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Pengambilan keputusan (desicion making) adalah melakukan penilaiandan menjatuhkan pilihan. Keputusan ini diambil setelahmelalui beberapa perhitungan dan pertimbangan alternatif. Sebelum pilihan dijatuhkan, ada beberapa tahap yang mungkin akan dilalui oleh pembuat keputusan. Tahapan tersebut bisa saja meliputi identifikasi masalah utama, menyusun alternatif yang akan dipilih dan sampai pada pengambilan keputusan yang terbaik. (Kotler, 2019) menyatakan keputusanpembelianadalahtindakandarikonsumenuntukmaumembeli atau tidak terhadap produk. Dari berbagai faktor yang mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian suatu produk atau jasa, biasanya konsumen selalu mempertimbangkan kualitas, harga dan produk sudah yang sudah dikenal oleh masyarakat.




Keputusan pembelian adalah sebuah keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen merupakan kumpulan dari sejumlah tahap keputusan. Keputusan pembelian konsumen diawali oleh keinginan membeliyangtimbulkarenaterdapatberbagaifaktoryangberpengaruhseperti keluarga, harga yang diinginkan, informasi yang diberikan, dan keuntungan atau manfaat yang bisa diperoleh dari produk atau jasa. Ketika konsumen melakukan pembelian, banyak faktor situasional yang bisa mempengaruhi keputusan pembeliannya. Menurut (Sintia, 2020) perilaku keputusan pembelian mengacu pada perilaku pembelian 
2

akhir dari konsumen, baik individual, maupun rumah tangga yang membeli barang dan jasa untuk konsumsi pribadi. Menurut (Nitisusastro, 2019) menegaskanbahwapengambilankeputusankonsumenmerupakanproses interaksi antara sikap afektif, sikap kognitif dengan faktor lingkungan dengan mana manusia melakukan pertukaran dalam semua aspek kehidupannya. Sikap kognitif merefleksikan sikap pemahaman, sikap afektif merefleksikan sikap keyakinan dan sikap behavioral merefleksikan sikap tindakan nyata. Keputusan membeli atau tidak membeli merupakan bagian dari unsur yang melekat pada diri individu konsumen yang disebut behavior dimana ia merujuk kepada tindakan fisik yang nyata yang dapat dilihat dan dapat diukur oleh orang lain.
Berdasarkan beberapa pengertian di atas dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian adalah keputusan pembelian merupakan sikap konsumen dalam menentukan suatu pemilihan suatu produk untuk mencapaikepuasanyangdiinginkan.Perilakuiniadalahsebuahkegiatan konsumendalammemutuskanpembeliandalammenggunakanprodukyangtetap,jikaadaperubahanyangterjaditerhadapproduktersebut, maka konsumen melakukan keputusan pembelian kembali.
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Produsen harus dapat melihat faktor yang dapat mempengaruhi perilaku konsumen dan pemahaman tentang cara konsumen melakukan keputusanpembelian.Menurut(Kotler,2019)adalimatahapyangdilalui konsumen dalam mengambil keputusan pembelian :
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Sumber:Menurut(Kotler,2019)

