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ABSTRAC

Sri Yusmalinar, TheInfluence ofCo branding and Sales Promotion on CDMA
cellularphone operator using Decision, (Surveyon CDMA cellularphone operator
user at BandungElectronic Center, Purnawarman St Bandung), underguidance
Dr Agus Rahayu, Msi and Dr. Vanessa Gaffar, SE.Ak.MBA.

Thedevelopmentofcommunication technology and information, as one ofthe
fields that was very starategic in the age 21 emerged to technology that was dominant
in the life ofhumankindand held the importantrole in all the aspect ofthe life,from
social, economics, politics, culture, to theprivate private matter. One ofthe
implements and sophisticated information ofcommunication technology that was
developing was at this timeand often used by the community, that is the cellular
phone. Thedeveloping andpopular cellular phone at this time that is having GSM
( Global System Mobile Communication) as a base and CDMA (Code Division
Multiple Access).

This research had a purpose to know ; (I) Theresponse co branding the
CDMA cellularphone operator according to the user ofthe CDMA cellularphone
operator in BEC, (2) Thepicture ofsales promotion ofCDMA cellularphone
operator to the user ofthe CDMA cellular phone operator, (3) The decision used the
CDMA cellular phone operator who was done by the user ofthe CDMA cellular
phone operator in BEC, (4) It was a big that the influence co branding and sales
promotion towards the decision to used the CDMA cellularphone operator in BEC

TheResearch is based on descripetive and verificative type and it is
conducted by descriptive survey and explanatorysurvey. Thedata are collected by
questionnaire, interview, andfield observation. Theprimary data is composedfrom a
numberofsamples of200 respondents. Method ofanalysis is path analysis.

From the results ofthe research shows the response co branding the CDMA
cellularphone operator according to the users response revolved abaout the
category was enough: that is enough believed towards the make handset, was enough
the experiencewith theproduct, quiteexact in choosing thepartner, thepicture of
sales promotion ofCDMA cellular phone operator according to the user revolved
about the category was enough: thai is quite exact in the aim, the message and sales
promotion media that was carried out so as the CDMA company ofthe cellularphone
operator must continue to increase their marketingstrategy through co branding and
sales promotion.

The influence ofCo branding and sales promotion contributes 56,95% on
CDMA cellularphone operator using decision.





ABSTRAK

Sri Yusmalinar, Pengaruh Co Branding dan Promosi penjualan terhadap
Keputusan menggunakan operator telepon seluler CDMA (Survei terhadap Pengguna
Operator telepon seluler CDMA di Bandung Electronic Center, Jin. Purnawarman
Bandung), di bawah bimbingan Dr. Agus Rahayu, M.si dan Dr. Vanessa Gaffar,
SE.Ak. MBA.

Perkembangan teknologi komunikasi dan informasi, sebagai salah satu bidang
yang sangat strategis di abad 21 telah muncul menjadi teknologi yang dominan dalam
kehidupan manusia dan memegang peranan penting di segala aspek kehidupan, mulai
dari social, ekonomi, politik, budaya, sampai hal yang sangat pribadi. Salah satu alat
teknologi komunikasi dan informasi yang canggih yang berkembang saat ini dan
banyak digunakan oleh masyarakat, yaitu telepon genggam (telepon seluler).
Teknologi seluler yang berkembang dan populer saat ini yaitu berbasiskan GSM (
Global System Mobile Communication) dan CDMA {Code Division Multiple Access).

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui : (1) tanggapan co branding
operator telepon seluler CDMA menurut pengguna operator telepon seluler CDMA di
BEC, (2) gambaran promosi penjualan operator telepon seluler CDMA pada
pengguna operator telepon seluler CDMA., (3) Keputusan menggunakan operator
telepon seluler CDMA yang dilakukan oleh pengguna operator telepon seluler
CDMA di BEC, (4) Seberapa besar pengaruh co branding dan promosi penjualan
terhadap keputusan menggunakan operator telepon seluler CDMA di BEC.

Jenis Penelitian ini adalah deskriptif dan verifikatif dengan metode penelitian
descriptif survey dan explanatory survey. Data di peroleh melalui kuesioner,
wawancara, observasi dan studi literarut. Hasil pengumpulan data dengan sumber
data primer diperoleh dari jumlah sample sebesar 200 responden dalam hal ini adalah
pengguna operator telepon seluler CDMA di BEC. Metode analisis yang digunakan
adalah analisis jalur {Path analysis).

Dari hasil penelitian ternyata tanggapan co branding operator telepon seluler
CDMA menurut tanggapan pengguna berkisar pada kategori cukup ryaitu cukup
percaya terhadap merek handset, cukup pengalaman dengan produk, cukup tepat
dalam memilih partner, Gambaran promosi penjualan operator telepon seluler CDMA
menurut pengguna berkisar pada kategori cukup : yaitu cukup tepat pada tujuan,
pesan dan media promosi penjualan yang dilakukan sehingga perusahaan operator
telepon seluler CDMA harus terus meningkatkan strategi pemasaran mereka melalui
co branding dan promosi penjualan.

Pengaruh co branding dan promosi penjualan cukup kuat terhadap keputusan
menggunakan operator telepon seluler CDMA yaitu sebesar 56,95 %.





KATA PENGANTAR
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Segala Puja Puji dipanjatkan hanya pada ALLOH SWT Penguasa alam

semesta, Sholawat dan salam senantiasa tercurah kepada junjungan Nabi

Muhammad SAW. Berkat Kekuasaan dan Rahmat yang ALLOH SWT yang

berlimpah, Penulis di beri kemudahan dalam menyelesaikan penulisan tesis ini

yang berjudul "Pengaruh Co Branding dan Promosi Penjualan terhadap

Keputusan Menggunakan Operator Telepon Seluler CDMA (Survei terhadap

Pengguna Telepon Seluler CDMA di Bandung Electronic Center Jl.

Purnawarman Bandung)"

Tesis ini membahas tentang pengaruh Co branding dan promosi penjualan

terhadap keputusan menggunakan operator telepon seluler CDMA, dengan tujuan

Untuk mengetahui bagaimana tanggapan co branding dan gambaran promosi

penjualan, gambaran keputusan menggunakan operator telepon seluler CDMA

pada pengguna operator seluler CDMA di Bandung Electronic Center.

gambaran promosi penjualan operator telepon seluler CDMA pada pengguna

operator seluler CDMA di Bandung Electronic Center dan untuk mengetahui

seberapa besar pengaruh co branding dan promosi penjualan terhadap keputusan

menggunakan operator telepon seluler CDMA di Bandung

Kajian tesis ini dimulai dari co branding, promosi penjualan, keputusan

pembelian. Co branding memiliki indikator kepercayaaan terhadap merek

handset, pengalaman terhadap produk dan ketepatan pemilihan partner
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co brandings adapun indikator promosi penjualan yang diteliti yaitu tujuan, pesan

dan media promosi penjualan, keputusan menggunakan operator telepon seluler

CDMA memiliki indikator pilihan produk, merek, saluran pembelian, waktu

pembelian, frekuensi pembelian.

Penulis sangat menyadari bahwa tesis ini belum mendekati kesempurnaan,

oleh karena itu saran dan kritik konstruktif dari pembaca sangat penulisharapkan

demi tercapainya perbaikan yang ke arah yang lebih baik dari kesempurnaan.

Semoga tesis ini dapat bermanfaat bagi yang membaca dan mempelajarinya

sebagai salah satu sumbangan keilmuan khususnya berkaitan dengan manajemen

pemasaran operator telepon seluler CDMA.

Bandung, Januari 2007

Sri Yusmalinar
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