranya: 

a. INTERNET ON FIBER ATAU HIGH 

SPEED INTERNET 

Layanan Internet berkecepatan tinggi 

menggunakan FIBER optik dari telkom Indonesia 

yang memiliki keunggulan: 

1) LEBIH CEPAT  

Fiber optik mampu mentransfer data 

(bandwidth) data hingga ratusan Mbps (jauh lebih 

cepat dibandingkan kabel coax atau copper). 

2) LEBIH STABIL  

Kecepatan fiber optik jauh lebih stabil 

dibandingkan coax atau copper pada saat dilakukan 

sharing (akses internet secara bersamaan). 

3) LEBIH HANDAL  

Fiber optik lebih tahan dalam kondisi cuaca 

apapun seperti serangan petir dan gangguan 

elektormagnet dibandingkan kabel coax atau 

copper. Sehingga komputer anda menjadi lebih 

aman. 

4) LEBIH CANGGIH 

Fiber optik merupakan teknologi 

penghantaran data tercanggih dan terbaru yang 

digunakan dalam layanan fixed broadband. 

Visi dan Misi Perusahaan 

 Adapun Visi dan Misi PT. Telekomunikasi 

Indonesia, Tbk. adalah: 

a. Visi: 

“Be The King of Digital in The Region”. 

b.  Misi: 

Lead Indonesian Digital Innovation and 

Globalization. 

1. Corporate Culture:  The Telkom Way 

2. Basic Belief:  Always The Best 

3. Core Values:  Solid, Speed, Smart 

4. Key Behaviours: Imagine, Focus, Action.  

 

Latar Belakang 

 Perkembangan internet masa kini yang 

didorong oleh kemajuan teknologi yang semakin 

maju dan luas membuat perusahaan-perusahaan 

yang terlibat dalam bisnis produk dari internet 

semakin mengembangkan produknya agar tidak 

kalah bersaing. Dalam bisnis penyedia jasa internet, 

perusahaan semakin gencar mempromosikan 

produknya untuk memperoleh pasar sasaran yang 

diinginkan. Berbagai cara promosi yang digunakan 

sebagai senjata dalam menjual produk perusahaan 

meliputi periklanan, penjualan perseorangan, 

promosi penjualan, dan pemasaran langsung. 
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Survei Pengguna Internet di Indonesia tahun 2016 

Sumber: www.apjii.or.id, 2017 

 

Berdasarkan survei yang dilakukan dan 

dikemukakan www.apjii.or.id adalah jumlah 

pengguna internet di Indonesia tahun 2016 yaitu 

132,7 juta user atau sekitar 51,5% dari total jumlah 

penduduk Indonesia sebesar 256,2 juta. Pengguna 

internet terbanyak ada di pulau Jawa dengan total 

86.339.350 user atau sekitar 65% dari total 

pengguna internet. Menurut Hidayat, R., & 

Hidayat, A. M. (2017) dalam jurnalnya 

menjelaskan bahwa kegiatan bisnis seperti toko 

online mendapat respon yang potisif dari 

masyarakat yang lebih memudahkan mereka dalam 

aktifitasnya. Bisa dikatakan kebutuhan masyarakat 

akan internet sangat tinggi. 

PT Telekomunikasi  Indonesia, Tbk. yang lebih 

dikenal sebagai Telkom Indonesia merupakan suatu 

perusahaan jenis BUMN yang bergerak di bidang 

informasi dan komunikasi serta penyedia jasa dan 

jaringan telekomunikasi di Indonesia. Telkom 

Indonesia menguasai sebagian besar pasar layanan 

telepon, baik telepon rumah maupun seluler, serta 

jaringan internet wi-fi di seluruh Indonesia.  

Sebagai perusahaan yang memenuhi kebutuhan 

masyarakat, Telkom Indonesia sudah 

mengeluarkan berbagai jenis produk dan layanan, 

diantaranya telepon rumah, telepon seluler (Flexi), 

jaringan internet wi-fi (Speedy), dan TV kabel. 

Pada akhirnya Telkom Indonesia memutuskan 

untuk melakukan strategi product bundling dengan 

produk triple play (3) yaitu telepon rumah, jaringan 

internet wi-fi dan TV kabel (Usee TV) yang 

kemudian dijadikan satu paket layanan bernama 

IndiHome (sekarang IndiHome Fiber). Beserta 

beberapa fitur tambahan lainnya seperti IndiHome 

View, Melon dan Trend Micro Internet security. 

