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ABSTRAK : Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Kualitas
Jaringan, Harga dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Kartu Smartfren Pada Mahasiswa
HKBP Nommensen Medan. Jenis penelitian ini adalah kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini
adalah mahasiswa Universitas HKBP Nommensen Medan. Jumlah sampel dalam penelitian ini 99
responden dengan menggunakan sampel random sampling. Jenis data yang digunakan yaitu data
primer dan data sekunder. Teknik pengumpulan data dengan kuesioner. Metode analisis data yang
digunakan adalah uji Asumsi Klasik yang terdiri dari Uji Normalitas, Uji Multikolinearitas dan Uji
Heterokedastisitas, Uji Regresi Linear Berganda dan Uji Hipotesis yang terdiri dari Uji t, Uji F dan
Koefisien Determinasi (R?).

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Kualitas jaringan berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian kartu Smartfren, hal ini ditunjukkan dengan nilai thiwung (2,822) > tiabel
(1,98525) dan nilai signifikan variabel Kualitas jaringan 0,006 < 0,05. Harga berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian kartu Smartfren, hal ini ditunjukkan dengan nilai thiwng
(3,269) > tube (1,98525) dan nilai signifikan variabel harga sebesar 0,002 < 0,05. Promosi
berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian kartu Smartfren, hal ini
ditunjukkan dengan nilai thiwng (3,114) > tabel (1,98525) dan nilai signifikan variabel promosi adalah
0,002 <'0,05. Secara simultan diketahui bahwa Kualitas jaringan, Harga dan Promosi berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian kartu Smartfren pada Mahasiswa Universitas
HKBP Nommensen Medan, hal ini ditunjukkan dengan nilai Fhitung (68,000) > Ftabel (2,70) dan
nilai signifikan sebesar 0,000 < 0,005. Koefisien Determinasi diperoleh sebesar 0,682 artinya bahwa
variabel keputusan pembelian mampu dijelaskan oleh variabel kualitas jaringan, harga dan promosi
sebesar 68,2%, sedangkan sisanya sebesar 31,8% dijelaskan oleh variabel lain yang tidak disertakan
dalam model ini seperti- citra merek, kualitas produk dan lain sebagainya. Disarankan agar
perusahaan terus meningkatkan kualitas jaringan, promosi dan harga yang sesuai.

Kata Kunci : Kualitas Jaringan, Harga, Promosi dan Keputusan Pembelian.

ABSTRACT : This study aims to determine how big the influence of Network Quality, Price
and Promotion on Smartfren Card Purchase Decisions for HKBP Nommensen Medan Students. This
type of research is quantitative. The population in this study were students of the HKBP
Nommensen University, Medan. The number of samples in this study was 99 respondents using
random sampling. The types of data used are primary data and secondary data. Data collection
techniques with questionnaires. The data analysis method used is the Classical Assumption test
which consists of Normality Test, Multicollinearity Test and Heteroscedasticity Test, Multiple
Linear Regression Test and Hypothesis Test consisting of t test, F test and the coefficient of
determination (R?).

The results showed that network quality had a positive and significant effect on
purchasing decisions for Smartfren cards, this was indicated by the value of tcount (2.822) > ttable
(1.98525) and the significant value of the network quality variable was 0.006 <0.05. Price has a
positive and significant effect on purchasing decisions for Smartfren cards, this is indicated by the
value of tcount (3.269) > ttable (1.98525) and the significant value of the price variable is 0.002
<0.05. Promotion has a positive and significant effect on purchasing decisions for Smartfren cards,
this is indicated by the value of tcount (3.114) > ttable (1.98525) and the significant value of the
promotion variable is 0.002 <0.05. Simultaneously it is known that network quality, price and
promotion have a positive and significant effect on purchasing decisions for Smartfren cards at
HKBP Nommensen University students in Medan, this is indicated by the value of Fcount (68,000)
> Ftable (2.70) and a significant value of 0.000 < 0.005. The coefficient of determination obtained is
0.682, meaning that the purchasing decision variables can be explained by network quality, price
and promotion variables of 68.2%, while the remaining 31.8% is explained by other variables not
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included in this model such as brand image, product quality and so on. It is recommended that
companies continue to improve network quality, promotions and prices accordingly.

Keywords: Network Quality, Price, Promotion and Purchase Decision.

PENDAHULUAN

Pada era globalisasi sekarang
ini, kemajuan teknologi dan akses
internet berkembang dengan cepat.
Teknologi adalah sesuatu yang
bermanfaat untuk mempermudah
semua aspek kehidupan manusia.
Pada hakikatnya teknologi diciptakan
untuk mempermudah manusia dalam

menjalankan akivitasnya serta
memberikan ~ kenyamanan  bagi
penggunanya. Peranan teknologi

dalam bidang komunikasi saat ini
menjadi  sangat penting karena
banyaknya  tuntutan  kebutuhan
terhadap penyampaian serta
pertukaran informasi yang- secara
cepat dan tepat, teknologi juga
membawa manusia menjadi individu
yang sangat mengutamakan
kepraktisan  dalam  menjalankan
kegiatannya.

Salah satu alat teknologi
yang  paling sering  dijumpai
dikalangan masyarakat adalah
smartphone. Smartphone merupakan
telepon seluler dengan kemampuan
lebih, mulai dari resolusi, fitur,
hingga komputasi termasuk adanya
sistem operasi mobile didalamnya.
Kehadiran smartphone ini, memberi
banyak kemudahan bagi
penggunanya, khususnya bagi
mahasiswa. Selain itu smartphone
juga digunakan bagi segilintir
masyarakat sebagai salah satu ikon
“gaya hidup”. Smartphone juga bisa
menjadi media hiburan sekaligus
menyalurkan hobi seseorang seperti;
bermain game, dan mendengarkan
musik. Bahkan menjadikan
smartphone  sebagai sarana untuk
menjalankan bisnis  (bisnis yang
berbasis on-line) dan dapat menjadi
alat untuk menyimpan berbagai
macam data baik dalam bentuk huruf,
angka, dan gambar.

Penggunaan smartphone tidak
lepas dari penggunaan kartu paket
data atau sering kita sebut dengan
“Kuota Internet”. Kuota paket
internet digunakan konsumen untuk
mengakses internet. Kuota internet ini
memiliki batasan dalam
pemakaiannya baik segi explorernya
dan  kapasitas  yang  dimiliki
konsumen. Kartu paket data untuk
sekarang ini sudah memiliki berbagai
variasi merek  serta  memiliki
keunggunalan masing-masing sesuai
dengan keinginan konsumen.
Beberapa konsumen akan terus ganti
kartu kuota internet jika tidak sesuai
dengan = keinginan konsumen yaitu
kemudahan dalam mengakses internet
sesuai dengan kebutuhan mereka.