1) PengenalanMasalah
Proses dimulai saat pembeli menyadari adanya masalah atau kebutuhan. Pembeli merasakan adanya perbedaan antara yang nyata dan yang diinginkan. Kebutuhan ini disebabkan karena adanya rangsangan internal maupun eksternal.
2) PencarianInformasi
Seorang konsumen yang terdorong kebutuhannya mungkin, atau mungkin juga tidak, mencari informasi lebih lanjut. Jika dorongan konsumenkuatdanprodukituberadadidekatnya,mungkinkonsumenlangsung membelinya. Jika tidak, kebutuhan konsumen ini hanya menjadi ingatan saja.
3) Evaluasi Alternatif
Konsumen memproses informasi tentang pilihan merk untuk membuat keputusan terakhir. Pertama, kita melihat bahwa konsumenmempunyai kebutuhan. Konsumen mencari manfaat tertentu dan selanjutnya melihat kepada atribut produk. Konsumen memberikan bobot yang berbeda untuk setiap atribut produk sesuai dengan kepentingannya.
4) KeputusanPembelian
Pada tahap evaluasi, konsumen menyusun merk-merk dalamhimpunan pilihan serta membentuk niat pembelian. Biasanya konsumen memilih merk yang disukai. Tetapi ada pula faktor yang mempengaruhisepertisikaporanglaindanfaktor-faktorkeadaanyang tidak terduga.
5) PerilakuSesudah Pembelian
Sesudah pembelian terhadap suatu produk, konsumen mengalami beberapa tingkat kepuasan atau ketidakpuasan.
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Menurut(Kotler,2019)Sikapkonsumendalammembelisesuatuyang dipengaruhi oleh beberapa faktor, yaitu :
1) FaktorBudaya
Budaya merupakan penentu keinginan dan perilaku paling dasar. Pemasaran lintas budaya muncul dari riset pemasaran yang cermat, yang menyingkap bahwa relung etnis dan demografik yang berbeda tidak selalu menanggapi dengan baik iklan pasar massal.
2) Faktor Sosial Dalam faktor sosial, perilaku konsumen dipengaruhi oleh faktor – faktor sosial seperti kelompok acuan, keluarga, serta peran dan status sosial.
a) Kelompok Acuan
Kelompok acuan seseorang terdiri dari semua kelompok yang memilikipengaruh langsung (tatap muka) atau tidak langsung terhadap sikap atau perilaku orang tersebut. Kelompok yang berpengaruh langsung dinamakan kelompok keanggotaan, seperti keluarga, teman, tetangga, dan rekan kerja yang berinteraksi secara terus–menerus. Kelompok tidak langsung seperti keagamaan, profesi, dan asosiasi perdagangan yang membutuhkan interaksi tidak begitu rutin.

