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ABSTRACT
Smartphones are one of the primary goods, almost everything we can use using a
smartphone, consumer needs are increasing. These conditions make many
companies create smartphone products that are more up-to-date according to
consumer needs. To support all the needs of consumers, many smartphone
companies continue to develop their smartphone products, Xiaomi is one of the
smartphone companies from China that takes part in enlivening the smartphone
market. This study was conducted to find out what factors and sub-factors are the
main priorities in the marketing mix strategy for purchasing decisions on Xiaomi
smartphones and how to prioritize the marketing mix strategies on purchasing
decisions for Xiaomi smartphones. Data processing uses the Analytical Hierarchy
Process (AHP) method. The results of this study indicate that the factors in the
marketing mix elements that are the top priority for the decision to purchase Xiaomi
smartphones in a row include promotions with a percentage value of 32%, prices
with a percentage value of 31%, products with a percentage value of 25% and
places with a percentage value. 12%. The product sub-factor that becomes the main
priority is product quality (0.35). The sub-factor on the price that becomes the main
priority is discount (0.39). The sub-factor in promotion that becomes the main
priority is advertising (0.32). The subfactor for the product that becomes the main

priority is the logistics channel (0.41).

Keyword : Marketing Mix, Decision Support System and Analytical Hierarchy

Process



ABSTRAK

Smartphone menjadi salah satu barang primer, hampir semua hal dapat kita lakukan
dengan menggunakan smartphone, akibatnya kebutuhan konsumen jadi semakin
meningkat. Kondisi tersebut membuat banyak perusahaan menciptakan produk
smartphone yang lebih mutakhir sesuai kebutuhan konsumen. Untuk menunjang
segala kebutuhan para konsumen, banyak perusahaan smartphone terus
mengembangkan produk-produk smartphone mereka, Xiaomi adalah salah satu
perusahaan smartphone asal China yang turut andil dalam meramaikan pasar
smartphone. Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui faktor dan subfaktor apa
yang menjadi prioritas utama dalam strategi bauran pemasaran terhadap keputusan
pembelian smartphone Xiaomi dan bagaimana prioritas strategi bauran pemasaran
terhadap keputusan pembelian smartphone Xiaomi. Pengolahan data menggunakan
metode Analytical Hierarchy Process (AHP). Hasil dari penelitian ini menunjukan
faktor pada elemen bauran pemsaran yang menjadi prioritas utama terhadap
keputusan pembelian smartphone Xiaomi secara berturut-turut antara lain promosi
dengan nilai presentase 32%, harga dengan nilai presentase 31%, produk dengan
nilai presentase 25% dan tempat dengan nilai presentase 12%. Subfaktor pada
produk yang menjadi prioritas utama adalah kualitas produk (0,35). Subfaktor pada
harga yang menjadi prioritas utama adalah diskon (0,39). Subfaktor pada promosi
yang menjadi prioritas utama adalah periklanan (0,32). Subfaktor pada produk yang
menjadi prioritas utama adalah saluran logistik (0,41).

Kata Kunci : Bauran Pemasaran, Sistem Penunjang Keputusan dan Analytical

Hierarchy Process.
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BAB I
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang

Smartphone saat ini menjadi semakin tak tergantikan di kehidupan sehari-
hari, dengan menawarkan berbagai macam jenis smartphone yang dapat digunakan
untuk mengakses aplikasi untuk informasi, komunikasi, pendidikan, dan tujuan
hiburan (Haug et al., 2015), saat ini tidak ada inovasi teknologi yang memiliki efek
yang sangat transformatif pada kehidupan konsumen dari pada smartphone yang
hampir tak tergantikan (Pham, 2020), kita bisa menjumpai pengguna smartphone
ini hampir disemua tempat. Memang, tingkat penggunaan smartphone telah
menjadi sangat besar sehingga setengah dari pengguna menggambarkan
smartphone sebagai sesuatu yang mereka "tidak bisa hidup tanpanya" (Panova &
Carbonell, 2018), atas dasar ini kebutuhan konsumen jadi semakin meningkat,
kondisi tersebut membuat banyak perusahaan menciptakan produk smartphone
yang lebih mutakhir sesuai kebutuhan konsumen. Untuk menunjang segala
kebutuhan para konsumen, banyak perusahaan smartphone yang terus
mengembangkan produk-produk smartphone yang mereka buat, Xiaomi adalah
salah satu perusahaan smartphone asal China yang turut andil dalam meramaikan
pasar smartphone (Puspita et al., 2019)

