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ABSTRAK 

Mice Maria Pratiwi, NIM. 1413060345, dengan judul skripsi “Pengaruh 

Marketing Mix terhadap Keputusan Pembelian Kartu Seluler Prabayar 

Telkomsel” dengan studi  kasus pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Islam Universitas Islam Negeri Imam Bonjol Padang. 

Melihat trend yang muncul dikalangan mahasiswa yang memiliki lebih dari 

satu telepon genggam dengan operator sama ataupun berbeda. Dikarenakan masih 

adanya keinginan untuk mencoba-coba dan rentan terhadap produk baru. Keputusan 

pembelian konsumen terhadap produk yang sesuai dengan kebutuhan dan 

keinginannya tidak terjadi  begitu saja, melainkan melalui suatu proses dan 

dipengaruhi oleh berbagai pengaruh marketing  mix, hal ini sangat penting diketahui 

oleh produsen dalam menghadapi pelanggan. 

Penelitian skripsi ini fokus kepada pengaruh Marketing Mix manakah yang 

paling dominan mempengaruhi keputusan pembelian kartu seluler prabayar telkomsel 

pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Imam Bonjol Padang. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh marketing 

mix terhadap keputsan pembelian kartu seluler prabayar telkomsel. Penelitian ini 

termasuk penelitian kuantitatif. Pengumpualan data dalam penelitian ini 

menggunakan angket (kuesioner) yang disebarkan pada 95 responden. Teknik 

pengambilan sampel pada penelitian ini menggunakan teknik Accidental Sampling 

Hasilnya didapat bahwa variabel produk berpengaruh positif dan signifikan 

dengan nilai signifikan 0,035, harga berpengaruh positif dan signifikan dengan nilai 

signifikan 0,005, promosi berpengaruh positif dan signifikan dengan nilai signifikan 

0,045, distribusi berpengaruh positif dan signifikan dengan nilai signifikan 0,037, 

produk, harga, promosi, distribusi secara bersama-sama berpengaruh positif dan 

signifikan dengan nilai signifikan 0,000. Sebagaimana dalam penelitian ini yang 

paling dominan dalam mempengaruhi keputusan pembelian adalah harga. 
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