Persaingan bisnis telekomunikasi di Indonesia 

khususnya penyedia jasa internet tidak hanya 

dikuasai PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk berikut 

informasi menurut data internal perusahaan 

mengenai kompetitor ISP (Internet Service 

Provider) Indihome dapat dilihat pada tabel 

dibawah ini: 

Kompetitor ISP (Internet Service Provider) 

IndiHome 

NO Provider Produk 

1. Biznet Internet dan TV Kabel 

2. MNC Play 

Media 

Internet dan TV Kabel 

3. MyRepublik 

(Innovate) 

Internet dan TV Kabel 

4. First Media Internet dan TV kabel 

5. Indovision TV Kabel 

6. Megavision Internet dan TV Kabel 

Sumber: Data Internal PT Telekomunikasi, 2017 

 

Posisi Telkom Indonesia sekarang sudah menjadi 

market leader. Terlebih para konsumen sudah lebih 

tertarik dengan produk baru dan ada sedikit 

konsumen Telkom Indonesia yang merasa kurang 

puas dengan layanan yang diberikan. Akan tetapi 

seiring perkembangan zaman, muncul berbagai 

pesaing yang dapat dikatakan lebih canggih dan 

juga menetapkan tarif yang lebih bervariasi 

dibandingkan Telkom Indonesia, maka dari itu 

banyak strategi pemasaran yang dikeluarkan untuk 

mendapatkan konsumen. 

Perusahaan ini juga melakukan komunikasi 

pemasaran yang merupakan salah satu dari bauran 

pemasaran yang mempunyai kegiatan dalam 

penyebaran informasi untuk mempengaruhi 

masyarakat dalam pembelian untuk meningkatkan 

penjualan dan keuntungan bagi perusahaan. 

Adapun komunikasi pemasaran terdiri dari 

periklanan, personal selling, promosi penjualan, 

hubungan masyarakat, direct marketing, pemasaran 

via internet. Komunikasi yang dilakukan oleh 

Telkom pada produk IndiHome dilakukan melalui 

iklan di televisi, poster dan berbagai promosi 

penjualan seperti promo akhir tahun serta 

penambahan fitur streaming video gratis. 

Komunikasi tidak terbatas pada kata-kata yang 

terucap belaka, melainkan bentuk dari interaksi, 

senyuman, anggukan kepala yang membenarkan 

hati, sikap badan, ungkapan minat, sikap dan 

perasaan yang sama. Seperti dikemukakan oleh 

Hidayat, R., & Hidayat, A. M. (2014) dalam 

jurnalnya Pengelolaan perusahaan yang buruk 

merupakan cerminan ketidakefektifan Komunikasi 

akan berlangsung di perusahaan, dan itu berarti 

banyak hal atau masalah / masalah pribadi dan 

organisasi yang tidak dapat diselesaikan secara 

damai .Tanpa penerimaan sesuatu dengan 

pengertian yang sama, maka yang terjadi adalah 

“dialog orang satu”. Terkadang Telkom dan 
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pelanggan terjadi miskomunikasi dari informasi 

yang diterima masyarakat dengan Telkom tentang 

promo maupun harga yang ditawarkan oleh 

karyawan Telkom. Komunikasi tidak efektif juga 

disebabkan karena kesalahpahaman dan 

ketidakpahaman individu dalam memahami 

informasi yang diterima. Kesalahpahaman tersebut 

menandakan adanya suatu yang mengganggu, baik 

dari penyampaian pesan yang disampaikan, 

maupun semua unsur komunikasi itu sendiri 

.(Somad, Rismi and Priansa, Donni juni, 2014:135)

  

Berkaitan dengan hal tersebut, penulis tertarik 

untuk memahami Pengaruh Komunikasi Pemasaran 

Terpadu Terhadap Proses Keputusan Pembelian 

Produk IndiHome (Studi Kasus Pada PT 

Telekomunikasi Indonesia, Tbk Cabang 

Gegerkalong Bandung) Tahun 2017 dengan lokasi 

bertempat di  STO Gegerkalong Bandung, Jawa 

Barat. 
Rumusan Masalah 

1. Bagaimana komunikasi pemasaran terpadu 

produk IndiHome yang dilaksanakan oleh PT 

Telekomunikasi Indonesia, Tbk Cabang 

Gegerkalong Bandung? 

