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ABSTRAK 
 

Tingkat persaingan yang sedemikian tinggi menyebabkan tingkat inovasi 
dalam strategi persaingan juga mengalami peningkatan. Strategi dalam menjual 
produk semakin beragam, perusahaan tidak lagi menjualnya dalam bentuk single 
product, yakni hanya dijual dalam bentuk tunggal, namun sudah dalam tahap 
penjualan bentuk bundling/paket, atau dijadikan satu paket dengan produk lain 
yang biasanya merupakan produk yang jenisnya komplemen. Penelitian ini 
bertujuan untuk mengetahui tanggapan konsumen terhadap program product 
bundling. Objek penelitian yang dipilih dalam penelitian ini adalah pelanggan 
handphone bundling merek Nexian yang ada di Kota Padang, khususnya 
Kecamatan Padang Barat dan Kecamatan Pauh. Sampel berjumlah 100 orang 
yang diambil dengan menggunakan metode accidental sampling dengan kriteria 
adalah mereka yang menggunakan handphone bundling merek Nexian. 

Melalui teknik analisis crosstabs, ditemukan bahwa pelanggan 
memberikan respon positif terhadap produk,  harga, promosi, dan distribusi dari 
product bundling handphone merek Nexian. Sebagian besar pelanggan setuju 
bahwa mereka membeli product bundling handphone Nexian karena program 
bundling yang diterapkan. 
Kata kunci: Bundling, produk, harga, promosi, distribusi, strategi bundling 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



BAB I 
PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Pertumbuhan dan perkembangan perekonomian yang terjadi saat ini, 

sangat bergantung pada perubahan penggunaan teknologi dan informasi. Hal 

tersebut membawa pengaruh positif dalam segala bidang pemanfaatannya dan 

secara tidak langsung menciptakan perekonomian global dimana perdagangan 

produk dan jasa antar perusahaan semakin bersaing. Perusahaan dituntut untuk 

dapat melakukan strategi dalam mempertahankan kemajuan dan perkembangan 

usahanya guna menghadapi kondisi perekonomian yang semakin berkembang dan 

tingkat persaingan yang semakin ketat ini. 

Hal penting yang harus dilakukan untuk mempertahankan kemajuan dan 

perkembangan usahanya adalah dengan melakukan kegiatan pemasaran. Kegiatan 

pemasaran merupakan suatu kegiatan yang inti bagi suatu perusahaan dimana 

semakin berkembangnya perekonomian suatu negara selalu diiringi dengan 

perkembangan perusahaan. Pemasaran dalam perusahaan merupakan hal utama 

untuk memperoleh atau meningkatkan nilai penjualan dalam rangka mewujudkan 

tujuan perusahaan yaitu mengembangkan usahanya agar memperoleh laba yang 

maksimal dan mencapai kepuasan dari konsumennya sehingga dapat menjaga 

kelangsungan hidup perusahaan (Sari dan Rusli, 2009). 

Pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial yang di dalamnya 

individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan 



dengan menciptakan, menawarkan, dan mempertukarkan produk yang bernilai 

dengan pihak lain (Kotler, 2008). 

Tujuan seluruh usaha pemasaran secara umum adalah untuk meningkatkan 

penjualan yang dapat menghasilkan laba dengan menawarkan kebutuhan yang 

memuaskan kepada pasar, oleh karena itu perlu dilakukan strategi pemasaran 

sebaik mungkin agar dapat meraih laba yang maksimal. 

Telekomunikasi penting bagi semua manusia untuk dapat bersosialisasi 

dengan sesama manusia yang lainnya. Di dunia sekarang dengan teknologi yang 

semakin canggih membuat banyak cara untuk dapat berkomunikasi dengan 

kerabat, saudara, relasi, teman dan lain-lain. Banyak media komunikasi yang 

dapat digunakan untuk berkomunikasi. Mulai dari surat, faxsimile, radio, televisi, 

media cetak, telepon, telepon genggam (handphone), internet dan lain-lain. 

Handphone merupakan media komunikasi yang fleksibel dan mudah 

dibawa kemana-mana. Berebeda dengan telepon yang tidak dapat dibawa kemana-

mana dan letaknya harus selalu tersambung dengan kabel telepon yang merupakan 

pembawa sinyal untuk teleponnya. Karena kemudahan dari handphone ini 

membuat banyak orang untuk menggunkan handphone untuk media komunikasi 

dengan sesamanya yang dapat dibawa kemana-kemana. Sedangkan telepon hanya 

digunakan di rumah, kantor, instansi dan lain-lain yang bersifat formal. 