Pada kondisi pandemi Covid-19
sekarang ini membuat mahasiswa
masih ~ melakukan  pembelajaran
secara daring sehingga kebutuhan
akan kuota internet. Salah satu kartu
internet yang digunakan mahasiswa
adalah kartu = Smartfren. Kartu
Smartfren sudah berkembang dan
menyediakan layanan internet
kecepatan tinggi yang berbasis
teknologi 4G LTE yang sebelumnya
berbasis CDMA. Direktur utama
Smartfren memilih menutup jaringan
CDMA dan sepenuhnya beralih ke
jaringan 4G LTE karena jumlah
pelanggan yang sudah sangat sedikit
dan tidak  signifikan  terhadap
perusahaan dengan mengoperasikan
dua jaringan (CDMA dan 4G LTE)
karena cukup membebani biaya dan
waktu perusahaan. Oleh karena itu
PT. Smartfren Tbk meninggkatkan
keunggulan dari kartu Smartfren yaitu
memiliki  ketersediaan  kecepatan
sinyal 4G LTE yang dapat
memberikan jangkauan yang luas
serta jaringan yang stabil dan tinggi
pada saat penggunaannya. Internet
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menjadi  sumber informasi yang
mempunyai manfaat bagi mahasiswa
dan akademis sebagai alat
pendukung berjalannya pembelajaran
pada pilihan alternatif pencarian,
mengakses dan sumber informasi
selain perpustakaan. Selain harga
yang ditawarkan cukup terjangkau
dikalangan =~ mahasiswa,  kualitas
jaringan yang disediakan juga stabil
dan dapat diakses dimana saja
sehingga mempermudah mahasiswa
dalam pembelajaran daring.

Keputusan pembelian adalah tindakan
yang dilakukan konsumen untuk
melakukan pembelian sebuah produk.
Oleh karena itu keputusan pembelian
konsumen  merupakan  tindakan
konsumen dalam menilai baik
buruknya suatu produk yang berupa
barang dan  jasa.  Keputusan
pembelian suatu penyelesaian salah

satu  dari  beberapa  alternatif
penyelesaian masalah yang
berhubungan  dengan  penentuan

berdasarkan faktor- faktor yang
mempengaruhi keputusan pembelian.
Adapun faktor-faktor yang
mempengaruhi keputusan pembelian
yaitu, kualitas jaringan, harga dan
promosi. Kualitas jaringan yang cepat
atau lambat dalam = mengakses
jaringan internet akan mempengaruhi
keputusan  pembelian = konsumen.
Kualitas jaringan merupakan suatu
manajemen data untuk menyediakan
informasi dengan cepat dan informasi
yang handal. Selain kualitas jaringan,
harga juga menjadi salah satu faktor
yang  mempengaruhi  keputusan
pembeli. Harga merupakan salah satu
faktor yang harus dikendalikan secara
resmi dan selaras dengan tujuan yang
ingin dicapai oleh perusahaan. Harga
juga mengkomunikasikan posisi nilai
yang dimaksud perusahaan tersebut
kepada pasar tentang produk atau
mereknya. Sebuah produk yang
dirancang dan dipasarkan pembelian
dengan baik dapat menentukan

premium harga dan mendapatkan laba
besar. Dengan adanya kualitas
jaringan dan harga yang ditetapkan
untuk memicu kemampuan bersaing
sesama perusahaan, promosi produk
juga sangat mempengaruhi keputusan
pembelian dalam dunia konsumen
suatu  produk. Dimana, promosi
merupakan upaya yang dilakukan
perusahaan dalam memperkenalkan
atau memberikan informasi kepada
masyarakat maupun pelanggannya.
Promosi  dilihat  sebagai  arus
informasi satu arah atau kegiatan
dalam membujuk pelanggan agar
pelanggan mau melakukan pembelian
dan proses transaksi. Proses ini sangat
penting  karena promosi dapat
memberikan informasi yang dapat
dilakukan secara langsung dan mudah
dipahami oleh pembeli. Setelah itu,
konsumen dapat mengevaluasi pilihan
pilihan  berdasarkan = kebutuhan
konsumen, kemudian dapat
menentukan sikap yang akan diambil
untuk membeli produk yang paling di
minati dan berujung pada keputusan
pembelian. Suatu perusahaan dapat
terus eksis jika rangsangan konsumen
dalam memutuskan pembelian produk
dari suatu market mendapat respon
atau pengaruh positif dari pasar
tersebut.

Berdasarkan latar belakang di
atas, maka yang menjadi masalah
dalam penelitian ini adalah untuk
menganalisis kemampuan Kualitas
jaringan, Harga dan Promosi untuk
mempengaruhi Keputusan Pembelian
yang dirumuskan sebagai berikut : (1)
Apakah ada pengaruh kualitas
jaringan terhadap keputusan
pembelian kartu smartfren pada
Mahasiswa Universitas HKBP
Nommensen Medan? (2) Apakah ada
pengaruh harga terhadap keputusan
pembelian kartu smartfren pada
Mahasiswa Universitas HKBP
Nommensen Medan? (3) Apakah ada
pengaruh promosi terhadap keputusan
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pembelian kartu smartfren pada
Mahasiswa Universitas HKBP
Nommensen Medan?

Thaichon dan Antonio dalam
Novianti (2020:2) menyatakan bahwa
“Kualitas jaringan merupakan salah
satu  pendorong utama kualitas
layanan [Internet Service Provider
(ISP). Internet Service Provider yaitu
sebuah perusahaan atau badan usaha
yang menyediakan layanan jasa
sambungan internet dan jasa lainnya
yang berhubungan. Pelanggan dapat
menilai kualitas jaringan berdasarkan
kualitas dan kekuatan sinyal jaringan,
jumlah error, kecepatan download
dan upload dan waktu respon sistem
yang dimiliki oleh perusahaan
penyedia layanan ISP untuk selalu
menjaga kualitas  jaringan ISP,
kualitas jaringan yang buruk dapat
mempengaruhi  kepercayaan  dan
persepsi pelanggan”.

Menurut Waode dalam Novianti
(2020:3) mengemukakan  bahwa
“Kualitas jaringan adalah suatu titik
yang menghubungkan antara satu titik
dengan titik lainnya dengan adanya
koneksi yang tersedia sehingga dapat
melakukan komunikasi antara orang
lain untuk menyampaikan = suatu
informasi”. Internet dengan kualitas
jaringan yang baik dapat
menyampaikan sebuah pesan atau
informasi dari satu individu ke
individu yang lain yang dapat
dilakukan dengan jarak jauh dengan
kecepatan jaringan yang tersedia.

