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ABSTRACT 

The characteristic of consumers in making purchasing decisions for the fulfillment 

of needs are influenced by many factors, such as cultural, personal and 

psychological. The needs of every person is different, including the need to 

communicate. Communication is very important in one's social life to explain the 

purpose of life to others. Technological advancement brings mobile phone which 

helps communication becomes easier without time and distance barrier. Mobile 

phones are supported by Subscriber Identification Module or commonly reffered as 

SIM Card. At this moment, in Indonesia, there are many operators of GSM SIM 

card, among them are Telkomsel, Indosat, XL Axiata, Tri Seluler and Axis. Thus 

certainly increase the competition in providing the service and quality of each SIM 

Card. Therefore the study was conducted to determine and anlayze if cultural, 

social and personal affect the decision making process in buying phone card. The 

sample in this study are IM3 users. The study was conducted in MCU with 100 

respondents with characteristics of age, gender, IM3 user, the length of using im3 

and respondents who used other sim card before im3. The analytical method used 

for this study is multiple linear regression with the help of spss 20.00. Based on the 

result of study, cultural, social and personal plays important roles in consumers' 

decision making process. 
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ABSTRAK 

 

Karakteristik konsumen dalam pengambilan keputusan pembelian dalam 

pemenuhan kebutuhan dipengaruhi oleh banyak faktor, seperti faktor budaya, 

sosial, pribadi, dan psikologis. Kebutuhan setiap orang berbeda-beda, termasuk 

kebutuhan berkomunikasi. Komunikasi ini merupakan hal yang penting dalam 

kehidupan manusia dalam kehidupan sosial seseorang dalam menyatakan tujuan 

hidupnya kepada orang lain. Kemajuan teknologi yang berkembang pesat 

menghadirkan telepon genggam dimana membantu kegiatan komunikasi menjadi 

lebih mudah tanpa terbatas waktu dan jarak. Telepon genggam ini didukung oleh 

Subscriber Identification Module atau yang biasa disebut dengan SIM card. Saat ini 

tercatat operator SIM card GSM di Indonesia diantaranya yaitu Telkomsel, Indosat, 

XL Axiata, Tri Seluler, dan AXIS, hal ini tentu membuat semakin ketatnya 

persaingan dalam memberikan pelayanan dan kualitas masing-masing SIM card. 

Oleh karena itu, penelitian ini dilakukan untuk menguji dan menganalisis apakah 

faktor budaya, sosial, dan pribadi berpengaruh pada pengambilan keputusan 

konsumen dalam pembelian kartu telepon. Sampel dari penelitian ini adalah 

pengguna kartu telepon IM3. Penelitian ini dilakukan di Universitas Kristen 

Maranatha Bandung dengan menggunakan 100 responden dengan karakteristik 

yang digunakan adalah usia, jenis kelamin, pengguna IM3, lamanya penggunaan 

kartu IM3 serta responden yang menggunakan kartu lain sebelum IM3. Metode 

analisis yang digunakan adalah regresi linier berganda dengan alat bantu SPSS 

20.00. Berdasarkan hasil penelitian faktor budaya, sosial, dan pribadi memberikan 

hasil yang cukup signifikan pada pengambilan keputusan konsumen. 
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