b) Keluarga
Kelompok acuan seseorang terdiri dari semua kelompok yang memilikipengaruh langsung (tatap muka) atau tidak langsung terhadap sikap atau perilaku orang tersebut. Kelompok yang berpengaruhlangsungdinamakankelompokkeanggotaan,sepertikeluarga, teman, tetangga, dan rekan kerja yang berinteraksi secara terus–menerus. Kelompok tidak langsung seperti keagamaan, profesi, dan asosiasi perdagangan yang membutuhkan interaksi tidak begitu rutin.
c) PerandanStatus sosial
Seseorang berpartisipasi dalam banyak kelompok, keluarga, klub, dan organisasi sepanjang hidupnya. Posisi seseorang dalam masing–masing kelompok dapat didefinisikan dalam peran dan status. Peran terdiri dari kegiatan yang diharapkan dilakukan seseorang sesuai dengan orang–orang disekitarnya. Masing–masing peran membawa status yang mencerminkan nilai umum yang diberikan kepadanya oleh masyarakat.
3) FaktorPribadi
Keputusan pembeli juga dipengaruhi oleh karakteristik pribadi. Karakteristik tersebut meliputi usia dan tahap dalam siklus hidup, misalnya pekerjaan, keadaan ekonomi, kepribadian dan konsep diri, serta nilai dan gaya hidup pembeli. meliputi usia, pekerjaan, gaya hidup dan kepribadian.
4) FaktorPsikologi
Satu perangkat proses psikologis berkombinasi dengan karakteristik konsumen tertentu untuk menghasilkan proses keputusan pembelian. Tugaspemasaradalahmemahamiapayangterjadidalamkesadarankonsumen antara datangnya rangsangan pemasaran luar dan keputusan pembelian akhir. Empat proses psikologis penting yaitu motivasi, persepsi, pembelajaran, dan memori secara fundamental memengaruhi tanggapan konsumen terhadap berbagai rangsangan pemasaran.
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Dalampenelitianinimenggunakanempatindikatoruntukmenentukan keputusan pembelian yang diambil dari (Kotler, 2019), yaitu :
1) Kemantapanmembelisetelahmengetahuiinformasiproduk
Darikonsumensetelahmelakukanpembelianpadasebuahproduk setelah mengetahui informasi yang baik dari sebuah produk tersebut.
2) Memutuskanmembelikarenamerkyangpalingdisukai
Konsumenakanmelakukanpembelianprodukkarenaitupalimh disukai.
3) MembelikarenasesuaidengankeinginandankebutuhanKonsumen akan membuat keputusan pembelian jika dia merasa ingin dan butuh.
4) Memberikanrekomendasikepadaoranglain
Penyampaianinformasiyangpositifkepadaoranglain,agartertarikuntuk melakukan pembelian.
5) Melakukanpembelian ulang
Pembelian berkesinambungan, setelah konsumen merasakan kenyamanan atas produk atau jasa yang diterima.
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Harga adalah sejumlah uang ditambah (beberapa barang kalau memungkinkan) yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlahkombinasi dari beberapa barang beserta pelayanannya. Menurut Dharmmestadalam(Irawan,2019).Hargaadalahsatu-satunyaelemenyang dapat menghasilkan pendapatan dan pengaruh terhadap keputusan pembelian, sehingga harga mempunyai pengaruh bagi laba perusahaan. Indikator harga adalah harga terjangkau, harga bersaing, harga isi ulang paket bervariasi, harga termasuk faktor utama, kesesuaian harga dengan kualitas, dan kenaikan harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Menurut (Schiffman & Kanuk, 2019), persepsi merupakan suatu proses seseorang individu dalam menyeleksi, mengorganisasikan, dan menterjemahkan stimulus informasi yang datang menjadi suatu gambaran yang menyeluruh, persepsi harga ialah bagaimana cara konsumen melihat harga sebagai harga yang tinggi, rendah dan adil. Persepsi konsumen terhadap suatu harga dapat mempengaruhi keputusannya dalam membeli suatu produk. Oleh karenaitu setiap produsen akan berusahamemberikan persepsi yang baik terhadap produk atau jasa yang mereka jual. Persepsi hargamerupakan penilaian konsumen dan bentuk emosional yang terasosiasimengenaiapakah hargayangditawarkanolehpenjualdanhargayang dibandingkan dengan pihak lain masuk diakal, dapat diterima atau dapat dijustifikasi. Menurut Lee dalam (rosad, 2019).