Berdasarkan definisi kualitas
jaringan menurut para ahli tersebut
dapat disimpulkan, kualitas jaringan
adalah suatu kemampuan sistem
manajemen jaringan dengan koneksi
yang tersedia yang dapat
memudahkan penyampaian sebuah
pesan atau informasi sipengguna
secara berulang dan tepat waktu bagi
antar individu dan dapat dilakukan
dengan jarak jauh dengan kecepatan

kinerja jaringan yang tersedia untuk
tingkat kepuasan pengguna.

Menurut  Waode dalam
Marpaung dan Syahputra (2021:14),
terdapat indikator kualitas jaringan
yang terdiri dari 3, yaitu :

1. Kecepatan internet.

Kecepatan akses internet adalah

kecepatan transfer data pada

saat menggunakan jaringan
internet yang diukur dalam
satuan bps (bit per second).

2. Jangkauan terluas hingga ke
pelosok kota.

Dimana ketersediaan jaringan

(network availability) yang

menunjukkan  sejauh  mana

suatu jaringan akses beroperasi
dan tidak dalam kegagalan

(down) pada setiap titik,

sehingga pada  melakukan

pengaksesan internet, jaringan
dapat di akses dimana saja baik

di kota maupun di daerah-

daerah terpencil.

3. Jangkauan terkuat

Jangkauan  terkuat  adalah

persebaran data jaringan yang

paling kuat diantara kartu
seluler lainnya.

McDaniel dkk (2001:268)
mendefinisikan ~ bahwa “Harga
merupakan sesuatu yang diserahkan
dalam pertukaran untuk mendapatkan
suatu barang maupun jasa”. Harga
berarti sesuatu bagi konsumen dan
sesuatu yang lain bagi penjual. Bagi
konsumen harga merupakan biaya
atas sesuatu dan bagi penjual harga
adalah pendapatan, sumber utama
dari keuntungan.

Di dalam Alma (2018:171)
Harga, nilai dan wtility, merupakan
konsep yang saling berhubungan.
Utility ialah suatu atribut yang
melekat pada suatu usaha, baik
barang maupun jasa yang dapat
mmenuhi kebutuhan, keinginan dan
memuaskan konsumen. Value
merupakan  suatu  nilai  yang
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digunakan dalam menentukan harga.
Nilai dapat dilihat dalam situasi barter
yaitu pertukaran antara barang dengan
barang dan harga (price) adalah
jumlah yang ditagihkan atas suatu
produk dan jasa atau jumlah semua
nilai yang diberikan oleh pelanggan
untuk mendapatkan keuntungan dari
memiliki atau menggunakan suatu
produk dan jasa dan dinyatakan
dalam uang.

Berdasarkan definisi di atas
bahwa harga merupakan nilai dari
suatu produk atau jasa dalam bentuk
uang yang harus dikeluarkan oleh
konsumen untuk mendapatkan produk
atau jasa yang diinginkan, sedangkan
bagi  produsen  bahwa  harga
merupakan pendapatan atau
pemasukan bagi produsen tersebut.

Pendapat Kotler dalam Indrasari

(2019:42), menyatakan  bahwa
terdapat lima  indikator  yang
mencirikan harga, yaitu:

1. Keterjangkauan  harga,
harga yang dapat dijangkau
oleh semua kalangan sesuai
dengan target segmen pasar
yang dipilih.

2. Kesesuaian harga
dengan  kualitas = produk,
Penilaian konsumen terhadap
besarnya pengorbanan
finansial ~ yang  diberiikan
dalam  kaitannya  dengan
spesifikasi  yang  berupa
kualitas produk. Harga yang
ditawarkan sesuai dengan
kualitas produk yang
diberikan, sehingga konsumen
tidak merasa tertipu akan
produk yang dibelinya.

3. Daya saing harga, harga
yang ditawarkan apakah lebih
tinggi atau dibawah rata-rata
dari pada pesaing. Dimana
harga sering menimbulkan
pertimbangan bagi pembeli.
Harga suatu produk harus bisa
bersaing dengan harga produk

lainnya. Persaingan harga
perlu dilakukan agar
konsumen berani memilih
untuk melakukan pembelian
sesuai dengan kebutuhan dan
yang di inginkan.

4. Kesesuaian harga
dengan manfaat produksi,
Konsumen akan merasa puas
terhadap produk yang sesuai
dengan manfaatnya sesuai

dengan yang mereka
butuhkan.

5. Harga dapat
mempengaruhi konsumen

dalam mengambil keputusan.

Menurut Alma dalam
Yuliantari, dkk (2019: 42) bahwa
“Promosi adalah komunikasi yang
memberikan calon  konsumen
tentang barang dan jasa. Promosi
merupakan upaya untuk
memberiahukan atau menawarkan
produk atau jasa dengan tujuan
menarik calon konsumen untk
membeli atau
mengkonsumsinya”. Sedangkan,
William J. Stanton dalam Sunyoto
(2015:151) mendefinisikan
promosi merupakan unsur dalam
bauran pemasaran perusahaan
yang digunakan untuk
memberitahukan, membujuk, dan
menginformasikan tentang produk
perusahaan dengan mengingatkan
para calon pembeli suatu produk
dalam rangka mempengaruhi
konsumen atau memperoleh suatu
respon.

Jadi, dari definisi di atas dapat
disimpulkan bahwa promosi adalah
suatu upaya atau kegiatan yang
dilakukan untuk menginformasikan,
mengingatkan, mengkomunikasikan,
membujuk calon konsumen atas
barang dan jasa dengan membeli dan
mengkonsumsinya .

Menurut Kotler dan Keller
dalam Marpaung dan Syahputra
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(2021:14) Indikator — indikator
promosi terdiri dari:

1. Frekuensi promosi merupakan
jumlah promosi penjualan yang
dilakukan  dalam suatu waktu
melalui media promosi
penjualan.

2. Kualitas promosi adalah tolak
ukur seberapa baik promosi
penjualan dilakukan.

3. Kuantitas promosi adalah nilai
atau jumlah promosi penjualan
yang diberikan konsumen.

4. Waktu promosi adalah lamanya
promosi yang dilakukan oleh
perusahaan.

5. Ketepatan ~ atau  kesesuaian
sasaran  promosi  penjualan
merupakan faktor yang
diperlukan untuk  mencapai
target yang diinginkan
perusahaan.

Kehidupan = manusia
tidak terlepas dari yang namanya jual
beli. Seorang calon pembeli harus bisa
mengambil keputusan pembelian,
sebelum melakukan pembelian,
seseorang biasanya akan melakukan
keputusan pembelian terlebih dahulu
terhadap suatu barang yang dibutuhkan
atau diinginkan. Keputusan tersebut
mungkin dapat berupa tidak memilih
salah satu alternatif yang tersedia atau
sebaliknya. Schiffman dan kanuk dalam
Indrasari (2019 70) mendefinisikan
“keputusan pembelian konsumen
merupakan seleksi terhadap dua pilihan
alternatif atau lebih, dengan kata lain,
pilihan alternatif harus tersedia bagi
seseorang ketika mengambil keputusan”.
Sebaliknya, jika konsumen tersebut tidak
mempunyai alternatif untuk memilih dan
benar-benar terpaksa melakukan
pembelian tertentu dan tindakan tertentu,
maka keadaan tersebut bukan merupakan
suatu keputusan. Pada saat proses
pembelian, konsumen harus berhenti
mencari dan berhenti melakukan evaluasi
untuk  membuat suatu  keputusan
pembelian.