Berdasarkan laman mi.co.id Lei Jun, seorang pengusaha multi-bisnis,
mendirikan Xiaomi pada tahun 2010 dengan gagasan “inovasi untuk semua orang”.
Dengan misi, setiap orang harus dapat memperoleh item berkualitas tinggi yang
dikembangkan dengan teknologi mutakhir”. Perusahaan ini mengkhususkan diri
dalam teknologi, dengan ponsel sebagai produk utamanya. Perangkat Xiaomi saat
ini berjalan di sistem operasi Android. Xiaomi adalah produk asal China namun ada
yang spesial dari Xiomi ini karena beberapa item Xiaomi diproduksi oleh Foxconn,
perusahaan yang sama yang merakit iPhone dan iPad Apple. Xiaomi memiliki
lawan berupa Huawei dan Lenovo (Putro, 2016).

Di Indonesia sendiri smartphone Xiaomi menjadi salah satu merek
smartphone yang cukup populer dikalangan masyarakat (Intan Rakhmayanti Dewi,
2022) produk-produk smartphone Xiaomi dapat diterima dengan baik oleh
masyarakat Indonesia, hal ini dapat kita lihat berdasarkan gambar atau hasil



dokumentasi IDC berdasarkan 5 merek smartphone yang menguasai pasar
smartphone Indonesia pada tahun 2021. IDC atau International Data Corporation
sendiri merupakan sebuah lembaga riset penyedia jasa penelitian dan konsultasi
layanan pasar global untuk teknologi informasi, telekomunikasi, dan konsumen
(Hariyanto, 2021)

Indonesia Smartphone Market, 5 Perusahaan Teratas dalam Hal Pengiriman, Pangsa
Pasar, dan Pertumbuhan, 2021 (pengiriman dalam jutaan)

NMeandot Pengiriman Pangsa Pengiriman Pangsa Pasar | Pertumbuhan
2021 Pasar 2021 2020 2020 YoY

1. OPPO 8.5 20.8% 8.2 22.3% 3.5%
2. Xiaomi 8.1 19.8% 6.0 16.3% 34.2%
3. vivo 7.4 18.1% 93 25.2% -20.2%
4. Samsung 7.2 17.6% 6.0 16.4% 19.5%
5. realme 5.0 12.2% 5.2 14.0% -3.3%
Lain-Lain 4.7 11.5% 21 5.8% 119.0%
Total 40.9 100.0% 36.9 100.0% 10.9%

Sumber: IDC Quarterly Mobile Phone Tracker, 2021Q4

Catatan:
* Angka-angka diatas adalah hasil pembulatan

Gambar 1.1 Merek smartphone yang menguasai pasar smartphone Indonesia
tahun 2021

Sumber : CNBC Indonesia

Berdasarkan gambar di atas Xiaomi berada di posisi kedua setelah OPPO
dengan jumlah pengiriman pada tahun lalu yang mencapai 8,1 juta unit dan juga
pangsa pasar sebesar 19,8%. Berdasarkan data dari IDC ini dari lima besar
perusahaan diatas, Xiaomi mencatatkan diri dengan pertumbuhan terbesar secara
year-on-year sebanyak 34,2%. Hal ini terjadi karena penjualan offline pada
perusahaan masih terus berlanjut. Bukan hanya itu IDC juga menegaskan bahwa
adanya tambahan peningkatan pengiriman pada sub-brand Poco, sub-brand Poco
sendiri merupakan smartphone yang diciptakan untuk kalangan menengah ke atas
yang nantinya akan bersaing dengan Samsung, OnePlus dan produk lainnya (Intan
Rakhmayanti Dewi, 2022)



Strategi pemasaran adalah konstruksi yang penting bagi praktik pemasaran
dan berada di pusat intelektual area pemasaran strategis (Morgan et al., 2019)
Pemasaran strategis adalah teori yang memandu proses di mana organisasi,
kelompok, dan individu mencapai apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan
mengidentifikasi  nilai, menyampaikannya kepada orang lain, dan
mengomunikasikannya (ISoraité, 2009) sejauh ini strategi yang dilakukan oleh
Xiaomi adalah mengusung harga yang terjangkau dengan kualitas yang baik
(Annur, 2020).