2. Bagaimana proses keputusan pembelian produk 

IndiHome yang dilaksanakan oleh PT 

Telekomunikasi Indonesia, Tbk Cabang 

Gegerkalong Bandung? 

3. Seberapa besar pengaruh komunikasi 

pemasaran terpadu terhadap proses keputusan 

pembelian produk IndiHome yang dilaksanakan 

oleh PT Telekomunikasi, Tbk Cabang 

Gegerkalong Bandung? 

Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui komunikasi pemasaran 

terpadu produk IndiHome yang dilaksanakan 

oleh PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk 

Cabang Gegerkalong Bandung. 

2. Untuk mengetahui proses keputusan pembelian 

produk IndiHome yang dilaksanakan oleh PT 

Telekomunikasi Indonesia, Tbk Cabang 

Gegerkalong Bandung.  

3. Untuk mengetahui sejauh mana pengaruh 

komunikasi pemasaran terpadu terhadap proses 

keputusan pembelian produk IndiHome yang 

dilaksanakan oleh PT Telekomunikasi, Tbk 

Cabang Gegerkalong Bandung.. 

 

BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

Manajemen Pemasaran  

Priansa (2017:4) Manajemen Pemasaran 

adalah ilmu dan seni dalam melaksanakan fungsi-

fungsi manajemen yang terdiri dari perencanaan, 

pengorganisasian, pengaktualisasian, serta 

pengendalian dalam rangka menyampaikan produk 

dan nilai-nilai yang terkandung di dalamnya dari 

pihak produsen ke konsumen. 

Komunikasi Pemasaran Terpadu 

Chrismardani, Y. (2014) “(Integrated 

Marketing Communication Mix) IMC adalah 

proses pengembangan dan implementasi berbagai 

bentuk program komunikasi persuasif kepada 

pelanggan dan calon pelanggan secara 

berkelanjutan. Tujuan IMC ialah mempengaruhi 

atau memberikan efek langsung kepada perilaku 

khalayak sasaran yang dimilikinya.” 

Proses Keputusan Pembelian 

Menurut Kotler dan Amstrong (2012:157),  

“Consumer buyer behavior refers to buying 

behavior of final cosumer-individual and household 

taht buy goods and services for personal 

consumption”, diartikan bahwa perilaku keputusan 

pembelian mengacu pada perilaku pembelian akhir 

dari konsumen, baik individual, maupun rumah 

tangga yang membeli barang dan jasa untuk 

konsumsi pribadi. 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

Jenis Penelitian 

 Berdasarkan kajian di atas maka penelitian ini 

penulis menggunakan jenis penelitian deskriptif. 

Teknik pengumpulan data adalah merupakan 

langkah yang paling strategis dalam penelitian, 

karena tujuan utama dari penelitian adalah 

mendapatkan data. Sugiono (2013:224) 

 Peneliti juga menggunakan metode penelitian 

kuantitatif yang menurut Sugiyono (2016:7) 

dinamakan metode tradisional, karena metode ini 

sudah cukup lama digunakan sehingga sudah 

mentradisi sebagai metode untuk penelitian. 

Metode ini juga disebut metode positivistik karena 

dilandaskan pada filsafat positivisme dan metode 

ini disebut metode kuantitatif karena data 
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penelitiannya berupa angka-angka dan analisis 

menggunakan statistik. 

Variabel Penelitian 

 Terdapat dua variabel penelitian yaitu variabel 

independen (X) dan variabel dependen (Y). 

Variabel independen penelitian ini adalah 

komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh produk 

IndiHome (PT. Telekomunikasi Indonesia, Tbk 

Cabang Gegerkalong Bandung) (X). Sedangkan 

variabel dependen penelitian ini adalah keputusan 

pembelian produk IndiHome (PT. Telekomunikasi 

Indonesia, Tbk Cabang Gegerkalong Bandung) 

(Y). 

Sumber Data 

Dalam penelitian ini dapat  diuraikan sumber data 

selengkapnya adalah sebagai berikut: 

a. Lokasi Penelitian 

 Perusahaan yang dijadikan lokasi penelitian 

adalah PT. Telekomunikasi Indonesia, Tbk Cabang 

Gegerkalong Hilir Jl. Gegerkalong Hilir No. 48 

Sukarasa Sukasari Kota Bandung Jawa Barat 

Indonesia.  

b. Subjek Penelitian 

 Subjek penelitian ini adalah masyarakat yang 

belum menggunakan produk telkom yaitu indihome 

dengan total 100 responden. 

