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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Sejalan dengan kemajuan pada bidang telekomunikasi, dunia seluler 

telah melekat dalam keseharian masyarakat. Perkembangan pemakaian 

telepon seluler di Indonesia mengalami pertumbuhan yang sangat pesat, 

karena dengan semakin majunya masyarakat, tentu saja semakin tinggi pula 

tuntutan akan kebutuhan untuk mampu berhubungan dengan orang lain 

dimana saja dan kapan saja, mengingat bahwa manusia adalah makhluk sosial 

yang tidak bisa hidup sendiri. 

Mengingat perkembangan teknologi yang makin dinamis, manusia 

dituntut dengan cepat dan tepat untuk bersaing agar tidak kalah dalam 

persaingan. Untuk meningkatkan persaingan masing-masing perusahaan 

harus dapat memenangkan persaingan tersebut dengan menampilkan produk 

yang terbaik dan dapat memenuhi selera konsumen yang selalu berubah-ubah. 

Telepon seluler atau ponsel merupakan hasil dari teknologi komunikasi 

yang dapat menyampaikan informasi dengan cepat dan efisien. Pada mulanya, 

ponsel dibuat untuk sarana komunikasi. Akan tetapi semakin berkembangnya 

teknologi, mengakibatkan ponsel memiliki fungsi lain yaitu mengirimkan 

pesan secara cepat dan murah melalui fitur yang ada dalam ponsel yaitu SMS 

(Short Message Service). Dimana fitur ponsel semakin berkembang 
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mengikuti kebutuhan konsumen. Sedangkan fasilitas yang tersedia pada 

ponsel sangat bervariasi tergantung pada model ponsel. Ponsel yang 

diciptakan sekarang ini sudah dilengkapi akses jaringan internet. Sehingga 

memudahkan orang untuk berkomunikasi melalui internet. 

Produsen yang bergerak dalam usaha tersebut harus bisa mengatur 

strategi pemasaran. Hal ini dilakukan untuk memperluas pangsa pasar atau 

minimal mempertahankan pangsa pasarnya. Salah satu cara yang dilakukan 

adalah dengan cara terus mengeluarkan inovasi produk. 

Inovasi yang sekarang gencar dilakukan para produsen ponsel adalah 

dengan mengeluarkan produk ponsel dual simcard dan ponsel qwerty. 

Sebagai contohnya adalah ponsel Blackberry yang sekarang sedang diminati 

banyak orang. Selain menciptakan inovasi ponsel dengan model qwerty, 

Blackberry pun dilengkapi dengan layanan lainnya seperti Blackberry 

Messenger yang dapat digunakan oleh sesama pengguna Blackberry. 

Blackberry pun saat ini telah mengadakan kerjasama dengan berbagai 

provider telekomunikasi untuk mendukung sarana layanannya tersebut. 

Fenomena yang terjadi saat ini adalah munculnya berbagai merek 

ponsel yang menyebabkan konsumen kebingungan untuk memilih dan 

memutuskan pembeliannya. Namun, diantara berbagai merek ponsel, nilai 

lebih yang dimiliki Blackberry membuat ponsel Blackberry ini cepat 

mendapat tempat di hati masyarakat. Bukan karena bentuk yang elegan dan 

fitur yang bisa di dapat dari ponsel Blackberry ini, tetapi juga prestise untuk 

siapa saja yang mempunyai ponsel Blackberry. Melihat hal tersebut, produsen 
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ponsel lokal atau dari produsen China berlomba-lomba untuk memproduksi 

ponsel menyerupai Blackberry dengan tujuan mendongkrak penjualan ponsel 

mereka. Mulai dari nama, bentuk ponsel hingga desain ponsel dibuat 

menyerupai Blackberry seperti misalnya untuk produk ponsel China 

menggunakan kata-kata “berry” dibelakang namanya atau mencantumkan seri 

ponsel mirip seperti seri ponsel yang terdapat pada Blackberry seperti 

contohnya Beyond B8520 yang mengambil nama dari Blackberry Gemini dan 

desain produk yang menyerupai Blackberry seperti Beyond B89 yang 

desainnya menyerupai Blackberry Javelin 8900. Tidak hanya ponsel buatan 

China yang mengikuti Blackberry. Ponsel smartphone buatan lokal yang 

setara Blackberry juga tidak mau ketinggalan berebut perhatian masyarakat, 

seperti misalnya Nokia yang ikut memproduksi ponsel dengan keyboard 

qwerty. Tapi konsumen tahu bahwa produk China itu jelek, sehingga meraka 

bermasalah dalam mengambil keputusan pembelian. 