Keputusan pembelian (purchase

decision) 1ialah tahap selanjutnya

setelah adanya niat atau keinginan
membeli. Konsumen memilih untuk
membeli  suatu  merek  maka,
konsumen  harus = melaksanakan
keputusan dan melakukan keputusan
pembelian yang sebenarnya.
Keputusan  tambahan  diperlukan
dalam hal, kapan membeli, dimana
membeli serta berapa banyak uang
yang harus dikeluarkan.

Menurut Kotler dan Keller
dalam Indrasari (2019: 74)
menjelaskan  indikator  keputusan
pembelian sebagai berikut:

1. Pilihan produk
Konsumen dapat mengambil
keputusan untuk membeli
sebuah produk  atau
menggunakan uangnya
dengan tujuan yang lain.
Perusahaan harus memusatkan
perhatiannya kepada orang-
orang yang berminat membeli
sebuah  produk alternative
yang mereka pertimbangkan
seperti keunggulan produk,
manfaat produk dan pemilihan
produk.
2. Pilihan Merek

Konsumen harus memutuskan
merek mana yang akan dibeli.
Setiap merek memiliki
perbedaan-perbedaan
tersendiri. Dalam hal ini,
perusahaan harus mengetahui
bagaimana konsumen memilih

sebuah merek, apakah
berdasarkan ketertarikan,
kebiasaan atau kesesuaian.
Pertimbangan konsumen

terhadap pilihan merek dapat
dilihat dari ketertarikan pada
merek, kebiasaan pada merek
dan kesesuaian harga.
3. Pilihan Penyalur

Konsumen harus mangambil
keputusan tentang mengalur
mana yang akan dikunjungi.
Setiap konsumen berbeda-
beda dalam hal menentukan
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penyalur, misalnya faktor

lokasi, harga, persediaan
barang yang lengkap,
kenyamanan berbelanja,

keluasan tempat, dan lain

sebagainya, merupakan faktor-

faktor yang mempengaruhi
konsumen untuk memilih.

4. Waktu Pembelian
Keputusan pembelian dalam
pemilihan waktu pemilihan
bisa berbeda- beda, misalnya
adanya yang membeli setiap
hari, satu minggu sekali, dua
minggu sekali, tiga minggu
sekali, satu bulan sekali, dan
lain sebagainya. Waktu
pembelian tergantung
kesesuaian dengan kebutuhan,
keuntungan yang dirasakan,
dan alasan pembelian.

5. Jumlah Pembelian
Konsumen dapat mengambil
keputusan tentang seberapa
banyak produk yang akan
dibeli suatu saat. Pembelian
dilakukan mungkin lebih dari
satu. Dalam hal ini perusahaan
harus mempersiapkan banyak
produk sesuai dengan
keinginan yang berbeda-beda
dari setiap pembeli.

Untuk memberikan arah bagi
penelitian ini maka diajukan suatu
hipotesis. Hipotesis adalah suatu
pernyataan atau dugaan yang masih
lemah kebenarannya dan perlu
dibuktikan atau dugaan yang sifatnya
sementara. Adapun hipotesis yang
dapat diajukan dari kerangka berpikir
teoritis tersebut adalah sabagai
berikut :

Hi : Kualitas jaringan

berpengaruh secara signifikan

terhadap keputusan pembelian
kartu Smartfren pada

Mahasiswa Universitas HKBP

Nommensen Medan.

H, : Harga berpengaruh secara
signifikan terhadap keputusan

pembelian  kartu Smartfren
pada Mahasiswa Universitas
HKBP Nommensen Medan.

H; : Promosi berpengaruh
secara signifikan terhadap
keputusan pembelian kartu
Smartfren pada Mahasiswa
Universitas HKBP
Nommensen Medan.

Hs : Kualitas jaringan, Harga,
dan Promosi secara simultan
berpengaruh terhadap
keputusan pembelian kartu
Smartfren pada Mahasiswa

Universitas HKBP
Nommensen Medan.
METODOLOGI PENELITIAN

Penelitian ini dilaksanakan
pada bulan Januari — Juli 2022. Jenis
penelitian  yang digunakan adalah
penelitian kuantitatif atau dengan kata
lain  metode  kuantitatif  yang
menghasilkan data berupa angka-
angka dengan menggunakan
instrument penelitian dengan tujuan
untuk menguji hipotesis yang telah
ditetapkan. - Penelitian  kuantitatif
menggunakan metode-metode analisis
yang jelas dan sistematis guna
menarik kesimpulan. Penelitian ini
menggunakan tiga jenis variabel yaitu
Kualitas jaringan (X1), Harga (X2),
Promosi  (X3) sebagai variabel
independen dan Keputusan pembelian
(Y) sebagai variabel dependen.

Populasi dalam penelitian ini
adalah seluruh Mahasiswa aktif di
Universitas HKBP  Nommensen
Medan pada semester genap tahun
2021/2022 yang berjuumlah 6.996
Mahasiswa. Setelah mengestimasi
proporsi  dari  populasi  maka
didapatkan sampel dalam penelitian
ini adalah 99 responden.
Pengumpulan data dalam penelitian
ini  dilakukan dengan memberi
seperangkat ~ pernyataan  tertulis
kepada responden untuk dijawab.
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Namun karena penelitian ini masih
dalam kondisi pandemi covid 19
peneliti memutuskan untuk
menyebarkan pernyataan tersebut
menggunakan  kuesioner  melalui
google form dengan menggunakan
skala likert. Jawaban pernyataan yang
diajukan yaitu : Sangat Setuju (SS)
dengan skor 5, Setuju (S) skor 4,
Netral (N) skor 3, Tidak Setuju (TS)
skor 2 dan Sangat Tidak Setuju (STS)
skor 1. Sementara data yang
digunakan adalah data primer dan
data sekunder.

Agar suatu data  yang
dikumpulkan dapat bermanfaat, maka
harus diolah dan dianalisis terlebih
dahulu sehingga dapat dijadikan dasar

pengambilan  keputusan  dengan
mengunakan ~ uji ~ validitas ~ dan
reliabilitas.

