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Abstract.

This research aims to determine the comparative
analysis of product quality, promotional strategies and
consumer perceptions on Oppo and Xiaomi
cellphones. Study on STIE Bima students as measured
by the Independent Samples Test and the population
in this study are STIE Bima students who have
purchased OPPO and XIAOMI. The sampling
technique used a purposive sampling method with a
sample size of 60 people. The research results show
that: There is no significant difference between
product quality and Oppo and Xiaomi cellphones.
Study on STIE Bima Students, there is a significant
difference between the Promotional Strategy of Oppo
and Xiaomi cellphones. Study on STIE Bima Students;
There is no significant difference between consumer
perceptions of Oppo and Xiaomi cellphones. Study of
STIE Bima students.

Keywords: Product Quality; Promotion;, Consumer

Perception.

Abstrak.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Analisis
Perbandingan Kualitas Produk, Strategi Promosi Dan
Presepsi Konsumen Pada Ponsel Oppo Dan Xiaomi
Studi Pada Mahasiswa STIE Bima yang diukur dengan
uji Independent Samples Test dan Populasi dalam
penelitian ini adalah Mahasiswa STIE Bima yang
pernah  membeli OPPO dan XIAOMI. Teknik
pengambilan sampel menggunakan metode purposive
sampling dengan jumlah sempel sebanyak 60 orang.
Hasil penelitian menunjukan bahwa : Tidak terdapat
perbedaan yang signifikan antara kualitas prosuk dan
ponsel Oppo dan Xiami Studi Pada Mahasiswa STIE
Bima; terdapat perbedaan yang signifikan antara
Strategi Promosi dari ponsel Oppo dan Xiaomi Studi
Pada Mahasiswa STIE Bima, Tidak Terdapat
perbedaan yang signifikan antara Persepsi Konsumen
dari Ponsel Oppo dan Xiaomi Studi pada Mahasiswa
STIE Bima

Kata Kunci: Kualitasn Produk; Promosi; Persepsi

Konsumen.
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PENDAHULUAN

Perkembangan perekonomian diberbagai belahan dunia berkembang sangat pesat. Dimana
hal tersebut berpengaruh pada perubahan pola pikir dan pola konsumsi. Sejalan dengan itu dunia
bisnis jadi semakin banyak diwarnai dengan beragam produk dan jasa dalam memenuhi
kebutuhan dan keinginan konsumen. Dapat dilihat dengan semakin banyaknya berbagai macam
jenis bisnis di Indonesia dan khususnya di Kota Bima. Fenomena ini menjadikan dinamika
persaingan bisnis semakin ketat, ditambah lagi persaingan pada bidang sejenis. Maka dari itu
banyak perusahaan yang berlomba lomba untuk mendapatkan pangsa pasar, sehingga hal ini
memacu perusahaan untuk berusaha terus maju dalam memperbaiki bisnisnya (Novianti, et al,
2018).

Kondisi persaingan antar usaha sejenis, mengharuskan setiap usaha harus mampu untuk
mempertahankan pelanggan agar tidak beralih ke pesaing lainnya. Pelanggan atau pembeli
merupakan alasan sebuah usaha dapat bertahan dan berkembang. Alasan ini membuat
pelanggan menjadi tujuan utama bagi sebuah usaha. Sebuah usaha dapat bertahan apabila
mampu mempertahankan pelanggannya dalam artian membuat pelanggan mau membeli kembali
produk yang dijual atau disebut dengan menciptakan niat pembelian ulang (Repurchase
Intention). Harapan pemilik usaha adalah untuk menstabilkan, bahkan bisa meningkatkan
penjualan pada periode menurun, sehingga sebuah usaha terus berusaha meningkatkan kualitas
produk yang ditawarkan (Felita dan Taslim, 2022).

Kualitas produk merupakan fokus utama dalam perusahaan, kualitas merupakan salah satu
kebijakan penting dalam meningkatkan daya saing produk yang harus memberi kepuasan kepada
konsumen yang melebihi atau paling tidak sama dengan kualitas produk dari pesaingnya (Manese,
2016). Kualitas produk merupakan suatu bentuk dengan nilai kepuasan yang kompleks. Selain
kualitas produk, strategi promosi dan persepsi konsumen juga sangat penting dalam menarik
konsumen untuk berbelanja, (Menurut Tarto (2017).

Strategi promosi adalah sebuah program terkendali dan terpadu dari metode komunikasi
dan material yang dirancang untuk menghadirkan perusahaan dan produk-produknya kepada
calon konsumen, menyampaikan ciri-ciri produk yang memuaskan kebutuhan untuk mendorong
penjualan yang pada akhirnya memberi kontribusi pada kinerja laba jangka panjang (Tjiptono,
2016). Sedangkan Persepsi adalah suatu proses memillih, mengatur dan menginterpretasikan
informasi mengenai suatu produk barang atau jasa oleh konsumen (Mustikawati, et al, 2018).
Persepsi konsumen didefinisikan sebagai proses yang seorang individu memilih, mengorganisasi
dan menginterpetasikan stimuli menjadi gambaran dunia yang berarti dan menyeluruh
koherenlndividu bertindak dan bereaksi berdasarkan persepsi mereka, tidak berdasarkan realitas
yang objektif (Manese, 2016).

