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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Perkembangan teknologi atau komunikasi di Indonesia sudah sedemikian 

pesatnya di segala bidang. Penyebab kondisi ini karena Indonesia sedang 

memasuki dunia globalisasi. Di dalam globalisasi perkembangan teknologi 

semakin maju yang membuat kinerja manusia semakin tinggi, selain itu akses 

informasi dan pengetahuan juga semakin tidak terbatas. Oleh karena itu, tiap 

individu diharapkan untuk semakin berkembang dan meningkatkan dirinya 

sehingga dapat bertahan di dalam kondisi persaingan usaha yang semakin 

meningkat dari hari ke hari. 

 Hal ini menimbulkan peluang usaha yang sangat besar di segala bidang 

kehidupan, terlebih dalam dunia telekomunikasi baik di Indonesia maupun di 

dunia. Dari hari ke hari perkembangan teknologi sedemikian pesatnya hingga 

kadang sulit bagi kita untuk mengikuti perubahan yang ada. Telepon seluler 

bermunculan dalam beragam bentuk, warna maupun fitur – fitur yang ada sesuai 

dengan tingkatan konsumen dari berbagai kalangan usia, pekerjaan, status sosial 

dan lain sebagainya. Penyedia layanan telekomunikasi (provider) pun semakin 

bermunculan melihat adanya peluang pasar yang cukup besar.  
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  Di Indonesia saat ini yang dapat terlihat jelas adalah persaingan besar – 

besaran antara sesama provider telepon seluler. Tuntutan konsumen atau 

masyarakat yang ingin melakukan  mobilisasi tinggi dalam berkomunikasi dengan 

baik disertai dengan biaya yang murah memang membuka peluang usaha yang 

lebar di Indonesia. Para provider bersaing dalam memberikan produk – produk 

yang unggul dengan daya saing yang tinggi. Di sini tiap provider berusaha untuk 

memberikan produk dengan fitur – fitur dan kualitas yang unggul, harga produk 

maupun tarif yang semakin murah, promosi yang gencar ataupun saluran distribusi 

yang semakin hari semakin efektif dalam menjangkau konsumen. 

 Pada awalnya industri telekomunikasi hanya menggunakan teknologi jaringan 

berbasis GSM (Global Satellite Mobile) dan GPRS (General Packet Radio 

Service), namun sekarang ini dengan inovasi dan perkembangan yang ada 

mulailah dikenal jaringan teknologi CDMA (Code Digital Multiple Access) yaitu 

sebuah teknologi baru di mana para penggunanya hanya dikenakan tarif lokal, 

sehingga biaya berkomunikasi menjadi relatif lebih murah. Dengan munculnya 

penyedia layanan telekomunikasi berbasis CDMA maka membuat industri 

telekomunikasi menjadi semakin ramai. Para provider semakin berlomba – lomba 

untuk meningkatkan keunggulan bersaing yang mereka miliki baik dari kualitas 

dan mutu produk, harga yang kian hari semakin murah, akses mendapatkan produk 

yang mudah serta strategi promosi yang semakin unggul dibanding para 

pesaingnya.  
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 Dari sekian banyaknya provider jaringan yang ada baik GSM, GPRS maupun 

CDMA, Esia merupakan produk yang saat ini sedang berkembang pesat. Esia 

adalah merek layanan operator yang dikeluarkan oleh PT Bakrie Telecom Tbk 

dengan layanan Limited Mobility, maksudnya adalah layanan mobilitas jaringan 

tanpa kabel yang dibatasi dalam satu kode area. Pengguna Esia dapat melakukan 

semua panggilan baik lokal, interlokal maupun internasional. Esia pertama kali 

diluncurkan pada September 2003 dan merupakan salah satu solusi berkomunikasi 

secara hemat karena tarif Esia relatif lebih murah dibandingkan operator lainnya.  

 Perkembangan Esia sangatlah pesat yaitu dalam kurun waktu kurang lebih 2 

tahun sudah dapat menjaring pelanggan dengan cepat dan mudah. Esia 

menawarkan banyak sekali keunggulan khususnya dalam urusan tarif bicara atau ”

Talktime”. Sebut saja program yang saat ini terkenal adalah gratis jika telepon 

sesama Esia. Walau diakui dalam pemunculan perdana Esia sangatlah susah 

mendapatkan signal tetapi hal ini sudah semakin diperbaiki oleh PT. Bakrie 

Telecom Tbk. 