Sebagaimana diketahui, Blackberry adalah jenis ponsel smartphone 

yang didukung oleh sejumlah fasilitas seperti misalnya yang paling 

diunggulkan dari ponsel Blackberry adalah fitur layanan Blackberry 

messenger, dimana pemakai ponsel Blackberry dapat chat sepanjang hari. 

Blackberry Messenger berfungsi untuk menghubungkan pemakai Blackberry 

dimanapun berada untuk dapat berkomunikasi secara langsung tanpa harus 

mengkhawatirkan pulsa telepon. Layanan itu sendiri bukannya gratis, 

melainkan harus berlangganan pada provider tertentu. Harganya pun variatif 

antara provider satu dengan lainnya. Banyaknya hal-hal yang berhubungan 
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dengan Blackberry, membuat konsumen menjadi bingung dalam mengambil 

keputusan untuk membeli Blackberry.  

Memahami kebutuhan dan keberadaan konsumen tersebut, maka 

perusahaan dapat melakukan pendekatan kepada konsumen dan juga 

mempengaruhi konsumen untuk memilih produk yang ditawarkan dengan 

memahami perilaku konsumen, sehingga pada akhirnya konsumen 

mengambil keputusan membeli produk yang ditawarkan. 

Faktor yang pertama yang mempengaruhi keputusan membeli adalah 

gaya hidup. Setiap konsumen memiliki gaya hidup yang berbeda-beda. 

Biasanya, perubahan gaya hidup konsumen mengikuti perkembangan pasar 

(trend). Perubahan gaya hidup ini dapat mempengaruhi tindakan konsumen 

dalam membuat keputusan membeli suatu produk. Saat ini, konsumen 

semakin selektif dalam melakukan tindakan pembelian untuk memenuhi 

kebutuhan dan keinginannya. Blackberry yang mulanya diciptakan khusus 

untuk pebisnis, namun sekarang pada kenyataannya di Indonesia, anak remaja 

pun turut menggunakan Blackberry karena mengikuti tren. Walaupun 

akhirnya mereka kecewa dengan fitur yang ditawarkan Blackberry karena 

minimnya hiburan1. 

Faktor kedua yang mempengaruhi keputusan membeli adalah kualitas 

produk. Sebelum memutuskan membeli sebuah produk konsumen akan 

mempertimbangkan besar kecilnya resiko yang diterima dari sebuah produk. 

Ada baiknya, konsumen perlu mencari tahu informasi mengenai produk yang 

                                                            
1 http://hi-in.facebook.com/topic.php?uid=48264765818&topic=9039 ( diakses pada 27 Januari 2013.) 



5 
 
 

akan dibelinya. Konsumen dalam membeli biasanya membandingkan terlebih 

dahulu antara manfaat yang dapat diperoleh dengan biaya yang dikeluarkan 

untuk membeli suatu produk. Konsumen pun biasanya mengasumsikan 

bahwa jika produk dijual dengan harga tinggi sudah pasti kualitasnya bagus. 

Namun, berbeda dengan kenyataan yang ada di lapangan. Beberapa produk 

Apple Iphone yang dijual dengan harga tinggi, terbukti memiliki kualitas 

yang tidak baik, yaitu dengan adanya fakta yang menunjukkan kejadian 

bahwa Apple Iphone tersebut kerap meledak2.  

Faktor ketiga yang turut mempengaruhi keputusan membeli adalah 

keakraban merek (brand familiarity). Dalam memutuskan membeli suatu 

produk, tentunya hal yang ada di benak konsumen adalah merek. Sehingga, 

ketika akan membeli suatu produk konsumen akan mempercayai merek yang 

sudah akrab diingatannya (brand familiarity). Merek memegang peranan 

yang sangat penting untuk mendongkrak penjualan. Itu sebabnya keliru besar 

jika menganggap merek hanya sekedar penanda sebuah produk saja. 