Konsep dan penetapan harga, Harga merupakan indikator penetapan nilai yang digunakan untuk menentukan pilihan pembelian bilamanaharga tersebut akan dihubungkan dengan manfaat yang dirasakan atas barangataujasa.Persepsihargamenjadisebuahpenilaiankonsumententang perbandingan besarnya pengorbanan dengan apa yang akan didapatkan dari produk dan jasa, Harga merupakan salah satu atribut paling penting yang dievaluasi oleh konsumen, perlu benar benar menyadari peran harga tersebut dalam pembentukan sikap konsumen, (Fitriana& Rahman, 2019). Dalam situasi tertentu para konsumen sangatlah sensitif terhadap harga, sehingga harga yang relatif tinggi dibanding para pesaingnya dapat mengeliminasi produk daripertimbangan konsumen.
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Menurut (Dharmmesta & Irawan, 2019), harga dipengaruhi oleh beberapa faktor antara lain:
a. Permintaan dan Penawaran, permintaan adalah sejumlah barang yang dibeli oleh seseorang pembeli pada tingkat harga tertentu. Pada umumnya pada tingkat harga yang rendah akan mengakibatkan jumlah yang diminta lebih besar. Sedangkan penawaran merupakan kebalikan daripermintaandimanasuatujumlahyangditawarkanolehpenjualpada suatu tingkat harga. Pada umumnya harga yang lebih tinggi mendorong jumlah yang ditawarkan lebih.
b. Persaingan, harga jual beberapa macam barang dipengaruhi oleh persaingan yang ada. Banyaknya penjual dan pembeli akan mempersulit penjual perseorangan untuk menjual dengan harga yang lebih tinggi kepada pembeli lain.
c. Biaya,biayamemegangperananyangpentingdalampenentuanharga.
Biaya yang ditetapkan harus mampu menutup biaya produk karena jika tidak akan mengakibatkan kerugian. Jika harga lebih besar dari biaya maka akan menghasilkan laba.
d. TujuanPerusahaan,tujuanperusahaanmempengaruhipenetapanharga.
Setiap perusahaan tidak selalu mempunyai tujuan yang sama tapi salah satu tujuan perusahaan adalah untuk menghasilkan laba.
e. Pengawasan Pemerintah, pengawasan pemerintah juga merupakan faktor yang mempengaruhi penetapan harga, serta kebijakan lain yang mendorong atau mencegah usaha usaha tertentu.
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Menurut Prabowo dalam (Primania, 2020), persepsi harga mimiliki beberapa tujuan, yaitu:
1. Mendapatkan laba maksimum Dalam penjualan produk, terjadinya harga memangditentukanolehpenjualandanpembeli.Tetapisemakinbesardaya beli konsumen, semakin besar pula kemungkinan bagi penjual untuk menentukan tingkat harga yang lebih tinggi pula.
2. Mempertahankan atau memperbaiki market share hanya mungkin dilaksanan bila kemampuan dan kapasitas produksi perusahaan masih cukup longgar, disamping itu juga kemampuan dibidang lain seperti bidang pemasaran, keuangan, dan sebagainya. Didalam hal ini harga merupakanfaktuyangpenting.Bagiperusahaankecilyangmempunyai kemampuan terbatas, biasanya penetuan harga ditunjukan untuk sekedar mempertahankan market share.
3. Mendapatkan pengembalian investasi sesuai target Harga yang dapat dicapai oleh suatu perusahaan dalam penjualan dimaksudkan untuk menutup investasi secara berangsur–angsur. Dana yang akan dipakai untuk mengembalikan investasi hanya didapatkan dari laba perusahaan. Sedangkan laba dapat diperoleh jika harga jual lebih besar dari jumlah biaya seluruhnya.
4. Mencegah atau mengurangi persaingan Cara yang dapat dilakukan untuk mengurangi persaingan harga dengan cara kebijakan harga. Hal ini dapat dilakukan dengan cara penjual menjual barang mereka dengan harga yang sama dengan penjual yang lainnya.
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Menurut Lee dalam (Rosad, 2019) indikator yang mencirikan persepsi harga:
1) Keterjangkauanharga
Aspekpenetapanhargayangdilakukanolehprodusenataupenjualyang sesuai dengan kemampuan beli konsumen.
2) Kesesuaianhargadengankualitasproduk
		Harga yang sesuai dengan kualitas produk suatu barang, dan harga tersebut dapat memberikan kepusan pada konsumen.
3) DayaSaing
		Penawaran yng diberikn oleh produsen atau penjulan berbeda dan bersaing dengan yang diberikan oleh produsen lain, pada satu jenis produk yangsama.