Produksi handphone dari waktu ke waktu semakin meningkat. Perusahaan 

penghasil handphone berproduksi dengan jumlah yang besar dan dilengkapi 

dengan fiture-fiture terbaru sesuai dengan perkembangan zaman. Dari awal 

pertama handphone  diciptakan dan diproduksi hanya sekedar bisa untuk 

menelepon dan sms. Layarnya hanya hitam putih saja. Sekarang seiiring dengan 



perkembangan zaman dan kemajuan teknologi handphone sudah berwarna-warni 

dan dilengkapi dengan fiture-fiture modern dan lengkap. Seperti musik, video, 

kamera, video call, internet, e-book reader, office word,wi fi dan lain-lain. 

 Handphone yang ditawarkan kepada konsumen dengan harga yang 

bervariasi dan beraneka ragam. Ada yang murah , sedang dan mahal tergantung 

dari kualitas, merek, fiture yang diberikan dan perusahaan yang memproduksi 

handphone tersebut. Pemilihan jenis handphone yang akan dibeli tergantung 

kepada konsumen masing-masing.  

 Tingkat persaingan yang sedemikian tinggi menyebabkan tingkat inovasi 

dalam strategi persaingan juga mengalami peningkatan. Strategi dalam menjual 

produk semakin beragam, perusahaan tidak lagi menjualnya dalam bentuk single 

produk, yakni hanya dijual dalam bentuk tunggal, namun sudah dalam tahap 

penjualan bentuk bundling/paket, atau dijadikan satu paket dengan produk lain 

yang biasanya merupakan produk yang jenisnya komplemen. 

Strategi penjualan dengan menggunakan bundling semakin banyak 

digunakan karena memberikan manfaat bagi kedua belah pihak, penjual dan 

konsumen (pembeli). Penjual menggunakan bundling sebagai competitive strategy 

untuk meningkatkan permintaan pada keseluruhan lini produk (Monroe, 1990), 

untuk membangun pasar baru (Ovans, 1997), untuk meningkatkan posisi produk 

di pasar (Lawless, 1991) dan untuk membedakan produk tersebut dengan 

pesaingnya (Porter, 1980). 

Praktek product bundling yang cukup gencar saat ini yaitu dalam pasar 

ponsel dan operator , dimana kini operator semakin sering memainkan langkah 

penjualan paket (bundling). Maksudnya, menjual starter pack (nomor perdana) 



sekaligus dengan ponselnya. Dengan strategi ini, operator dan podusen 

handphone berharap bahwa dengan penjualan dalam bentuk paket akan 

mempermudah dan menarik konsumen dalam dan menggunakan produk 

perusahaan (Charli, 2008). 

Praktek product bundling ini sangat diminati oleh seluruh operator baik 

operator CDMA (Code Division Multiple Access) maupun operator GSM (Global 

System for Mobile Communication). Mereka banyak menggandeng produsen-

produsen handphone sebagai pasangan produk operator selulernya. Bahkan tidak 

hanya produsen yang sudah sangat terkenal, produsen yang namanya baru 

didengar oleh telinga orang Indonesiapun digandengnya. 

Nexian merupakan pemain baru dalam pasar ponsel di Indonesia. Nexian 

dalam strategi pemasarannya menggunakan sistem bundling dengan service 

provider telekomunikasi di Indonesia seperti Telkomsel, Indosat, dan XL Axiata. 

Nexian menawarkan produknya dengan melengkapi fiture-fiture terbaru dan 

sesuai dengan trend saat ini. Seperti fitur MP3, Facebook, Twitter, YM, kamera, 

videocall, Wi-fi, games, nexian mesengger, dan lain-lain. 

Penggunaan strategi bundling cukup berhasil bagi perusahaan Nexian 

dalam memasuki pasar Indonesia. Hal ini dapat dilihat dari peningkatan penjualan 

handphone Nexian dari tahun ke tahun. Nexian yang tergolong sangat baru dan 

belum banyak dikenal oleh masyarakat Indonesia, dirasakan mulai dikenal sebagai 

handphone yang sangat murah dan memiliki kualitas baik. 

Namun tingginya penjualan dalam jangka pendek belum tentu menjamin 

keberhasilan perusahaan dalam jangka panjang. Perusahaan harus memperhatikan 

loyalitas konsumen untuk mempertahankan konsumen dalam jangka panjang. 



Selain itu berhasil tidaknya strategi bundling ini tidak hanya ditentukan 

oleh produsen, namun juga oleh konsumen, bagaimana pandangan dari sisi 

konsumen, apakah dengan product bundling yang di tawarkan akan menambah 

benefit yakni dilihat dari segi fungsionalitas dan makna simbolis yang 

dikandungnya atau malah menguranginya karena cost yang semakin besar, dengan 

demikian, besarnya resiko yang ditanggung dan effort yang dikeluarkan malah 

lebih besar.  

