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ABSTRAK

Della Rustami (1502025059)

PENGARUH KOMUNIKASI PEMASARAN TERPADU DAN KUALITAS
PELAYANAN TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PADA
RAMAYANA DEPARTEMENT STORE CIPUTAT, TANGERANG
SELATAN

Skripsi. Program Strata Satu Program Studi Manajemen. Fakultas Ekonomi dan
Bisnis Universitas Muhammadiyah Prof. DR. HAMKA. 2019. Jakarta.

Kata kunci : Komunikasi Pemasaran Terpadu, Kualitas Pelayanan, keputusan
Pembelian

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh Komunikasi
Pemasaran Terpadu dan Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian
Sumber data penelitian yang digunakan yaitu data primer yang berasal dari sampel
berjumlah 108 responden dan data sekunder yang diperoleh melalui buku-buku
atau literature yang berkaitan dengan penelitian ini. Metode pengambilan sampel
dalam penelitian ini yaitu dengan metode Accidental sampling. Teknik
pengolahan analisis data yang digunakan adalah analisis deskriptif, analisis linier
berganda, uji asumsi Kklasik, analisis koefisien korelasi, analisis koerfisien
determinasi dan uji hipotesis. Kemudian data diproses menggunakan analisis
regresi linier berganda dengan diolah menggunakan SPSS 20. Hasil penelitian
dengan taraf signifikansi 5% menemukan bahwa: (1) nilai thiung (1,994) > nilai
trabel (1,982), dan nilai signifikan (0,000) < nilai a (0,05) maka terdapat pengaruh
signifikan antara komnsunikasi pemasaran terpadu (X;) terhadap keputusan
pembelian (Y) berpengaruh positif. (2) nilai tyjcung (16,323) > nilai teper (1,982)
dan nilai signifikan (0,000) < a (0,05) maka kualitas pelayanan(X,)berpengaruh
positif terhadap keputusan pembelian (Y), dan (3) berdasarkan cara pengambilan
keputusan uji simultan dalam analisis regresi dapat disimpulkan bahwa
komunikasi pemasaran terpadu dan kualitas pelayanan berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian.
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ABSTRACT

Della Rustami (1502025059)

THE INFLUENCE OF INTEGRATED MARKETING COMMUNICATION
AND SERVICE QUALITY ON PURCHASING DECISIONS AT THE
RAMAYANA DEPARTEMENT STORE CIPUTAT, SOUTH
TANGERANG

Esaay. Bachelor program management study program Faculty of Economoics and
Business University of Muhammadiyah prof.Dr.Hamka. 2019.Jakarta

Keywords: Integrated Marketing Communication, Service Quality, Purchasing
decisionsd

The purpose of this study was to determine the effect of integrated marketing
communication and service quality on purchasing decisions of 108 respondent’s
data sources and secondary data obtained through the books in this study, namely
the accidental sampling method. Data analysis processing techniques used are
descriptive analysis, assumption test, correlation coefficient analysis, coefficient
of determination, analysis and hypothesis testing. Then the data is processed using
multiple linier regression analysis multiple linier regression analysis with
processed using SPSS 20. The result of research with a significance level of 5%
found that : (1) value tcajculatea (1,994) > value teape (1,982), and significant
value (0,000) < value a (0,05), then integrated marketing communication has a
positive effect on purchasing decisions, (2) value teaculateq (16,323) > value
teable (1,982 and significant value (0,000) < value a (0,05) then service quality
has a positive effect on purchasing decisions, and (3) based on the way of making
simultaneous test decision in regression analysis it can be conclude that integrated
marketing communication and service quality have a significant effect on
purchasing decision.
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BAB |
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang Masalah

Ketatnya persaingan dunia bisnis di era globalisasi saat ini membuat para
pelaku bisnis untuk terus memenuhi keinginan dan kebutuhan para konsumen
yang beragam. Konsumen saat ini menuntut para pembisnis akan adanya kualitas
yang baik dan harga yang rendah. Ini merupakan salah satu tantangan untuk para
pembisnis untuk membuat konsumen merasa puas dan terpenuhi keinginannya.
Dampaknya adalah perusahaan harus berfikir lebih keras untuk meningkatkan
produktivitas dan efisiensi untuk bersaing di pasar.

Saat ini, perusahaan besar maupun kecil cenderung mengeluarkan biaya
yang cukup banyak untuk melakukan promosi demi mempertahankan sebuah
produk dan penguatan sebuah merek. Selain itu, demi meningkatkan angka
penjualan, perusahaan gencar melakukan promosi baik melalui periklanan
maupun alat-alat komunikasi pemasaran lainnya seperti humas, pemasaran
langsung, penjualan personal, dan promosi penjualan, dalam memasarkan
produknya. Untuk itu, dibutuhkan pendekatan baru dimana alat-alat komunikasi
pemasaran bisa berjalan efektif dan terintegrasi. Salah satunya dengan cara
melakukan komunikasi pemasaran terpadu.