Faktor ke empat yang dapat mempengaruhi keputusan membeli 

konsumen adalah pelayanan purna jual. Konsumen berharap selalu 

mendapatkan pelayanan yang baik, tidak hanya sebatas ketika konsumen 

membeli suatu produk bahkan konsumen mengharapkan pelayanan setelah 

terjadi transaksi pembelian. Misalnya apabila produk ponsel yang konsumen 

beli mengalami kerusakan, tentunya konsumen membutuhkan layanan purna 

                                                            
2 http://www.forumbebas.com, (diakses pada 27 Januari 2013.) 
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jual seperti customer service centre yang baik. Tetapi, pada kenyataannya 

terdapat layanan service yang mengecewakan konsumen3. 

Faktor ke lima yang mempengaruhi keputusan membeli adalah inovasi 

produk. Inovasi produk harus diperhatikan oleh perusahaan pembuat ponsel. 

Persaingan yang semakin ketat tentunya menuntut inovasi yang makin baik 

pula agar konsumen tidak berpaling ke produk lain. Inovasi yang dilakukan 

tiap perusahaan haruslah mempunyai keunggulan yang tidak dimiliki oleh 

perusahaan lain. Hal ini dimaksudkan agar para konsumen semakin tertarik 

dan berminat untuk membeli produk yang ditawarkan. Tetapi, perusahaan-

perusahaan sekarang ini kurang memperhatikan inovasi atas produk mereka, 

sehingga kurang dapat menarik minat konsumen untuk membeli4. 

Faktor keenam yang mempengaruhi keputusan membeli adalah faktor 

harga. Harga merupakan gambaran bagi penjual dan pembeli terhadap 

kemampuannya dalam menjual dan memiliki barang dan jasa. Apabila harga 

dari suatu produk yang ingin dibelinya sesuai dengan penilaian dan 

kemampuannya maka konsumen tersebut akan memutuskan untuk 

membelinya. Pada dasarnya konsumen menginginkan produk yang 

berkualitas tinggi yang sekaligus bisa menunjukkan prestise apabila 

memilikinya, walaupun dengan harga yang tinggi. Tetapi, pada kenyataannya 

peneliti menemukan bahwa harga yang tinggi tidak selalu menunjukkan 

prestise dan kualitas yang baik bagi seorang konsumen5. 

                                                            
3 http://www.gsmarena.com/blackberry-phones-36.php (diakses pada 27 Januari 2013) 
4 http://www.gsmarena.com/blackberry-phones-36.php (diakses pada 27 Januari 2013) 
5http://bisnis.timlo.net/bacaberita/450/Sebelum-ACFTA-Berlaku--Ponsel-China-Sudah-

Menjamur,(diakses 27 Januari 2013.) 
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Faktor terakhir yang mempengaruhi keputusan membeli adalah sikap 

skeptis terhadap iklan. Promosi melalui periklanan adalah salah satu alat yang 

dapat digunakan perusahaan untuk menyampaikan informasi kepada 

konsumen, dimana periklanan memberikan peranan yang besar dalam usaha 

menumbuhkan perhatian konsumen terhadap produk yang diiklankan, karena 

dari pelaksanaan periklanan inilah nantinya konsumen akan tahu dan 

mengerti produk yang ditawarkan. Tetapi pada kenyataannya, terkadang 

informasi yang disampaikan dalam iklan tidak sesuai dengan kenyataan yang 

ada, serta tidak menginformasikan apa yang seharusnya disampaikan pada 

konsumen, hal ini membuat konsumen menjadi skeptis6. Handphone 

Blackberry dengan segala fasilitas didalamnya harus dapat memenuhi 

kebutuhan dan selera konsumen. Perusahaan Blackberry harus dapat 

memanjakan konsumen melalui kelebihan produknya maupun pelayanan 

konsumennya, karena hal ini dapat membarukan sikap positif konsumen 

terhadap produk Blackberry. Namun, seiring dengan beragamnya tipe, model 

atau design handphone Blackberry, maka banyak pula jenis kerusakan-

kerusakan yang timbul dari handphone Blackberry dan menyebabkan 

timbulnya keluhan dan konsumen merasa dirugikan. 