Populasi dan Sampel 

Populasi  

 Menurut Sugiyono (2014:148) Populasi 

adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek 

atau subjek yang mempunyai kuantitas dan 

karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti 

untuk dipelajari dan kemudian ditarik 

kesimpulannya. Populasi yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah masyarakat Kota Bandung. 

Sampel 

 Menurut Sunyoto (2012:47) Sampel adalah 

sebagian dari populasi yang karakteristik nya 

hendak diteliti, dan dianggap bisa mewakili 

keseluruhan populasi. Adapun sampel yang 

digunakan peneliti adalah masyarakat Kota 

Bandung yang berada di daerah Gegerkalong. 

Teknik Sampling 

 Menurut Sugiyono (2014:116) Teknik 

Sampling merupakan teknik pengambilan sampel. 

Dalam penelitian ini, penulis menggunakan teknik 

Nonprobability Sampling. 

 Menurut Sugiyono (2014:120) Nonprobability 

Sampling adalah teknik pengambilan sampel yang 

tidak memberi peluang atau kesempatan sama bagi 

setiap unsur/anggota populasi untuk dipilih menjadi 

sampel. Teknik ini meliputi sampling kuota, 

sampling konvenien, sampling jusmen dan 

sampling bola salju (snowball). Adapun teknik 

sampel dalam nonprobability sampling yang 

digunakan oleh penulis yaitu sampling purposive. 

Menurut Sugiyono (2014:122) Sampling Purposive 

adalah teknik penentuan sampel dengan 

pertimbangan tertentu. 

 

Skala Pengukuran 

 Skala yang dipakai dalam penelitian ini adalah 

skala ordinal, dalam penelitian ini penulis 

menggunakan skala pengukuran ordinal dengan 

tujuan agar didapat hasil jawaban dari setiap 

responden berupa nilai yang selanjutnya dapat 

dihitung dan digunakan untuk menilai pengaruh 

komunikasi pemasaran terpadu terhadap proses 

keputusan pembelian. 

 

Alat Uji Data 

Uji Reliabilitas 

Menurut Sugiyono (2014:168) instrumen 

yang reliabel adalah instrumen yang bila digunakan 

beberapa kali untuk mengukur obyek yang sama, 

akan menghasilkan data yang sama. Rumus yang 

digunakan untuk menentukan apakah instrumen 

pada penelitian ini reliabel atau tidak adalah 

sebagai berikut: 

r_11=[k/(k-1)][1-(∑σ_b^2)/(σ_( t)^2 )] 

 

Keterangan: 

σ_(   t)^2 =Varians total. 

∑σ_(   b)^2=Jumlah varians butir. 

K  =Jumlah butir pertanyaan. 

r_11 =Koefisien reliabilitas instrumen. 
Uji Validitas 

Menurut Sugiyono (2014:168) instrumen yang 

reliabel adalah instrumen yang bila digunakan 

beberapakali untuk mengukur obyek yang 

sama, akan menghasilkan data yang sama.  

Penulis dalam penelitian ini menggunakan 

n=100 dengan signifikansi sebesar 5% maka 

nilai rtabel nya = 1,96. Jika rhitung ≥ rtabel 

maka dinyatakan valid dan jika rhitung < rtabel 

maka dinyatakan tidak valid 

 

Teknik Analisis Data 

Analisis Deskriptif 

Sudaryono dan Asep Saefullah (2012:20) 

statistic deskriptif adalah statistic yang berkenaan 

dengan metode atau cara mendiskripsikan, 

menggambarkan, menjabarkan atau menguraikan 

data. Kegiatan ini dilakukan dengan mengambil 
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sample dari populasi dan menggunakan kuesioner 

sebagai alat pengumpulan data.  

Dalam pengolahan data maka hal-hal  yang perlu 

diperhatikan adalah: 

1. Nilai Kumulatif adalah jumlah dari setiap 

pernyataan yang merupakan jawaban dari 

setiap responden. 