4) Hargasesuaidengan manfaatyangdiperolehpelanggan.
[bookmark: _Toc196840961][bookmark: _Toc196847357][bookmark: _Toc220088556]Barang atau jasa yang diperoleh pelanggan dengan harga yang sesuai dan bermanfaat untuk pelanggan.
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Pengertian Kualitas Jaringan Kualitas jaringan adalah suatu titik yangmenghubungkanantarasatutitikdengantitiklainnyadenganadanya koneksi yang tersedia sehingga dapat melakukan komunikasi antar orang lain untuk menyampaikan suatu informasi. Internet memiliki berbagai empat macam jaringan yang disesuaikan dengan teknologi yang sedang digunakan. Hubungan antara kualitas jaringan dan perkonsumensangatlah berpengaruh karena dengan adanya kualitas jaringan yang baik dan sesuai dengan keinginan konsumen tentunya akan pemakai akan memiliki kepuasan tersendiri pada saat memakai kartu tersebut (Cindy, 2019).
Kualitas jaringan merupakan bagian dari suatu kualitas produk dimana kualitas produk disini merupakan tindakan yang diberikan oleh perusahaan untuk memenangkan persaingan di pasar dengan menetapkan sekumpulan perbedaan-perbedaan yang berarti pada produk atau jasayang ditawarkan untuk membedakan produk perusahaan dengan produk pesaingnya, sehingga dapat dipandang atau dipersepsikan konsumen bahwa produk yang berkualitas tersebut mempunyai nilai tambah yang diharapkan oleh konsumen. (Wahid, 2020) juga menjelaskan bahwa secaraoperasional,produkberkualitasadalahprodukyangmemenuhi
harapan pelanggan, dimana produk harus memiliki tingkat kualitas tertentu karena produk dibuat untuk memenuhi selera konsumen atau memuaskan. kualitas jaringanadalah suatu titik yang menghubungkan antara satu titik dengan titik lainnya dengan adanya koneksi yang tersedia sehingga dapat melakukan komunikasi antar orang lain untuk menyampaikan suatu informasi (Waode, 2020).
Dari beberapa pengertian diatas, maka pengertian kualitas jaringan adalah suatu kemampuan sistem menejemen jaringan data dengan adanya koneksi yang menghubungkan satu titik dengan titik lainnya untuk menyampaikan informasi pengguna secara berulang dan tepat waktu.Kualitas jaringan digambarkan oleh kinerja layanan dan kinerja jaringan yang mempengaruhi tingkat kepuasan pengguna terhadapkualitas layanan jasa akses internet.
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Ada delapan dimensi kualitas yang dikembangkan Garvin sebagaimana dikutip oleh Pujiastutik dan dapat digunakan sebagai kerangka perencanaan strategis dan analisis, terutama untuk produk. Dimensi-dimensi tersebut adalah :
1. Kinerja(performance) karakteristikoperasipokokdariprodukinti.
2. Ciri-ciriataukeistimewaantambahan(features),yaitukarakteristik sekunder atau pelengkap.
3. Kehandalan (reliability), yaitu kemungkinan kecil akan mengalami kerusakan ataugagal dipakai.
4. Kesesuaian dengan spesifikasi (conformance to specifications), yaitu sejauh mana karakteristik desain dan operasi memenuhi standar- standar yang telah ditetapkan sebelumnya.
5. Daya tahan (durability),berkaitan dengan berapalamaproduk tersebut dapat terus digunakan.
6. Serviceability,meliputi kecepatan, kompetensi, kenyamanan, mudahdireparasi, penanganan keluhan yang memuaskan.
7. Estetika,yaitudayatarik produkterhadappancaindera.
8. Kualitasyangdipersepsikan(perceivedquality),yaitucitradan reputasi produk serta tanggung jawab perusahaan terhadapnya
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Menurut(Waode,2020).TerdapatIndikatorkualitasjaringanyang terbagi menjadi lima, yaitu:
1. Kecepatanmengunduh(Download)
Kegiatan menyalin data/file/aplikasi dari sebuah komputer/mobile phone/smartphone yang terhubung dalam sebuah jaringan ke server lokal. Untuk melalukuan kegiatan download, pengguna harus melalukan permintan terhadap data/file/aplikasi tersebut pada suatu halaman web.
2. Kecepatanmengunggah (Upload).
Merupakan aktifitas dalam coppying data, file, ataupun aplikasi dari computer, handphone, ataupun telpon pintar ke server internet.
3. Jangkauanterluas jaringanselularhinggaplosok kota.
Jaringan selular adalah jaringan komunikasi yang tautan terkahirnya adalah nirkabel. Jangkauan merupakan salah satu ukuran persebaran data.Yang dimaksud jangkauan terluas yaitu, dimana konsumen dapat menggunakan kecepatan jaringan hingga plosok kota.
4. Jangkauanterkuat.
Jangkauan terkuat adalah persebaran data jaringan yang paling kuat diantara kartu seluler lainnya.
5. Kestabilan jaringan
Suatu keadaan dimana koneksi internet stabil tidak putus putus atau mengalami loading terlalu lama.
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	No
	Penulis, Tahun
	Judul
	Hasil Temuan