Definisi bauran pemasaran atau marketing mix pertama kali diterbitkan oleh
E. Jerome McCarthy pada tahun 1960 sebagai “the instruments that the
organization wants to combine in order to meet the needs of a target group”, bauran
pemasaran atau marketing mix ini terdiri dari 4P inti yaitu terdiri dari produk, harga,
tempat dan promosi dan telah menjadi salah satu konsep pemasaran yang paling

populer sampai saat ini (Lahtinen et al., 2020)

Bauran pemasaran digambarkan sebagai “sebuah kombinasi perusahaan
dari variabel pemasaran terkendali yang digunakan untuk mengejar tingkat
penjualan di pasar yang menjadi sasaran” (Kotler, 1984, him. 68). Menurut Cannon,
Perreault, dan McCarthy (2008:43), untuk menghidupkan perusahaannya haruslah
memiliki banyak strategi dalam memenuhi kebutuhan pangsa pasar. Sebuah produk
memiliki karakteristik berbeda dan tingkat kepuasan klien sebelum dan sesudah
penjualan dapat diubah. Bauran pemasaran terdiri dari empat "P", dan Kkita dapat
menyederhanakannya dengan faktor-faktor dalam bauran pemasaran antara lain:
produk, tempat, promosi, dan harga. (1) produk, biasanya berkaitan erat dengan
tanggung jawab dalam menciptakan produk terbaik untuk pasar tertentu. Penawaran
ini dapat mencakup komoditas, layanan, atau campuran dari keduanya. Produk pada
umumnya tidak terbatas pada barang berwujud; mereka juga dapat mengambil
bentuk tujuan yang ingin dicapai. Hal terpenting yang harus diingat adalah barang
dan jasa harus dapat memenuhi kebutuhan (2) tempat, mengacu pada semua
keputusan yang diambil untuk mendapatkan produk yang sesuai ke pasar yang
tepat. Jika suatu produk tidak tersedia kapan dan di mana dibutuhkan, itu tidak

berguna bagi pelanggan. Pelanggan dapat memperoleh produk melalui jaringan



distribusi. Jaringan distribusi adalah kumpulan perusahaan atau orang-orang yang
terlibat dalam aliran produk- produk yang dibuat produsen ke konsumen, (3)
promosi, berkaitan erat dengan prosedur yang dilakukan untuk mengingatkan
pangsa pasar atau pihak lain yang terlibat dalam rantai distribusi tentang produk
yang sesuai. Promosi juga dilakukan untuk menarik perhatian calon konsumen dan
juga mempertahankan konsumen lama agar tidak berpindah. Penjualan pribadi,
massal, dan melalui media adalah contoh promosi yang bisa dilakukan. Peran
manajer pemasaran adalah untuk menggabungkan berbagai metode komunikasi (4)
harga, penepatan harga harus mempertimbangkan dan melihat dengan seksama
bagaimana jenis persaingan yang terjadi di pasar terhadap pangsa pasar yang akan
dituju. Seorang manajer pemsaran juga harus mampu melihat atau meramalkan
bagaimana pelanggan akan merespons perubahan harga potensial. Selanjutnya,
manajer harus memiliki pengetahuan tentang keadaan pasar saat ini, menciptakan
diskon, dan bentuk penjualan lainnya. Jika konsumen menolak untuk menerima

harga, semua perencanaan akan sia-sia.

Penelitian ini akan menggunakan metode Analytical Hierarchy Process (AHP),
metode AHP ini digunakan untuk mendapatkan bobot pada masing-masing kriteria
dan subkriteria yang digunakan untuk mengetahui prioritas strategi bauran
pemasaran mana yang paling berpengaruh dalam menentukan keputusan pembelian
(Nurjannah et al., 2015). Metode AHP memiliki keunggulan karena mampu
menghitung hasil yang lebih konsisten dibandingkan dengan metode lainnya serta

memiliki sistem yang mudah dipahami dan digunakan (Mahendra & Putri, 2019)

Atas dasar latar belakang penelitian yang telah disebutkan, maka peneliti akan
mencoba untuk membahas mengenai prioritas bauran pemasaran berdasarkan
keputusan pembelian smartphone Xiaomi.