 Dengan semakin banyaknya alternatif penyedia layanan komunikasi yang 

tersedia di pasar memberikan kebebasan bagi konsumen sesuai dengan keinginan 

dan kebutuhannya. Hal tersebut mempengaruhi perilaku pembelian konsumen 

melalui keterlibatan dirinya lewat pembentukan persepsi yang ada di dalam 

benaknya terhadap suatu produk. Oleh karena itu, setiap perusahaan termasuk 

dalam hal ini Esia berusaha meningkatkan kepuasan konsumen melalui berbagai 

atribut yang ditawarkan agar dapat bertahan dan bahkan unggul di tengah – tengah 
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persaingan. Berdasarkan hal tersebut, maka penulis akan melakukan penelitian 

dengan judul” Analisis Mengenai Faktor-faktor Yang Menentukan Keputusan 

Pembelian Kartu Perdana Esia ”.  

B. Identifikasi Masalah  

Masalah yang dihadapi oleh Esia dalam kegiatan bisnisnya adalah sebagai 

berikut : 

1. Adanya persaingan antar produk provider  Esia dengan provider lain,   sehingga 

membuat perusahaan melakukan langkah-langkah antisipasi, salah satunya 

meningkatkan kualitas produk. 

2. Esia saat ini terus mengeluarkan berbagai produk barunya dalam bentuk 

layanannya seperti Esia Messenger, dimana Esia diharapkan dapat bersaing 

dengan kompetitornya yang terlebih dulu mengeluarkan layanan 

Chatting/Messenger kesesama providernya.

3. Para pesaing terus mencoba mengembangkan pasar dengan produk-produk baru, 

sehingga Esia harus terus menyiapkan inovasi-inovasi terbarunya. 

4. Perusahaan masih sulit untuk mengetahui tentang kualitas produk yang dapat 

memenuhi kepuasan konsumennya. 
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5. Sering terjadi keluhan konsumen karena kinerja yang kurang optimal, baik dari 

jaringan/sinyal, harga, dan sebagainya. 

C.  Pembatasan Masalah 

Ruang lingkup penelitian ini perlu dibatasi agar penulis dapat lebih 

terarah dan mudah dipahami sesuai dengan tujuan penelitian, maka penulis 

membatasi pada objek kartu perdana Esia prabayar.  

D. Rumusan Masalah 

Rumusan masalah penelitian ini adalah : 

1. Apakah faktor-faktor yang menentukan keputusan pembelian kartu perdana  

Esia ? 

2. Faktor manakah yang paling menentukan keputusan pembelian kartu perdana 

Esia ?

E. Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian ini adalah : 

1. Untuk mengetahui faktor-faktor yang menentukan keputusan pembelian kartu 

perdana Esia. 

2. Untuk mengetahui faktor yang paling menentukan keputusan pembelian kartu 

perdana Esia. 
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F. Manfaat Penelitian 

Manfaat penelitian ini dapat dibagi menjadi dua yaitu : 

1. Bagi pembaca dan mahasiswa/i 

Menambah wawasan dan pengetahuan atas ilmu pemasaran terhadap 

implementasinya di lapangan khususnya dalam analisis persepsi konsumen 

yang sangat erat hubungannya dengan timbulnya pola perilaku konsumen dalam 

pembelian. 

2. Bagi perusahaan 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan masukan bagi manajemen 

perusahaan dalam usaha mengembangkan bisnisnya agar dapat berjalan dengan 

baik sebagai bahan pertimbangan. 

G. Sistematika Penulisan 

Skripsi ini terdiri dari 6 Bab dengan sistematika pembahasannya sebagai 

berikut : 

Bab I   Pendahuluan    

Dalam bab ini diuraikan tentang latar belakang masalah, rumusan 

masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, tinjauan pustaka dan 

sistematika penulisan. 

Bab II   Landasan Pemikiran Teoritis 
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Dalam bab ini menjelaskan mengenai landasan teori yang digunakan 

untuk mendukung penelitian ini yang didapat dari studi literatur. 

Teori yang dibahas dalam Bab 2 ini antara lain pengertian pemasaran, 

pengertian perilaku konsumen, proses keputusan pembelian, dan 

pengertian persepsi konsumen. 

Bab III    Metode Penelitian 

Dalam bab ini akan diuraikan secara lebih jelas mengenai waktu dan 

tempat penelitian, definisi operasional variabel, metode 

pengumpulan, serta metode pengolahan dan analisis data. 

Bab IV    Gambaran Umum Perusahaan 

Dalam bab ini penulis akan menyajikan profil perusahaan yang 

meliputi  sejarah singkat, struktur organisasi, visi misi dan kegiatan 

usaha perusahaan. 

Bab V  Analisa dan Pembahasan 

Berisi gambaran umum objek penelitian, analisis data dan 

pembahasan. 

Bab VI  Kesimpulan dan Saran 

Dalam bab ini penulis akan menyajikan kesimpulan dari hasil 

pembahasan pada bab sebelumnya dan berdasarkan kesimpulan 

tersebut penulis akan berusaha memberikan saran – saran bagi 

perusahaan untuk pengembangan strategi pemasarannya di kemudian 

hari. 