  Berdasarkan uraian di atas maka penulis tertarik untuk melakukan suatu 

penelitian dan membahas  dengan judul “Analisis Daya Tarik Pembelian Product 

Bundling Handphone Nexian di Kota Padang“. 

1.2  Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan di atas sebelumnya, 

masalah yang akan diteliti dan dibahas adalah “Bagaimana tanggapan konsumen 

terhadap program product bundling yang diterapkan dalam produk Handphone 

merek Nexian sehingga konsumen memutuskan keinginan untuk membeli?” 

 

1.3  Tujuan Penelitian 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui tanggapan konsumen 

mengenai program product bundling handphone merek Nexian di Kota Padang. 

 

1.4  Manfaat Penelitian 

Dengan adanya penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat 

sebagai berikut : 

1. Praktisi 



Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai landasan dalam 

pengambilan keputusan manajemen, khususnya menyangkut inovasi 

produk, program promosi, dan pengembangan produk. 

2. Perusahaan 

Dari hasil penelitian ini akan diperoleh informasi bagaimana respon 

konsumen terhadap strategi product bundling yang telah mereka lakukan 

sehingga bisa menjadi acuan untuk merancang strategi dalam melakukan 

promosi kedepannya yang lebih baik. 

3. Peneliti selanjutnya 

Hasil penelitian ini diharapkan menjadi acuan atau  memberikan informasi 

awal bagi penelitian dibidang yang sama untuk masa yang akan datang. 

4. Bagi ilmu pengetahuan 

Penelitian ini diharapkan memberikan wawasan kepada kita mengenai 

respon konsumen terhadap strategi product bundling khususnya pada 

produk telekomunikasi. 

 

1.5  Ruang Lingkup 

Penulis menyadari bahwa penulis memiliki banyak kekurangan dan 

kelemahan baik dari segi dana, waktu, kemampuan dan lain-lain. Maka penulis 

membatasi masalah yang akan dibahas sebagai ruang lingkup dari penelitian ini. 

Penelitian dalam penulisan skripsi ini dibatasi pada variabel produk, harga, 

promosi dan saluran distribusi. Ruang lingkup penelitian ini hanya konsumen 

product bundling Handphone merek Nexian yang ada di Kota Padang, khususnya 



Kecamatan Padang Barat (dikarenakan penulis berdomisili di kecamatan tersebut) 

dan Kecamatan Pauh (dikarenakan penulis kuliah di kecamatan tersebut).  

 

1.6  Sistematika Penulisan 

Untuk memudahkan penulisan, penulisan disusun dalam sistematika 

sebagai berikut 

 

Bab I Pendahuluan 

Yang berisi tentang latar belakang masalah, perumusan masalah, tujuan 

penelitian, manfaat penelitian, dan sistematika penulisan. 

 

Bab II Landasan Teori 

Dalam bab ini dibahas tinjauan penelitian yaitu teori tentang sistem pemasaran, 

bauran pemasaran (produk, harga, promosi dan saluran distribusi), product 

bundling,  kepuasan pelanggan, penelitian terdahulu dan kerangka pemiki 

 

Bab III Metodologi Penelitian 

Yang dibahas mengenai objek penelitian, populasi dan sampel, data dan sumber 

data, teknik pengumpulan data, operasional variabel dan teknik  analisis data yang 

terdiri dari uji reliabilitas dan validitas, dan analisis crosstab. 

 

Bab IV Gambaran Umun Pemasaran Nexian di Kota Padang 

Yang dibahas mengenai profil Nexian, deskripsi produk, distributor, gambaran 

persaingan pasar, strategi memenangkan pasar, dan kinerja pemasaran. 



 

Bab V Analisis dan Pembahasan 

Bab ini berisi pengolahan dan analisis data primer yang telah dikumpulkan 

sehingga diperoleh hasil penelitian yang menjawab tujuan penelitian. 