2. Presentase adalah nilai kumulatif 

pernyataan dibagi dengan nilai frekuensi 

dikalikan 100% 

3. Menghitung jumlah kumulatif terbesar dan 

terkecil. Jumlah responden adalah 100 

orang dan nilai skala pengukuran terbesar 

adalah 4 orang dan nilai skala pengukuran 

terkecil adalah 1. Jadi jumlah kumulatif 

terbesar adalah 100x4=400 dan jumlah 

kumulatif terkecil adalah 100x1=100 

4. Menentukan nilai presentase terbesar dan 

terkecil 

 Nilai presentase terbesar  : 
   

   
 x 100% = 

100% 

 Nilai presentase terkecil  : 
   

   
 x 100% = 

25% 

5. Menghitung nilai rentang yaitu 100%-25% 

= 75% jika dibagi 4 sebagai skala tertinggi 

maka nilai interval presentase sebesar 

18,75% 

 Maka dapat diketahui klasifikasi skor 

sebagai berikut : 

 
         Kriteria untuk melihat hasil skor total setiap 

variabel, dapat dilihat pada persentase dalam garis 

kontinum sebagai berikut: 

 

Sumber: Olahan data penulis 

 

Uji Asumsi 

Uji Normalitas 

 Uji normalitas digunakan untuk mengetahui 

apakah penyebaran distribusi data normal atau 

tidak maka menurut Ghozali (2013) uji normalitas 

berguna untuk mengetahui apakah data yang diteliti 

berdistribusi normal atau tidak dengan kriteria-

kriteria sebagai berikut : 

a. Angka signifikasi Uji Kolmogorov-Smirnov 

Sig.>0,05 menunjukkan data berdistribusi normal 

b. Angka signifikasi Uji Kolmogorov-Smirnov 

Sig.<0,05 menunjukkan data tidak berdistribusi 

normal. 

 Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan 

uji Kolmogrov-Smonov, dimana kurva nilai 

residual terstandarisasi dikatakan menyebar dengan 

normal apabila nilai asymp.sig. (2-tailed)> α. 

 

Regresi Linier Sederhana 

 Menurut Sugiyono (2012: 270) Regresi 

linier sederhana dapat digunakan untuk 

memprediksikan seberapa jauh hubungan 

fungsional ataupun kausal satu variabel independen 

dengan satu variabel dependen. Selain digunakan 

untuk mengukur kekuatan hubungan dua variabel, 

analisis regresi linier sederhana juga dapat 

menunjukkan arah hubungan antara satu variabel 

dependen dan satu variabel independen. Sehingga 

didapat persamaan umum regresi linier sederhana  

dalam penelitian ini adalah: 

Keterangan: 

Y=  Subjek dalam variabel dependen yang 

diprediksikan 

a =  Konstanta, yaitu besarnya Y ketika nilai X = 0 

b = Arah koefisien regresi, yang menyatakan 

perubahan nilai Y apabila terjadi perubahan nilai X. 

bila (+) maka arah garis akan naik dan bila (-) maka 

nilai garia akan turun. 

X = Variabel terikat/variabel yang mempengaruhi. 

Uji Hipotesis 

Hipotesis dapat dibuktikan, apakah terdapat 

hubungan yang signifikan antara variabel X dan Y. 

Uji signifikansi ditunjukkan oleh tabel coefficients. 

Hipotesis penelitian yang akan diuji dirumuskan 

secara statistik sebagai berikut: 

H0 : Tidak terdapat pengaruh signifikan antara 

ekuitas merek IndiHome terhadap minat beli 

konsumen. 

H1 : Terdapat pengaruh signifikan antara ekuitas 

merek IndiHome terhadap minat beli 

konsumen. 

 

BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

Analisis Regresi Linier Sederhana 

Menurut Sugiyono (2012: 270) persamaan 

umum regresi linier sederhana yaitu Y = a + bX. 
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Berdasarkan tabel 4.8 diproleh nilai konstanta (a) 

sebesar 5.078 dan nilai koefisien regresi (b) sebesar 

0,108. Dapat disimpulkan hasil dari uji regresi 

linier sederhana yaitu persamaan Y = 5,078 + 

0,108X 

Uji t Secara Parsial 

 Berdasarkan hasil tabel 4.11 di atas, diperoleh 

karena t hitung (5,384) > t tabel (1,987), maka: H1 

diterima dan H0 ditolak. Artinya terdapat pengaruh 

antara variabel X dan variabel Y. Sehingga dapat 

disimpulkan dari uji t yang dilakukan dan hipotesis 

yang telah ditetapkan bahwa terdapat pengaruh 

antara variabel X terhadap variabel Y. Berarti 

terdapat hubungan yang signifikan antara 

komunikasi pemasaran dengan keputusan 

pembelian. Berikut ini merupakan hasil analisis 

pengujian hipotesis dalam bentuk kalimat yaitu : 