Oppo dan Xiaomi yang merupakan dua perusahaan ponsel asal Tiongkok ini mempunyai
penggemar yang cukup banyak di tanah air. Xiaomi terkenal dengan produk-produk bergaransi
distributor yang berharga murah namun dengan spesifikasi tinggi. Sedangkan Oppo terkenal
sebagai Brand Ponsel Selfie dengan kamera depan yang superior. Dari segi spesifikasi, masing-
masing dari dua merek ini mempunyai karakter yang berbeda. Oppo lebih mengesampingkan
spesifikasi tinggi namun mengklaim akan memberikan User Experience atau pengalaman
pengguna yang baik dengan berbagai produk yang ditawarkan. Sedangkan Xiaomi lebih sering
memberikan spesifikasi yang cukup tinggi dengan harga yang bisa dibilang terjangkau. Oppo lebih
dikenal dibanding Xiaomi bagi masyarakat awam karena memang Oppo sangat gencar melakukan
promosi di berbagai media. Sedangkan Xiaomi, baru saja memenuhi aturan Tingkat Komponen
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Dalam Negeri (TKDN) pada Desember 2016, sehingga membuat produk-produk Xiaomi lebih
dikenal sebagai produk tidak resmi. Dan lagi Xiaomi juga tidak melakukan kegiatan promosi di
media-media mainstream, sehingga kebanyakan Xiaomi hanya dimengerti bagi orang yang paham
tentang dunia gadget, maka dengan ini saya sebagai peneliti ingin mengetahui berapa besar
pangsa pasar kedua merk hp tersebut pada mahasiswa/mahasiswi STIE Bima untuk meneliti Analis
Perbandingan Kualitas Produk, Strategi Promosi dan Persepsi, Konsumen Pada Ponsel Oppo dan
XIAOMI.

Berdasarkan pembahasan yang telah dikemukakan, selanjutnya untuk mempermudah dan
memberikan arahan di dalam analisis masalah penelitian ini, penulis merumuskan masalah
sebagai berikut: (1) Apakah terdapat perbedaan yang signifikan antara Kualitas Produk dari ponsel
Oppo dan XIAOMI Studi Pada Mahasiswa STIE Bima? (2) Apakah terdapat perbedaan yang
signifikan antara Strategi Promosi dari ponsel Oppo dan XIAOMI Studi Pada Mahasiswa STIE Bima?
Dan (3) Apakah terdapat perbedaan yang signifikan antara Persepsi Konsumen dari ponsel Oppo
dan XIAOMI Studi Pada Mahasiswa STIE Bima?

Tujuan penelitian ini adalah untuk menjawab rumusan masalah yang telah ditentukan, yaitu
sebagai berikut: (1) Untuk mengetahui Apakah terdapat perbedaan yang signifikan antara Kualitas
Produk dari ponsel Oppo dan XIAOMI Studi Pada Mahasiswa STIE Bima; (2) Untuk mengetahui
Apakah terdapat perbedaan yang signifikan antara Strategi Promosi dari ponsel Oppo dan XIAOMI
Studi Pada Mahasiswa STIE Bima; dan (3) Apakah terdapat perbedaan yang signifikan antara
Persepsi Konsumen dari ponsel Oppo dan XIAOMI Studi Pada Mahasiswa STIE Bima.

METODE PENELITIAN

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode penelitian komparatif
(perbandingan), dimana menurut Sugiyono (2017) penelitian komparatif adalah suatu penelitian
yang bersifat membandingkan. Di mana dalam penelitian ini variabel Kualitas Produk (X1),
Strategi Promosi (X2) dan Persepsi Konsumen (X3) Ponsel OPPO dan XIAOMI Studi Pada
Mahasiswa STIE Bima. Populasi dalam penelitain ini adalah seluruh konsumen yang pernah
membeli Di Recceh Café. Sample dalam penelitian ini adalah Mahasiswa STIE Bima yang pernah
membeli OPPO dan XIAOMI Studi Pada Mahasiswa STIE Bima. Teknik sampling yang digunakan
yaitu purposive Sampling dimana konsumen yang memenuhi syarat dari peneliti, sehingga dapat
digunakan sebagai sample yang disesuaikan dengan kebutuhan peneliti.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Dari hasil pengujian Uji Validitas yang di lakukan dengan menggunakan Program SPSS versi
26.0 maka dapat di nyatakan bahwa variabel kualitas produk strategi promosi dan persepsi
konsumen pada keseluruhan instrumen yang di gunakan di nyatakan Valid. Karena > 0.30

Hasil pengujian penelitian menggunakan pengukuran ini dapat di katakan reliabel pada
Cronbach Alpha > 0.60, Hasil penguijian reliabilitas ini menunjukan bahwa pernyataan quesioner
dalam penelitian ini reliabel.