Uji Validitas bertujuan
sebagai suatu ukuran yang
menunjukkan kevalidan suatu
instrumen. Uji Validitas instrumen
penelitian dapat dinyatakan valid
apabila setiap item pertanyaan yang
ada pada kuesioner penelitian dapat
digunakan untuk mengungkapkan
sesuatu yang diukur oleh kuesioner
tersebut. Jika nilai rhiwung = Tabel (pada
taraf signifikasi 5%) berarti instrumen
penelitian valid. Jika nilai thitung < Ttabel
(pada taraf signifikasi 5%) berarti
instrumen penelitian tidak valid.

Uji  Reliabilitas  dilakukan
untuk mengetahui tingkat konsistensi
hasil pengukuran bila dilakukan
pengukuran data dua kali atau lebih
gejala  yang sama atau untuk
mengetahui apakah suatu kuisioner
yang digunakan dalam pengumpulan
data penelitian sudah dapat di katakan
reliabel atau tidak. Dalam penelitian
ini perhitungan reliabilitas
menggunakan  analisis  Cronbach
Alpha > 0,60 kuesioner reliabel atau
konsisten dan Cronbach Alpha < 0,60
tidak reliabel atau tidak konsisten.

Penelitian ini menggunakan
alat analisis regresi untuk menemukan
atau mengetahui pengaruh variabel
bebas terhadap variabel terikat
dengan  menggunakan  program
komputer SPSS. Analisis regresi
adalah studi mengenai
ketergantungan mengenai variabel
dependen dengan satu atau lebih
variabel independen memperngaruhi
varibel dependen. Dalam penelitian
ini yang menjadi variabel independen
adalah Kualitas jaringan, Harga dan
Promosi, sedangkan yang menjadi
variabel dependen adalah Keputusan
pembelian.

Untuk pengujian hipotesis
pada penelitian ini menggunakan uji
statistik t dan wuji statistik F. Uji t
dilakukan untuk menguji hipotesis
penelitian mengenai seberapa jauh
pengaruh dari masing-masing
variabel independen secara parsial
terhadap variabel dependen dengan
kriteria pengujian :

1. Jika nilai thitung > tiabel pada o =
0,05, maka Hy ditolak dan H;
diterima.

Artinya variabel independen
secara parsial berpengaruh
terhadap variabel dependen.

2. Jika nilai thiung < tiabel pada o =

0,05, maka Ho diterima dan
H; ditolak.
Artinya  maka  variabel
independen secara parsial
tidak berpengaruh terhadap
variabel dependen.

Uji F dilakukan untuk melihat
pengaruh secara keseluruhan antara
variabel independen (X1, X2, X3)
terhadap variabel dependen (Y).
Adapun ketentuan dari uji F sebagai
berikut :

1. Jika nilai  Fhitng > Fravel
pada a = 0,05 maka Hp
ditolak dan H; diterima.
Artinya semua variabel
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independen/bebas  secara
simultan berpengaruh
signifikan terhadap
variabel dependen/terikat.
2. Jika nilai signifikan Fhitung
< Fubel pada a = 0,05 maka
Ho diterima dan H;
ditolak. Artinya semua
variabel independen/bebas
secara  simultan  tidak
memiliki pengaruh
signifikan terhadap
variabel dependen/terikat.

HASIL PENELITIAN
PT Smartfren Telecom Tbk

(FREN) merupakan  salah satu
perusahaan penyedia layanan
telekomunikasi di Indonesia.
Smartfren Telecom Tbk  bergerak

dibidang di bidang penyedia jasa
telekomunikasi berbasis teknologi 4G
LTE dengan merek “Smartfren”. PT
Smartfren Telecom Tbk berada
dikantor pusat Smartfren Telecom
Tbk beralamat di JI. K.H. Agus Salim
45, Sabang, Menteng, Jakarta
Indonesia. = Sebelumnya, Smartfren
dikenal sebagai jaringan CDMA
(Code Division Multiple Acces) yang
memiliki lisensi dan mobilitas yang
sangat terbatas, jaringan CDMA
sendiri menggunakan frekuensi 850
MHz. Seiring perkembangan
teknologi, kini Smartfren pun telah
mengembangkan jaringan frekuensi
lainnya yaitu 4G. Direktur utama
Smartfren memilih menutup jaringan
CDMA dan sepenuhnya beralih ke
jaringan 4G karena cukup membebani
biaya dan  waktu  perusahaan,
pengguna CDMA Smartfrend bisa
mendapatkan  jaringan 4G  baru
dengan nomor yang sama dengan
meng-Upgrade kartu Smarfrend dan
perusahaan Smartfren meneguhkan
posisinya sebagai penyedia layanan
operator 4G melalui perpindahan
pelanggan dari CDMA ke 4G.

Pada tahun 2015, PT Smartfren
Telekom Tbk (FREN) berinovasi
dengan meluncurkan layanan berbasis
teknologi 4G LTE  Advanced
komersial pertama di Indonesia, hal
tersebut dilakukan untuk
memudahkan masyarakat dalam hal
komunikasi, dan di awal tahun 2016
PT Smartfren Telekom Tbk (FREN)
menjadi perusahaan telekomunikasi
pertama di Indonesia yang
menyediakan layanan Voice over
LTE (VoLTE) secara komersial.
Sampai sekarang ini posisi Smartfren
adalah sebagai penyedia layanan 4G
LTE, dan menjadi satu-satunya
operator yang beroperasi di jaringan
4G dengan wilayah cakupan jaringan
yang luas, melalui sekitar 15.000 BTS
4G yang tersebar di beberapa kota di
seluruh Indonesia.

Berdasarkan  hasil  jawaban
responden tentang jenis kelamin dapat
disajikan pada tabel sebagai berikut :

Tabel 1. Karakteristik Responden
Berdasarkan Jenis Kelamin

Jenis Jumlah | Persentase
Kelamin (%)
Laki-laki oy 37%
Perempuan 62 62%

Total 29 99%

Sumber : Hasil pengolahan

SPSS 22 (2022).

Berdasarkan tabel di atas
dapat diketahui bahwa responden
sebanyak 99 orang. Berdasarkan jenis
kelamin, frekuensi terbesar adalah
berjenis kelamin perempuan sebanyak
dengan responden 62 orang dengan
persentase sebesar 62%. Sedangkan
responden berjenis kelamin laki-laki
sebanyak dengan responden 37 orang
dengan persentase sebesar 37%
Sehingga dapat disimpulkan dalam
penelitian ini bahwa yang banyak
melakukan pembelian adalah
perempuan.
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Berdasarkan hasil jawaban
responden tentang Fakultas dapat
disajikan pada tabel sebagai berikut :

Tabel 2. Karaktersitik Responden
Berdasarkan Fakultas

Val [ Cumul
id | ative
Frequ | Per | Per | Percen
ency |cent |cent t
Va EKONO 27. | 27.
lid MI 27 3 3 273
FKIP 18. | 18.
18 5 > 45.5
HUKUM 15 15. | 15. 60.7
2 2
TEKNIK 12 12. | 12. 728
1 1
PERTAN
AN 8 8.1 181 809
FISIPOL 6 6.1 6.1 87.0
PSIKOL
OGI 4 4.0 14.0 | 91.0
FBS 3 3.0 [ 3.0 | 94.0
KEDOKT
ERAN 4 4.0 |14.0 | 98.0
PETERN
AKAN 2 2.0 (2.0 | 100.0
Total 100 | 100
99 01 .0

Sumber : Hasil pengolahan SPSS
22 (2022).