	1
	Bunga, 2020
	Analisis Pengaruh Kualitas Jaringan, Persepsi Harga, dan Promosi terhadap Keputusan Pengambilan Pengguna Kartu Perdana Internet
	Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa kualitas jaringan, persepsi harga, dan promosi berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian kartu perdana internet.

	2
	Rifa'I, 2019
	Pengaruh Persepsi Harga, Kualitas Produk, dan Promosi terhadap Keputusan Pembelian Telkomflexsi
	Penelitian menunjukkan bahwa persepsi harga, kualitas produk, dan promosi berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian Telkomflexsi.

	3
	Habibah, 2021
	Pengaruh Kualitas Jaringan, Harga, Promosi terhadap Keputusan Pembelian Paket Internet XL
	Kualitas jaringan, harga, dan promosi terbukti berpengaruh langsung dan signifikan terhadap keputusan pembelian paket internet XL.

	4
	Ismayanti, 2019
	Pengaruh Kualitas Produk, Harga, dan Promosi terhadap Keputusan Pembelian Kartu Paket Smartfren di Surabaya
	Penelitian menunjukkan bahwa kualitas produk, harga, dan promosi berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian kartu internet di Surabaya.

	5
	Syahyuni dan Basri, 2019
	Pengaruh Promosi, Harga, Kualitas Produk terhadap Kartu Perdana Telkomsel
	Promosi, harga, dan kualitas produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian kartu perdana Telkomsel.

	6
	Panjaitan, F. A. B. K., Andjarwati, T., Sumiati, S., & Panjaitan, H. (2019).
	Effect of Work Motivation, Organizational Commitment, and Leadership Style on Employee Performance at Indonesian State-Owned Enterprises
	Penelitian ini mengkaji pengaruh kualitas layanan, inovasi produk, harga, dan kepercayaan terhadap kepuasan pelanggan Telkomsel di Surabaya. Hasilnya menunjukkan bahwa kualitas layanan, harga, dan kepercayaan memiliki pengaruh positif terhadap kepuasan pelanggan, sementara inovasi produk tidak berpengaruh signifikan.

	7
	Budhi, H., Muhammad, F., & Hariningsih, E. (2022).
	Analysis of Technical Service Quality in Increasing Customer Loyalty and Satisfaction: Study Broadband Internet Service in Indonesia. International Journal of Economics and Business Issues, 1(1), 44–60.
	Penelitian ini meneliti pengaruh kualitas layanan teknis terhadap loyalitas dan kepuasan pelanggan layanan internet broadband Telkomsel. Temuan menunjukkan bahwa kualitas layanan teknis memiliki pengaruh positif terhadap kepuasan dan loyalitas pelanggan, dengan kepuasan berperan sebagai variabel mediasi.