H1 = Diterima  

H0 = Ditolak 

 

Uji Koefisien Determinasi (Uji R Square) 

 Menurut Ghozali (2013:97) rumus koefisien 

determinasi ialah Kd = R2 x 100%. Berdasarkan 

hasil uji R square pada tabel 4.9 diproleh niai 

sebesar 0,228 yang mengartikan bahwa variabel X 

berpengaruh sebesar 22,8% terhadap variabel Y. 

Sedangkan sisanya sebesar 77,2% (dari hasil 100% 

- 22,8%)  dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak 

diteliti. 

 

 

BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

 Berdasarkan hasil penelitian beserta 

pembahasan yang telah dilakukan oleh penulis, 

dapat ditarik beberapa kesimpulan dari penelitian 

ini sebeagai berikut: 

1. Hasil pengolahan data komunikasi pemasaran 

terpadu menggunakan analisis deskriptif 

menunjukkan nilai persentase rata-rata 

variabel komunikasi pemasaran terpadu 

termasuk pada tingkat yang baik dalam garis 

kontinum yang mengartikan bahwa 

komunikasi pemasaran IndiHome sudah baik 

dimata konsumen. Persentase tertinggi 

komunikasi pemasaran terpadu terdapat pada 

sub variabel Pemasaran via Internet dan 

persentase terendah terdapat pada sub variabel 

promosi penjualan .  

2.  Hasil pengolahan data proses keputusan 

pembelian menggunakan analisis deskriptif 

menunjukkan nilai persentase rata-rata 

variabel keputusan pembelian termasuk pada 

tingkat yang baik dalam garis kontinum yang 

mengartikan bahwa keputusan pembelian 

IndiHome sudah baik dimata konsumen. 

Persentase tertinggi keputusan pembelian 

terdapat pada sub variabel evaluasi alternatif 

dan persentase terendah terdapat pada sub 

variabel keputusan pembelian. 

3.  Berdasarkan hasil pengolahan data 

menggunakan uji R square, dapat disimpulkan 

bahwa pengaruh komunikasi pemasaran 

terhadap keputusan pembelian produk 

IndiHome yang dilaksanakan oleh PT 

Telekomunikasi, Tbk Cabang Gegerkalong 

Bandung memiliki persentase sebesar 22.8% 

dan sisanya sebesar 77.2% (100%-22.8%) 

dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak 

diteliti. 

Saran 

Bagi Perusahaan 

1. Sebaiknya PT Telekomunikasi Indonesia, Tbk 

lebih banyak mengadakan dan mengikuti 

dalam memanfaatkan pameran dagang di 

tempat-tempat lain seperti event kampus, 

event konser musik dan event olah raga 

seperti bola, bulu tangkis dan lain-lain. 

Sehingga informasinya bisa tersampaikan 

dengan baik dan tepat untuk masyarakat dan 

keberadaannya diketahui oleh masyarakat 

supaya memberikan rangsangan pembelian 

pada produk IndiHome. 

2. Untuk lebih menarik keputusan pembelian 

konsumen sebaiknya PT Telekomunikasi 

Indonesia, Tbk membuat inovasi untuk 

penjual/marketing dalam memberikan 

jaminan maupun kepercayaan atas program - 

program promosi penjualan secara integritas 

berupa bonus fitur dan layanan yang 

didapatkan konsumen pengguna IndiHome 

untuk menjaga hubungan baik antara 

perusahaan dan pelanggan.  

3. Melakukan pertimbangan maupun evaluasi 

terhadap faktor lain disamping komunikasi 

pemasaran terpadu, seperti bauran pemasaran, 

informasi word of mouth dan periklanan 

dengan membuat yang lebih menarik tidak 

terlalu formal yang diyakini dapat mudah 

diingat dan meningkatkan keputusan 

pembelian produk IndiHome oleh konsumen. 
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