Berdasarkan tabel di atas
dapat diketahui bahwa responden
dengan jumlah Fakultas yang ada di
Universitas HKBP  Nommensen
Medan sebanyak 10  Fakultas.
Responden dari Fakultas Ekonomi
sebanyak 27 orang (27,3 %), FKIP
sebanyak 18 orang (18,2 %), Fakultas
Hukum sebanyak 15 orang (15,2 %),
Fakultas Teknik sebanyak 12 orang
(12,1%), Fakultas Pertanian sebanyak
8 orang (8,1 %), Fakultas FISIPOL
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sebanyak 6 orang (6,1 %), Fakultas
Psikologi sebanyak 4 orang (4,0 %),
Fakultas FBS sebanyak 3 orang (3,0
%), Fakultas Kedokteran sebanyak 4
orang (4,0%), Fakultas Peternakan
sebanyak 2 orang (2,0%). Maka dari
penjelasan diatas dapat disimpulkan
mayoritas ~ responden  terbanyak
terdapat pada Fakultas Ekonomi
dengan persentase sebanyak 27,3%.

‘Berdasarkan hasil jawaban
responden tentang stambuk dapat
disajikan pada tabel sebagai berikut:

Tabel 3. Karaktersitik Responden
Berdasarkan Stambuk

Vali
d | Cumulat
Freque | Perc | Perc ive
ncy ent ent | Percent
Val +
id 201 51 5.1 5.1 5.1
7
501 40( 40.4| 40.8 459
301 10| 10.1] 10.2 56.1
o0 23| 232| 225 786
?02 21| 21.2] 214 100.0
Tot 99| 990 100.
al 0
Total 99 1006

Sumber : Hasil pengolahan
SPSS 22 (2022).

Berdasarkan tabel di atas
dapat diketahui bahwa responden
penelitian ini terdiri dari beberapa
stambuk, dimana responden
terbanyak dari stambuk 2018 yaitu
sebanyak 40 orang (40,4%),
selanjutnya  dari  stambuk 2020
dengan responden sebanyak 23 orang
(23,2%), responden dari stambuk
2021 sebanyak 21 orang (21,2%),
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responden dari  stambuk 2019
sebanyak 10 orang (10,1%) dan
responden dari stambuk + 2017
sebanyak 5 orang (5,1%).

Pengujian validitas dilakukan
memakai Pearson Correlation,
dihitung  dengan  menggunakan
bantuan komputer program SPSS
versi 22. Untuk mengetahui apakah
variabel yang diuji tersebut valid atau
tidak,  diketahui  dengan  cara
membandingkan nilai r hitung dengan
r tabel untuk degree of freedom (df) =
n-3, dalam hal ini n= 99. Maka df
dalam penelitian ini dengan sampel
sebanyak 99-3= 96 dan r tabel sebesar
0,1986. Hasil uji validitas melalui
program SPSS wversi 22 untuk
indikator variabel Kualitas jaringan
(X1) rhitung diperoleh : X1.1(0,485),
X1.2 (0,537), X1.3 (0,491), X1.4
(0,503), X1.5 (0,579), X1.6 (0,417).
Sesuai dengan kriteria pengujian, jika

rhitung > rtabel (0,1986), maka
instrumen  pengukuran  indikator
variabel = Kualitas jaringan (X1)

dinyatakan valid. Hasil uji validitas
melalui program SPSS versi 22 untuk
indikator variabel Harga (X2) rhitung
diperoleh X2.1 (0,706), X2.2
(0,478), X2.3 (0,710), X2.4 (0,883),
X2.5 (0,772), X2.6 (0,769), X2.7
(0,843), X2.8 (0,858). Sesuai dengan
kriteria pengujian, jika rhitung> rtabel
(0,1986), maka instrumen pengukuran
indikator variabel Harga(X2)
dinyatakan valid. Hasil uji validitas
melalui program SPSS versi 22 untuk
indikator variabel Promosi (X3)
rhitung diperoleh : X3.1 (0,606), X3.2
(0,779), X3.3 (0,749), X3.4 (0,770),
X3.5 (0,759), X3.6 (0,792), X3.7
(0,747), X3.8 (0,749), X3.9 (0,753).
Sesuai dengan kriteria pengujian jika
rhitung > rtabel (0,1986), maka
instrumen  pengukuran  indikator
Kesesuaian Harga (X3) dinyatakan
valid. Hasil wuji validitas melalui
program SPSS versi 22 untuk
indikator variabel Keputusan
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pembelian (Y) rhitung diperoleh : Y1
(0,387), Y2(0,402), Y3 (0,665), Y4
(0,414), Y5 (0,480), Y6 (0,575), Y7
(0,541), Y8 (0,659), Y9 (0,516), Y10
(0,477). Sesuai dengan kriteria
pengujian jika rhitung > rtabel
(0,1986), maka instrumen pengukuran
indikator Keputusan pembelian (Y)
dinyatakan valid.

Pengujian reliabilitas setiap
variabel dilakukan dengan melihat
nilai Cronbach Alpha yang diperoleh.
Data yang diperoleh dapat dikatakan
reliabel apabila nilai Cronbach Alpha

> 0,60. Hasil pengujian untuk
variabel  Kualitas jaringan (X1)
Cronbach Alpha sebesar 0,917,

variabel Harga (X2) Cronbach Alpha
sebesar 0, 894, variabel Promosi (X3)
Cronbach Alpha sebesar 0,899 dan
untuk variabel Keputusan pembelian
(Y) Cronbach Alpha sebesar 0,945.
Dengan  demikian,  disimpulkan
bahwa seluruh pernyataan dalam
indikator variabel adalah reliabel.

Analisis regresi linear
berganda = pada  penelitian  ini
dilakukan untuk mengetahui seberapa
besar pengaruh variabel independent
(Kualitas  jaringan, Harga dan
Promosi) terhadap variabel dependen
(Keputusan  pembelian).  Analisis
regresi linear berganda dilakukan
dengan rumus :

Tabel 4. Hasil Uji Regresi Linier
Berganda
Coefficients”

Stan
Unstan | dard
dardize | ized
d Coef
Coeffic | ficie
ients nts

St

d.