Komunikasi pemasaran terpadu adalah kegiatan yang berupaya
memadukan antara periklanan dengan alat-alat komunikasi pemasaran lainnya
seperti humas, pemasaran langsung, promosi penjualan serta event sponsorship

untuk bisa bekerja sama (Kotler & Amstronng, 2015, hal 138)

1
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Berdasarkan konsep komunikasi pemasaran terpadu, perusahaan secara
seksama memadukan dan mengkoordinasikan semua bauran pemasaran untuk
menyampaikan pesan yang jelas, konsisten, dan berpengaruh kuat. Komunikasi
pemasaran terpadu membentuk identitas kualitas pelayanan yang baik dengan
mengikat bersama serta memperkuat citra dan pesan yang ingin disampaikan
perusahaan. Selain itu, komunikasi pemasaran terpadu yang dilakukan dapat
menghasilkan konsisten komunikasi yang lebih baik, anggaran komunikasi yang
lebih efektif, dan dampak penjualan yang lebih besar. Dalam konsep ini,
perusahaan harus bisa mengkoordinasikan alat-alat komunikasi pemasaran agar
bisa bekerja sama. Saling mendukunng satu sama lain sehingga bisa saling
melengkapi dalam mencapai targer audiens yang diinginkan. (Kotler & Amstrong
2014. Hal 605)

PT Ramayana Departement Store sebagai perusahaan industri yang
merupakan perusahaan menjual produk sandang dan juga pasar swalayan dengan
menjadikan perusahaan yang ternama maka PT Ramayana Departement store
mengutamakan kualitas pelayanan yang dimilikinya pada karyawan untuk
konsumennya.

PT Ramayana Departement Store ini maka telah menyadari pentingnya
melakukan komunikasi pemasaran terpadu. Dimulainya aktivitas komunikasi
pemasaran terpdu ini berawal ketika penurunan keputusan pembelian konsumen.

(https://en-id.gerja.com)
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PT Ramayana Departement Store untuk menginformasikan segala sesuatu
tentang Ramayana dilakukan melalui Press relase di media masa dan berbagai
aktivitas Marketing Communication Officer. PT Ramayana Departement Store
menyiarkan iklannya juga dilakukan di beberapa media masa diantaranya radio,
majalah, televise, internet dan media lainnya. (https://www.kompasiana.com)

Perkembangan teknologi dan lingkungan komunikasi yang senantiasa
berubah membuat pemasar harus lebih jeli dalam memilah alat-alat komunikasi
pemasaran. PT Ramayana Departement Store sangat menyadari bahwa cara
merekka dalam berkomunikasi dengan konsumen dan memasarkan produknya
telah berubah dengan cepat. Pemasar kritis akan melakukan berbagai cara untuk
menyesuaikan perkembangan alat komunikasi pemasaran dalam berkomunikasi
dengan konsumennya. Bagi PT Ramayana Departement Store hal demikian dipicu
oleh berbagai fenomena yang terjadi di lingkungan bisnis dan juga di dalam
perusahaan, fenomena tersebut meliputi antara lain persaingan produk yang
serupa, lingkungan komunikasi yang senantiasa berubah, dan kurangnya

penggunaan media promosi. (www.idnfinancials.com)

Berdasarkan latar belakang di atas, maka peneliti akan menganalisis
seberapa besar pengaruh komunikasi pemasaran terpadu dan kualitas pelayanan
terhadap keputusan pembelian konsumen pada Ramayana Departement Store
untuk melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Komunikasi Pemasaran
Terpadu dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Pada

Ramayana Departement Store”
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1.2 Permasalahan
1.2.1 Identifikasi Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah tersebut maka pertanyaan untuk penelitian ini
adalah :
1. Apakah komunikasi pemasaran terpadu berpengaruh terhadap keputusan
pembelian?
2. Apakah kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian?
3. Apakah komunikasi pemasaran terpadu dan kualitas pelayanan
berpengaruh terhadap keputusan pembelian?
1.2.2 Pembatasan Masalah
Untuk membatasi ruang lingkup penelitian, maka penulis menyusun
batasan masalah agar peneliti bias terfokus dari ini permasalahan, diberikan
batasan-batasan masalah, yaitu meneliti apakah Komunikasi Pemasaran Terpadu
dan Kualitas Pelayanan berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian.
1.2.3 Perumusan Masalah
1. Bagaimana pengaruh Komunikasi Pemasaran Terpadu terhadap
Keputusan Pembelian pada Ramayana Departement Store di Ciputat
Tangerang Selatan?
2. Bagaimana pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan
Pembelian pada Ramayana Departement Store di Ciputat Tangerang

Selatan?
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3. Bagaimana pengaruh Komunikasi Pemasaran Terpadu dan Kualitas
Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian pada Ramayana Departement
Store di Ciputat Tangerang Selatan?
1.3 Tujuan Penelitian
Sesuai dengan rumusan masalah yang sudah dijelaskan sebelumnya, penelitian
ini bertujuan untuk :
1. Untuk mengetahui bagaimana komunikasi pemasaran terpadu berpengaruh
terhadap keputusan pembelian?
2. Untuk mengetahui bagaimana kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan
pembelian?
3. Untuk mengetahui bagaimana komunikasi pemasaran terpadu dan kualitas
pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian?
1.4 Manfaat Penelitian
Manfaat penelitian mengenai Komunikasi Pemasaran Terpadu dan Kualitas
Pelayanan terhadap keputusan pembelian konsumen pada Ramayana Departement
Store adalah :
1. Bagi Penulis
Penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan peneliti dalam
menerapkan ilmunya khususnya pemasaran yang berkaitan dengan Komunikasi
Pemasaran Terpadu dan Kualitas Pelayanan.

2. Manfaat Bagi Akademik
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Sebagai bahan untuk menambah referensi di dalam pustaka khususnya di
bidang pemasaran dan sebagai bahan untuk peneliti lain mengembangkan
selanjutnya

3. Manfaat Praktis

Penelitian diharapkan dapat dimanfaatkan sebagai bahan untuk
pertimbangan dalam menyimpulkan strategi di dalam pemasaran Ramayana
Departement Store dibidang pelayanan yang baik dalam mencapai tujuan

perusahaan kedepan.
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