Sumber Peneliti 2025
[bookmark: _Toc196847363][bookmark: _Toc220088447][bookmark: _Toc220088562]Penelitian yang ada pada Tabel 2.1 memiliki beberapa kesamaan dan perbedaan yang signifikan dengan penelitian yang sedang Anda lakukan. Salah satu kesamaan utama adalah fokus pada faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian kartu Telkomsel, yang juga menjadi fokus utama dalam penelitian Anda. Sebagian besar penelitian terdahulu, seperti yang dilakukan oleh Bunga (2020), Rifa'i (2019), dan Syahyuni dan Basri (2019), juga meneliti pengaruh kualitas jaringan, harga, dan promosi terhadap keputusan pembelian kartu perdana atau paket internet Telkomsel. Penelitian Anda, yang meneliti pengaruh harga paket dan kualitas jaringan terhadap keputusan pembelian kartu Telkomsel, sejalan dengan temuan-temuan ini. Namun, terdapat beberapa perbedaan yang membedakan penelitian Anda. Pertama, penelitian Anda memiliki fokus yang lebih spesifik, yaitu mahasiswa Prodi Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muslim Nusantara sebagai responden, yang memberikan konteks berbeda dari penelitian terdahulu yang tidak membatasi subjek penelitian pada kelompok tertentu. Selain itu, penelitian Anda secara lebih spesifik meneliti pengaruh harga paket internet Telkomsel, sementara beberapa penelitian terdahulu lebih umum membahas persepsi harga atau harga dalam konteks yang lebih luas, seperti harga produk atau layanan dari operator lain. Di samping itu, penelitian-penelitian yang ada di Tabel 2.1, seperti yang dilakukan oleh Budhi et al. (2022), lebih berfokus pada kepuasan pelanggan dan loyalitas, sedangkan penelitian Anda lebih menitikberatkan pada keputusan pembelian yang lebih langsung dan spesifik. Dengan demikian, meskipun terdapat banyak kesamaan dalam variabel yang dianalisis, penelitian Anda menawarkan perspektif baru dengan mengkaji secara mendalam pengaruh harga paket dan kualitas jaringan Telkomsel terhadap keputusan pembelian dalam konteks mahasiswa sebagai kelompok yang spesifik.
[bookmark: _Toc220088563]2.5 Pengaruh kualitas Jaringan terhadap Keputusan pembelian
Dimensi yang disebut sebagai “kualitas Jaringan” telah diusulkan sebagai pendorong keputusan pembelian (Thaina, 2020), kualitas jaringan adalah suatu titik yang menghubungkan antara satu titik dengan titik lainnya dengan adanya koneksi yang tersedia sehingga dapat melakukan komunikasi antar orang lain untuk menyampaikan suatu informasi (Waode, 2020).
[bookmark: _Toc196840966][bookmark: _Toc196847365][bookmark: _Toc220088449][bookmark: _Toc220088564]Hubungan antara kualitas jaringan dan perkonsumen sangatlah berpengaruh karena dengan adanya kualitas jaringan yang baik dan sesuai dengan keinginan konsumen tentunya akan pemakai akan memiliki kepuasan tersendiri pada saat memakai kartu tersebut (Cindy, 2019).
[bookmark: _Toc196840967][bookmark: _Toc196847366][bookmark: _Toc220088450][bookmark: _Toc220088565]Kualitas jaringan yang terkait dengan keputusan pembelian, memperhitungkan kendala tehadap kualitas jaringan. Dalam industri dalam telekomunikasi, kualitas jaringan mencangkup kualitas dan kekuatan sinyal jaringan (Arriella, 2019) kecepatan mengunduh dan mengunggah (Haryanti, 2020). Ini berarti bahwa setiap trobosan dalam konektivitas intenet dapat menyebabkan adanya pengaruh siginifkan varabel kualitas jaringan secara parsial terhadap keputusan pembelian.
[bookmark: _Toc220088451][bookmark: _Toc220088566]2.5.1  Pengaruh Perspsi harga terhada keputusan pembelian
[bookmark: _Toc196840969][bookmark: _Toc196847368][bookmark: _Toc220088452][bookmark: _Toc220088567]Menurut Kotler dan Amstrong dalam (Junita, 2019), harga merupakan sejumlah uang yang dibayarkan atas barang dan jasa atau jumlah nilai yang konsumen tukarkan dalam rangka mendapatkan manfaat dari memiliki atau menggunakan barang dan jasa. Dengan harga yang ditetapkan suatu perusahaan tentunya memiliki strategi tertentu dalam menetapkan suatu harga dengan kualitas produk dan jasa yang diberikan.
[bookmark: _Toc196840970][bookmark: _Toc196847369][bookmark: _Toc220088453][bookmark: _Toc220088568]Konsumen yang akan memilih suatu produk tentunya akan meilhat dari suatu harga yang diberikan apakah sesuai dengan manfaat yang diberikan dari suatu produk tersebut. Semakin terjangkau harga suatu produk maka konsumen akan semakin tertarik dan melakukan keputusan pembelian atas produk yang dipasarkan, dalam hal ini perusahaan melakukan komunikasi dengan para konsumen. (Budiyanto, 2019) bahwa terdapat pengaruh positif signifikan persepsi harga secara parsial terhadap keputusan pembelian.
[bookmark: _Toc220088569]2.6. 	Kerangka Konseptual
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)(Sugiyono, 2020) kerangka konseptual merupakan model konseptual tentang bagaimana teori berhubungan dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebagai masalah yang penting. Kerangka Konseptual yang baik akan menjelaskan secara teoritis bertautan antar variabel inpenden dan dependen
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[bookmark: _Toc196841308]Gambar 2. 2 Kerangka Konseptual
[bookmark: _Toc220088570]2.7    Hipotesis Penelitian
Menurut (Sugiyono, 2020) bahwa “Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian, dimana rumusan masalah penelitian telah dinyatakan dalam bentuk kalimat pertanyaan. Dikatakan sementara, karena jawaban yang diberikan baru didasarkan pada fakta-fakta empiris yang diperoleh melalui pengumpulan data. Jadi hipotesis juga dapat dinyatakan sebagai jawaban yang empiris”.
H1	: 	Diduga ada pengaruh harga paket terhadap keputusan pembelian kartu Telkomsel di kalangan mahasiswa Prodi Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muslim Nusantara.
H2	: 	Diduga ada pengaruh kualitas jaringan terhadap keputusan pembelian kartu Telkomsel di kalangan mahasiswa Prodi Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muslim Nusantara.
H3	: 	Diduga ada pengaruh harga paket dan kualitas jaringan secara simultan terhadap keputusan pembelian kartu Telkomsel di kalangan mahasiswa Prodi Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muslim Nusantara.
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