Er
ror

Model B Beta| T

Sig.
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1 (Cons 3. pembelian akan semakin meningkat
1.0 2.01 .
tant) 14 992 dan sebaliknya.
32 6 0
Variabel Harga (b2) mempunyai
Kuali pengaruh yang positif terhadap
36 .1 2.82 .
taslar | "7 o 255 | 757 | 006 Keputusan  pembelian, dengan
Ingan koefisien regresi sebesar 0,490 yang
artinya apabila variabel Kualitas
H 49 (1 3.26 .
e;rg 0 150|329 o |-002 Produk meningkat, maka Keputusan
pembelian akan meningkat juga
Prom | .44 .1 319 3.11 002 sebesar 0,490 satuan dengan asumsi
osi | 3 |42(° 4 - bahwa variabel lain dalam kondisi

a. Dependent Variable:
KeputusanPembelian

Sumber : Hasil pengolahan
SPSS 22 (2022).

Apabila  memperhatikan
model regresi dan hasil regresi
linier berganda maka didapat
persamaan variabel-variabel yang
mempengaruhi keputusan
pembelian kartu Smartfren pada
Mahasiswa  Universitas HKBP
Nommensen  Medan  sebagai
berikut :

Y = 1,032 + 0,360X1 + 0,490X2 +
0,443X3

Nilai konstanta (a) sebesar
1,032 yang berarti bahwa jika tidak
ada  perubahan pada  variabel
independen yang terdiri dari Kualitas
jaringan, Harga dan Promosi yang
mempengaruhi Keputusan pembelian
, maka Keputusan pembelian akan
mempunyai nilai sebesar 1,032.

Variabel Kualitas jaringan (bl)
mempunyai pengaruh yang positif
terhadap  Keputusan  pembelian,
dengan koefisien regresi sebesar
0,360 yang artinya apabila variabel
Kualitas jaringan meningkat, maka
Keputusan pembelian akan meningkat
juga sebesar 0,360 satuan dengan
asumsi bahwa variabel lain dalam
kondisi  konstan. Jika  variabel
Kualitas jaringan semakin meningkat
maka akan mengakibatkan Keputusan
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konstan. Jika variabel Harga semakin
meningkat maka akan mengakibatkan
Keputusan pembelian akan semakin
meningkat dan sebaliknya.

Variabel Promosi (b3) mempunyai
pengaruh  yang positif terhadap
Keputusan pembelian, dengan
koefisien regresi sebesar 0,443 yang
artinya apabila variabel Promosi
meningkat, maka Keputusan
pembelian akan meningkat juga
sebesar 0,443 satuan dengan asumsi
bahwa variabel lain dalam kondisi
konstan.  Jika  variabel = Promosi
semakin meningkat maka akan
mengakibatkan Keputusan pembelian
akan  semakin  meningkat dan
sebaliknya.

Pengujian hipotesis dilakukan
untuk melakukan pembuktian atas
hipotesis yang didasarkan pada
penelitian yang dilakukan. Pengujian
ini meliputi Uji t, Uji F dan Koefisien
Determinan. Uji t digunakan untuk
menguji bagaimana pengaruh masing-
masing variabel independen yaitu
Kualitas jaringan (X1), Harga (X2)
dan Promosi (X3) terhadap variabel
dependennya Keputusan pembelian

(Y).
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Tabel 5. Hasil Uji — t
(Kualitas jaringan, Harga dan

Promosi)
Coefficients®
Unstand | Standa
ardized | rdized
Coefficie | Coeffic
nts ients
Std
Err Si
Model B |or| Beta [t |g
1(C0n)stant 10131 gl 99
32 | 46 0|2
KualitasJ 2. 1.0
aringan '%6 12 255 18210
216
Harga 3.1.0
'4(‘)9 13 329 126(0
912
Promosi 3.1.0
";4 14 319 | 110
412
a. Dependent Variable:
KeputusanPembelian
Sumber : Hasil pengolahan

SPSS 22 (2022).

Berdasarkan  hasil  pengujian
secara parsial (Uji t) pada tabel di atas
maka dapat disimpulkan sebagai
berikut:

1. Nilai thiwng variabel Kualitas
jaringan (X1) adalah sebesar
2.822 dimana nilai tersebut >
tiabel Yaitu sebesar 1,98525 dan
nilai signifikan dari variabel
Kualitas jaringan 0,006 <
tingkat signifikan 0,05. Maka
Ho ditolak dan H; diterima,
jadi dapat disimpulkan bahwa
Kualitas jaringan berpengaruh
positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian.
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2. Nilai thjung variabel Harga
(X2) adalah sebesar 3.269
dimana nilai tersebut > tabel
yaitu sebesar 1,98525 dan
nilai signifikan dari variabel
Harga 0,002 < tingkat
signifikan 0,05. Maka Hpy
ditolak dan H; diterima, jadi
dapat disimpulkan bahwa
Harga berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan
pembelian.

3. Nilai tpiwng variabel Promosi
(X3) adalah sebesar 3.114
dimana nilai tersebut > tipel
yaitu sebesar 1,98525 dan
nilai signifikan dari variabel
Promosi 0,002 < tingkat
signifikan 0,05. Maka Hp
ditolak dan H; diterima, jadi
dapat  disimpulkan bahwa
Kualitas jaringan berpengaruh
positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian.

Untuk pengujian simultan (F) ini
bertuyjuan untuk melihat pengaruh
seluruh  variabel independent yaitu
Kualitas jaringan (X1), Harga (2), dan
Promosi (X3) secara Bersama-sama
atau simultan terhadap variabel
dependen yaitu Keputusan pembelian
(Y). Hasil yang didapat adalah :

Tabel 6. Hasil Uji — F

ANQOVA?
Sum
of Mean
Squar | d | Squar Sig
Model es |[f] e F
1 Regres | 4110. 3 1370.| 68.0 .00
sion 943 314 00| O°
Residu | 1914.{9] 20.15
al 410|5 2
Total 6025.(9
3548

a. Dependent Variable:
KeputusanPembelian
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b. Predictors: (Constant), Promosi,
KualitasJaringan, Harga

Sumber : Hasil pengolahan
SPSS 22 (2022).
Dari hasil Uji F diperoleh

besarnya Fhiwung sebesar 68.000 > Fiapel
df = 99 (n-k) yaitu 2,70 dan nilai
signifikan yang didapatkan sebesar
0,000 < 0,05. Maka dapat
disimpulkan bahwa secara simultan
Kualitas jaringan, Harga dan Promosi
secara bersama-sama berpengaruh
positif dan  signifikan terhadap
keputusan pembelian.