Tabel 1. Uji Normalitas

HASIL Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Statistic  df Sig. Statistic  df  Sig.
X1,  Kualitas Produk Oppo 115 30 .200° 972 30 .581
X2,  Kualitas Produk Xiaomi 186 30  .200° 927 30  .441
X3 Strategi Promosi Oppo 102 30 .200° 988 30 977
Stategi Promosi Xiaomi 213 30 .200° .862 30 511
Presepsi Konsumen Oppo 121 30  .200 936 30 .671
Presepsi Konsumen Xiaomi 170 30 .200 950 30 .664
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*. This is a lower bound of the true significance.
a. Lilliefors Significance Correction

Pada tabel 1 menunjukan bahwa signifikansi Kolmogorov Smirnov untuk kualiatas produk,
strategi pemasaran dan presepsi konsumen pada OPPO sebesar 0.200, dan kualiatas produk,
strategi pemasaran dan presepsi konsumen pada XIAOMI sebesar 0.200, bila nilai signifikansi
untuk semua variabel di atas di bandingkan dengan dengan nilai signifikansi 0.05 maka nilai
variabel kualiatas produk, strategi pemasaran dan presepsi konsumen pada OPPO dan XIAOMI

> 0.05, hal tersebut membuktikan bahwa data berdistribusi Normal.
Tabel 2. Uji Independent Samples T Test

Group Statistics
HASIL N Mean Std. Deviation Std. Error Mean
X1 Kualitas Produk Oppo 30 34.97 7.407 1.352
Kualitas Produk Xiaomi 30 36.90 6.546 1.195

Pada tabel di atas menunjukan bahwa untuk nilai rata-rata kualitas produk OPPO sebesar
34.97 dengan standar deviasi sebasar 7.407 dan nilai rata-rata kualitas produk XIAOMI sebsar
36.90 dengan standar deviasi sebasar 6.546, nilai signifikan lebih dari 0.05 yaitu 0.288 (0.288 >
0.05) artinya Tidak Terdapat perbedaan yang signifikan antara Kualitas Produk dari ponsel Oppo
dan XIAOMI Studi Pada Mahasiswa STIE Bima., sehingga dapat di simpulkan bahwa kualitas
produk pada OPPO dan XIAOMI memiliki perbedaan.

Tabel 3. Uji Strategi Promosi
Group Statistics

HASIL N Mean Std. Deviation | Std. Error Mean
X2 Strategi Promosi Oppo 30 35.97 5.505 1.005
Strategi Promosi Xiaomi 30 39.43 4.840 .884

Pada tabel di atas menunjukan bahwa untuk nilai rata-rata strategi pemasaran OPPO
sebesar 35.97 dengan standar deviasi sebasar 5.505 dan nilai rata-rata strategi pemasaran
XIAOMI sebasar 39.43 dengan standar deviasi sebasar 4.840, nilai signifikan lebih dari 0.05 yaitu
0.012 (0.012 < 0.05) artinya Terdapat perbedaan yang signifikan antara Strategi Promosi dari
ponsel Oppo dan XIAOMI Studi Pada Mahasiswa STIE Bima, sehingga dapat di simpulkan bahwa
Strategi Pemasaran pada OPPO dan XIAOMI memiliki perbedaan.

Tabel 4. Uji Strategi Promosi

Group Statistics
HASIL N Mean Std. Deviation | Std. Error Mean
X Presepsi Konsumen Oppo 30 33.67 4172 762
3 Presepsi Konsumen Xiaomi 30 33.87 3.309 .604

Pada tabel di atas menunjukan bahwa untuk nilai rata-rata presepsi konsumen OPPO
sebesar 33.67 dengan standar deviasi sebasar 4.172 dan nilai rata-rata Presepsi Konsumen
XIAOMI sebasar 33.87 dengan standar deviasi sebasar 3.309, nilai signifikan lebih dari 0.05 yaitu
0.838 (0.838 > 0.05) artinya Tidak Terdapat perbedaan yang signifikan antara Persepsi Konsumen
dari ponsel Oppo dan XIAOMI Studi Pada Mahasiswa STIE Bima, sehingga dapat di simpulkan
bahwa persepsi konsumen pada OPPO dan XIAOMI memiliki perbedaan.
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SIMPULAN DAN SARAN

Tidak Terdapat perbedaan yang signifikan antara Kualitas Produk dari ponsel Oppo dan
XIAOMI Studi Pada Mahasiswa STIE Bima. Terdapat perbedaan yang signifikan antara Strategi
Promosi dari ponsel Oppo dan XIAOMI Studi Pada Mahasiswa STIE Bima Tidak Terdapat
perbedaan yang signifikan antara Persepsi Konsumen dari ponsel Oppo dan XIAOMI Studi Pada
Mahasiswa STIE Bima

Bagi perusahaan peneliti berharap untuk tetap mengembangkan teknologi untuk
meningkatkan kualitas produk, Strategi Promosi dan Persepsi Konsumen terhadap perkembangan
teknologi handphone. Bagi peneliti selanjut untuk mengembangkan penelitianya tidak hanya pada
kualitas produk Strategi Promosi dan Persepsi Konsumen tetapi dapat menambahkan variabel lain
misalnya loyalitas pelanggan, citra merek dan lainnya.
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