Diantara pasar – pasar potensial yang menjadi sasaran Blackberry. 

Misalnya saja, pada warga RW 007 Kelurahan Ciracas, Jakarta Timur, yang 

merupakan target potensi pasar handphone Blackberry. Warga ini bisa 

dikatakan konsumen yang selektif  dalam membeli produk dan memiliki 

                                                            
6 http://teguhsho.blogspot.com/2009/10/stealth-marketing-permasalahan-etika.html, ( diakses pada 27 

Januari 2013) 
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perhatian yang lebih terhadap produk yang akan dibelinya. Perusahaan 

seharusnya menyampaikan informasi produk melalui iklan dengan terbuka 

sehingga sikap skeptis pada konsumen tersebut tidak terjadi, warga sebagai 

konsumen yang memiliki pandangan kritis terhadap produk dapat 

menggunakan iklan tersebut guna mengevaluasi produk yang akan dibelinya. 

Hal ini yang tidak dilakukan oleh perusahaan sehingga mempengaruhi 

keputusan konsumen untuk membeli. 

Dari semua penjelasan, terdapat faktor-faktor yang dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian, dipengaruhi oleh hal-hal sebagai 

berikut, yaitu gaya hidup, kualitas produk, keakraban merek (brand 

familiarity), pelayanan purna jual, inovasi produk, harga dan sikap skeptis 

terhadap iklan. Hal ini yang menjadi alasan bagi peneliti untuk meneliti 

masalah yang mempengaruhi keputusan pembelian. 

 

B. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan pada latar belakang masalah di atas, maka dapat 

diidentifikasikan masalah-masalah yang mempengaruhi rendahnya keputusan 

pembelian yaitu : 

1. Gaya hidup konsumen yang tinggi 

2. Kualitas produk yang rendah 

3. Rendahnya keakraban merek (Brand Familiarity) 

4. Pelayanan purna jual yang mengecawakan 

5. Rendahnya inovasi produk 

6. Tingginya harga yang ditawarkan 
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7. Tingginya sikap skeptis terhadap iklan 

 

C. Pembatasan Masalah 

Dari berbagai permasalahan yang telah diidentifikasikan, ternyata 

keputusan pembelian memiliki faktor – faktor permasalahan yang luas. 

Berhubung keterbatasan yang dimiliki peneliti dari segi antara lain: Dana, 

waktu, dan tenaga, maka permasalahan dibatasi hanya pada masalah : 

“Hubungan Antara Sikap Konsumen Dengan Keputusan Pembelian”. 

 

D. Perumusan Masalah 

Berdasarkan pembatasan masalah diatas, maka masalah penelitan yang 

dapat dirumuskan adalah : “Apakah Terdapat Hubungan Antara Sikap 

Konsumen Dengan Keputusan Pembelian Handphone Blackberry ? 

 

E. Kegunaan Penelitian 

Hasil penelitian diharapkan dapat menjadi masukan bagi semua pihak, 

antara lain : 

1. Bagi peneliti 

Penelitian ini dapat menambah dan meningkatkan wawasan dalam ilmu 

pemasaran yang telah diperoleh selama perkuliahan. 

2. Bagi Mahasiswa Fakultas Ekonomi pada umumnya dan Jurusan Ekonomi 

dan Administrasi pada khususnya 



10 
 
 

Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan masukan dan 

penambahan wawasan mengenai keterkaitan antara sikap konsumen 

dengan keputusan pembelian. 

3. Bagi perpustakaan 

Sebagai bahan masukan informasi dan tambahan referensi untuk 

penelitian selanjutnya mengenai kaitan sikap konsumen dengan keputusan 

pembelian. 

4. Bagi pembaca 

Sebagai sumber penambah wawasan mengenai kaitan antara sikap 

konsumen dengan keputusan pembelian. 

5. Bagi rukun warga 

Diharapkan dapat menjadi bahan masukan yang berharga dalam rangka 

memecahkan masalah yang berhubungan dengan sikap konsumen 

terhadap keputusan pembelian.  

 

 