PEMBAHASAN

Berdasarkan hasil yang
didapatkan dari uji t menunjukkan
bahwa  Kualitas jaringan (X1)
berpengaruh  terhadap  Keputusan
pembelian (Y) kartu Smartfren pada
Mahasiswa Universitas HKBP
Nommensen Medan, hasil uji t antara
variabel Kualitas jaringan (X1)
terhadap Keputusan pembelian (Y),
didapatkan thiung 2,822 > dari tiabel
yaitu 1,98525 dan. signifikansinya

0,006 < 0,05. Data tersebut
memberikan arti bahwa = Kualitas
jaringan dapat menciptakan

keputusan pembelian terhadap suatu
produk. Hal ini berarti menjelaskan
bahwa semakin baik Kualitas jaringan
yang dirasakan konsumen dari suatu

produk  maka = semakin tinggi
keputusan pembelian.

Hasil penelitian Kualitas
jaringan  yang diberikan  kartu
Smartfren menunjukkan berpengaruh
terhadap  keputusan  pembelian,
sehingga teori yang dijadikan sebagai
indikator Kualitas jaringan yang
meliputi Kecepatan internet,

Jangkauan terluas hingga ke pelosok
kota, dan Jangkauan terkuat. Hal ini
berarti menjelaskan bahwa semakin
baik Kualitas jaringan yang dirasakan
konsumen dari suatu produk maka
semakin tinggi keputusan pembelian.
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Berdasarkan hasil yang
didapatkan dari uji t menunjukkan
bahwa Harga (X2) berpengaruh
terhadap Keputusan pembelian (YY)
Kartu Smartfren pada Mahasiswa
Universitas HKBP  Nommensen
Medan, hasil uji t antara variabel
Harga (X2) terhadap Keputusan
pembelian (Y), didapatkan thitung
3,269 > dari twber yaitu 1,98525 dan
signifikansinya 0,002 < 0,05. Data
tersebut memberikan arti bahwa
Harga dapat menciptakan keputusan
pembelian terhadap suatu produk. Hal
ini  berarti menjelaskan  bahwa
semakin baik Harga yang ditawarkan
konsumen oleh suatu produk maka
semakin tinggi keputusan pembelian.

Hasil penelitian Harga yang
ditawarkan kartu Smartfren
menunjukkan berpengaruh terhadap
keputusan pembelian, sehingga teori
yang dijadikan sebagai indikator
Harga yang meliputi Keterjangkauan
harga, Kesesuaian harga, Daya saing
harga, dan Kesesuaian harga. Hal ini
berarti menjelaskan bahwa semakin
baik ~ Harga  yang  ditawarkan
konsumen oleh suatu produk maka
semakin tinggi keputusan pembelian.

Berdasarkan hasil yang
didapatkan dari uji t menunjukkan
bahwa Promosi (X3) berpengaruh
terhadap Keputusan pembelian (Y)
Kartu Smartfren pada Mahasiswa
Universitas HKBP  Nommensen
Medan, hasil uji t antara variabel
Promosi (X3) terhadap Keputusan
pembelian (Y), didapatkan thitung
3,114 > dari tuaber yaitu 1,98525 dan
signifikansinya 0,002 < 0,05. Data
tersebut memberikan arti bahwa
Promosi dapat menciptakan
keputusan pembelian terhadap suatu
produk. Hal ini berarti menjelaskan
bahwa semakin baik Promosi yang
dirasakan konsumen oleh suatu
produk  maka  semakin  tinggi
keputusan pembelian.
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Hasil penelitian Promosi yang
ditawarkan kartu Smartfren
menunjukkan berpengaruh terhadap
keputusan pembelian, sehingga teori
yang dijadikan sebagai indikator
Promosi yang meliputi Frekuensi
promosi, Kualitas promsoi, Kuantitas
promosi, Waktu promosi dan
Ketepatan atau Kesesuaian sasaran
promosi penjualan. Hal ini berarti
menjelaskan bahwa semakin baik
Promosi yang dirasakan konsumen
oleh suatu produk maka semakin
tinggi keputusan pembelian.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian
tentang Faktor-faktor yang
mempengaruhi keputusan pembelian
kartu Smartfren pada Mahasiswa
Universitas -~ HKBP  Nommensen
Medan, maka  dapat = diambil
kesimpulan sebagai berikut:

1. Dari hasil uji secara parsial (Uji
t) variabel Kualitas jaringan
(X1) menunjukkan bahwa thitung
2,822 > tuabel yaitu 1,98525 dan
signifikansinya 0,006 < 0,05.
Sehingga dapat ditarik
kesimpulan bahwa H; diterima
dan Hp ditolak yang berarti
bahwa variabel Kualitas
jaringan berpengaruh signifikan
terhadap Keputusan pembelian
kartu Smartfren di Universitas
HKBP Nommensen Medan.

2. Dari hasil uji secara parsial (Uji
t)  variabel Harga (X2)
menunjukkan bahwa thitung 3,269
> tumber  yaitu 1,98525 dan
signifikansinya 0,002 < 0,05.
Sehingga dapat ditarik
kesimpulan bahwa H; diterima
dan Hp ditolak yang berarti

bahwa variabel Harga
berpengaruh signifikan terhadap
Keputusan pembelian kartu

Smartfren di Universitas HKBP
Nommensen Medan.

3. Dari hasil uji secara parsial (Uji
t) variabel Promosi (X3)
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menunjukkan bahwa thitung 3,114
> twhe  yaitu 1,98525 dan
signifikansinya 0,002 < 0,05.
Sehingga dapat ditarik
kesimpulan bahwa H; diterima
dan Ho ditolak yang berarti
bahwa variabel Promosi
berpengaruh signifikan terhadap
Keputusan pembelian  kartu
Smartfren di Universitas HKBP
Nommensen Medan.

4. Dari hasil uji simultan (Uji F)
variabel Kualitas jaringan (X1),
Harga (X2), dan Promosi (X3)
secara simultan menunjukan
bahwa nilai signifikansi 0,000 <
0,05 dengan Fhiung 68.000 >
Fuaber df= 99 (n-k) yaitu 2,70.
Sehingga dapat disimpulkan
bahwa H; diterima Ho ditolak,
artinya bahwa variabel Kualitas
jaringan, Harga, dan Promosi
berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan
pembelian kartu Smartfren pada
Mahasiswa HKBP Nommensen
Medan.

SARAN

1. Dari hasil penelitian ini
menunjukkan bahwa Kualitas
jaringan berpengaruh terhadap
keputusan pembelian artinya
kualitas jaringan yang
diberikan oleh kartu Smartfren
menarik keputusan pembelian
konsumen. Maka kartu
Smartfren diharapkan terus
meningkatkan Kualitas
jaringan seperti sinyal, area
jangkauan, kecepatan akses,
sehingga dapat menarik minat
konsumen untuk melakukan
keputusan  pembelian  dan
konsumen dapat merasakan
kelebihan dan perbedaaan
antara kartu lainnya.

2. Dari hasil penelitian ini
menunjukkan bahwa Harga
berpengaruh terhadap
keputusan pembelian artinya
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