1.2 Rumusan Masalah
Penyusunan rumusan masalah mengikuti kajian-kajian dan penjelasan dari
latar belakang yang telah disusun sebelumnya maka, susuanan rumusan masalah

yang akan diambil peneliti adalah sebagi berikut:

1. Faktor dan subfaktor apa yang menjadi prioritas utama dalam strategi

bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian smartphone Xiaomi ?



1.3 Batasan Masalah

Untuk mempersempit ruang lingkup penelitian, penulis fokus pada
keputusan pembelian berdasarkan dampak produk, lokasi, promosi, dan harga
terhadap keputusan pembelian smartphone Xiaomi, pembahasan hanya tentang
prioritas strategi bauran pemasaran mana yang paling berpengaruh dalam
menentukan keputusan pembelian smartphone merek Xioami, penelitian hanya
dilakukan di Universitas Nusa putra Sukabumi dan responden penelitian hanya

pada mahasiswa aktif prodi manajemen Angkatan 2018.

1.4 Tujuan Penelitian
Tujuan penelitian yang akan dilakukan ini didasarkan pada latar belakang
penelitian dan rumusan pertanyaan penelitian yang telah disusun sebelumnya,

antarlain :

1. Menentukan faktor dan subfaktor apa yang menjadi prioritas utama
dalam strategi pemasaran berdasarkan keputusan pembelian

smartphone Xiaomi

1.5 Manfaat Penelitian
Manfaat dalam penelitian yang akan dilakukan ini diklasifikasikan menjadi
dua kategori: teoritis dan praktis. Selanjutnya beberapa keuntungan yang akan
diberikan oleh penelitian ini adalah:
1. Manfaat Teoritis
a. Penelitian ini diharapkan dapat memperluas khasanah IIimu
Manajemen, khususnya Manajemen Pemasaran.
b. Sebagai data pelengkap untuk penelitian sejenis yang akan dilakukan
oleh peneliti lain.
2. Manfaat Praktis
a. Perusahaan smartphone Xiaomi diproyeksikan mendapat manfaat
dari penelitian ini guna meningkatkan penjualan produknya.
1.6 Sistematika Penulisan
Penulisan yang akan dilakukan ini disusun menjadi 5 bab, yang masing-
masing memiliki topik yang berbeda untuk dibahas. Berikut ini adalah langkah-

langkah dalam penulisan penelitian ini:



BAB | : PENDAHULUAN
Pendahuluan yang meliputi (1) latar belakang, (2) rumusan masalah, (3)
batasan masalah, (4) tujuan penelitian, dan (5) manfaat penelitian (6)
sistematika.

BAB Il : TINJAUAN PUSTAKA
Tinjauan pustaka memuat substansi konsep dan teori yang akan dirinci
kemudian terkait dengan penelitian sebelumnya, serta kerangka dan
hipotesis penelitian, serta landasan teori yang relevan dan mendukung
penulisan penelitian yang akan dilakukan.

BAB 11l : METODE PENELITIAN
Bab tentang metodologi penelitian membahas bagaimana prosedur,
instrumen, dan bahan yang digunakan dalam penelitian yang unik dan
spesifik untuk penelitian ini dirancang dan dijelaskan.

BAB IV : GAMBARAN SUBYEK PENELITIAN DAN ANALISIS DATA
Deskripsi subjek penelitian, deskripsi umum responden, tampilan hasil
pengolahan, dan pengujian hipotesis semuanya dapat ditemukan di bagian
ini.

BAB YV : KESIMPULAN, KETERBATASAN PENELITIAN DAN SARAN
Ini adalah bagian terakhir, dan secara singkat akan menawarkan kesimpulan
diskusi secara keseluruhan serta batasan penelitian, serta memberikan ide
bagi orang-orang yang ingin melakukan pengembangan penelitian lebih
lanjut.
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