 

Bab VI Kesimpulan dan Saran 

Sebagai bab penutup, terdiri dari kesimpulan yang merupakan hasil generalisasi 

penelitian dan saran yang direkomendasikan dari peneliti. Bab ini juga bertujuan 

untuk menjawab tujuan penelitian dan sebagai dasar untuk penelitian selanjutnya. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



BAB VI 

PENUTUP 

 

1.1 Kesimpulan 

  Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan, maka dapat disimpulkan 

sebagai berikut: 

1. Hasil perhitungan uji reliabilitas daftar pertanyaan menggunakan Alpha 

Croanbach, diperoleh nilai r hitung sebesar 0,760 pada tahap I, tetapi 

karena pada uji validitas ada dua pertanyaan yang tidak valid, maka 

dilakukan uji reliabilitas tahap II, terjadi perubahan pada nilai Alpha 

Croanbach. Nilai r hitung menjadi 0,758, yang berarti tingkat kereliabelan 

daftar pertanyaan cukup tinggi. Berdasarkan uji validitas dengan 

menggunakan analisis faktor, terdapat 14 pertanyaan yang dinyatakan valid 

dari 16 pertanyaan. Terdapat dua pertanyaan yang tidak valid yaitu 

pertanyaan nomor 4 dan 7 pada faktor produk karena memiliki nilai 

korelasi faktor komponen matriks rotasi di bawah 0,5, yaitu 0,279 untuk 

pertanyaan nomor 4 dan 0,301 untuk pertanyaan nomor 7. Pengujian 

validitas dan reliabilitas ini dilakukan terhadap 100 responden dengan 

tingkat kepercayaan 90% (α=0,10%).  

 

2. Sebagian besar konsumen memberikan tanggapan positif terhadap program 

product bundling yang diterapkan oleh PT. Nexian, hal ini ditunjukkan 

oleh sebagia besar konsumen, yaitu sebesar 87% dari 100 orang pembeli 

product bundling handphone Nexian  di Kota Padang yang menyatakan 

bahwa konsumen membeli handphone Nexian karena program product 



bundling yang diterapkan oleh PT. Nexian dan ada 13 orang atau 13% 

konsumen yang membeli handphone Nexian karena alasan lain atau bukan 

karena program product bundling yang diterapkan oleh PT. Nexian 

tersebut, sehingga dapat dikatakan bahwa program product bundling yang 

diterapkan oleh PT. Nexian berhasil dan mempunyai daya tarik sehingga 

konsumen memutuskan untuk membeli handphone Nexain tersebut. Daya 

tarik tersebut berasal dari faktor harganya yang dapat dikatakan murah dan 

terjangkau bagi pasar sasarannya, yaitu konsumen yang tergolong ke dalam 

masyarakat menengah ke bawah. Daya tarik tersebut juga dilihat dari faktor 

produk, yaitu atribut, kualitas, kemasan, desain, dan varian produk yang 

dapat dikatakan cukup menarik dan faktor promosi produknya yang juga 

dapat dikatakan cukup menarik. 

 

1.2 Keterbatasan Penelitian 

1. Penelitian ini hanya memberikan gambaran umum mengenai tanggapan 

konsumen terhadap product bundling handphone merek Nexian di Kota 

Padang. variabel yang digunakan hanya variabel produk, harga, promosi 

dan distribusi. 

2. Penelitian yang dilakukan terbatas hanya di Kota Padang, khususnya 

Kecamatan Padang Barat dan Kecamatan Pauh dengan menggunakan 

responden yang terbatas, yaitu 100 orang responden dari keseluruhan 

pengguna handphone bundling merek Nexian di Kota Padang. 

3. Daftar pertanyaan yang diajukan peneliti bersifat self-report yaitu melalui 

kuesioner. sehingga memungkinkan terjadinya common method bias. 



 

6.3 Saran  

Berdasarkan pembahasan yang telah diuraikan, maka saran yang dapat 

diberikan adalah: 

1. Perusahaan perlu melakukan inovasi  baru secara berkelanjutan dalam segi 

produk dengan meningkatkan mutu atau kualitas produk dan atribut-atribut 

produk yang termasuk di dalamnya, perusahaan juga perlu mengeluarkan 

ide-ide atau inovasi baru dalam mengemas dan mendesain produknya 

sehingga lebih menarik konsumen untuk membeli produknya, hal ini juga 

sebagai usaha dalam menghadapi persaingan yang semakin meningkat. 

2. Perusahaan juga perlu mempertahankan tingkat harga yang murah dan 

terjangkau bagi pasar sasarannya atas produk yang dipasarkannya 

sehingga konsumen menjadi lebih puas atau loyal, yang dapat berdampak 

positif  bagi perusahaan dalam hal peningkatan jumlah pelanggan. 

3. Perusahaan juga hendaknya lebih meningkatkan promosi penjualan 

produknya, misalnya dengan menetapkan tarif promosi lebih murah untuk 

kartu selulernya sehingga konsumen lebih tertarik untuk membeli 

produknya. 

4. Penelitian di bidang yang sama di masa yang akan datang diharapkan 

menggunakan sampel yang lebih banyak dengan populasi yang lebih luas. 

5. Untuk penelitian selanjutnya diharapkan peneliti menggunakan metode 

wawancara disamping kuesioner agar mendapat jawaban yang pasti dari 

responden. 
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