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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1  Latar Belakang 

Manajemennpemasaran ialahnsebuah disiplinmilmu yangnmemiliki arti 

pentingndalam dunianekonomi danmbisnis, karenansemakin majunyamteknologi 

dalamnberbagai bidangnmendorongnsetiapnorang maupunnlembaga perusahaan 

untuknselalu berkompetisindalam rangkanmencapai tujuannyang telahnditetapkan 

yaitummendapatkan profitmsebesar-besarnya denganmpengeluaran seminimal 

mungkin.  Banyaknya  sarana prasaranaM penunjang usahaM yang ada mengakibatkan 

fokusn utama perusahaann lebih ditekankann kepada upayan untuk meningkatkan 

pemasarann yang ditekankann kepada kepuasann konsumen. 

Pada zaman modernn ini perkembangann teknologi semakinn     lama semakin 

maju. Hampirn setiap tahunn selalu bermunculann teknologi-teknologi barun yang 

semakinn memanjakan manusian dalam menjalani kegiatan ataul aktivitas sehari-

hari. Halm ini diakibatkanm teknologi danm ilmu pengetahuanm yang semakin 

berkembangn dari masam kem masa. Sebagaim contoh, beberapa n dekade yangn lalu 

terdapatm komputer PCm(Personal Computer) yangn masih berbentuk mtabung 

(monitor) yaknim dengan menggunakanm monitor danm CPU. Seiringm dengan 

perkembangann teknologi, PC tersebutl mengalami l perubahanl yaitul dengan muncul 

notebook. Notebook merupakan bentuk komputer yang lebih kecil dan didalam 

notebook l itu sendiri l sudah mencakupk monitor sertak perangkat komputerk yang laink 

dalam satuk komponen tanpa terpisah. Sertak notebook sangat l  mobile, yang 

dimaksudk mobile disini l yaitu notebook l sangat mudah l dan praktisk untuk dibawa 

pergik tidak seperti PCl yang berbentukk besar.  

Setiapnperusahaan PCnyang semulanhanya memproduksilkomputer tabung 

(PC)msaja mulaimmelebarkan sayapmdengan memproduksimnotebook dan 

mengembangkanmilmu pengetahuanmyang merekanmiliki sertammengikuti 

perkembangannteknologi yanglada untukndapat menghasilkannnotebook yang 

sesuaildengan keinginanlkonsumen. Setiaplnotebook memilikilspesifikasi sendiri-
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sendiri, semualtergantung larilpara calonlpembeli untuklmembeli notebook 

tersebutlsesuai denganlkeinginan danlkebutuhan masing-masinglkonsumen. 

Sekarangl ini notebook menjadi l sebuah produkk wajib yangl dimilikil oleh 

setiapl orang. Notebook l menjadi produk l yang sangat l dibutuhkan untukl menunjang 

mobilitasl mereka dalaml mengerjakan berbagai l kegiatan belajar l mengajar 

maupun kegiatan kantor. Produk notebook lebih dipilihn daripada PC lkarena 

notebook l lebih praktisl dan mudahl dibawa kemana l-lmana sehingga l mereka merasa 

lebihl nyaman menggunakan l notebook dibandingkan PC. 

Akanntetapi, konsumenndihadapkannpadamdilemandalam menentukan 

notebooknmana yanglakan dibeli. Hampirnseluruh perusahaannkomputer ternama 

dindunia memproduksinnotebook. Halnini menimbulkannkebingungan baginpara 

konsumenndalam menentukanlpilihan notebooknapa yanglakan merekanpilih 

untukndibeli. 

Konsumennyang selektifntelah menciptakannkelas-kelasnya tersendiri, 

mulaindari konsumennrasional yangnmemilih notebooknberdasarkan fungsindan 

kebutuhanyansaja sampainkonsumen yangnmemilih berdasarkannualitas produk 

maupunnharga barangntersebut.  

Salah satu perusahaan notebook terbesar saat ini ialah Acer. Acer merupakan 

salah satu penjual komputer terkemuka di dunia baik notebook dan desktop. Di 

Indonesia Acer diwakili oleh PT. Acer Indonesia. Acer menjadi market leader 

dalam penjualan notebook di Indonesia berdasarkan data dari Top Brand Award. 

Berikut ini merupakan data dari TOP Brand Award Notebook Acer dari 

tahun 2016-2018 : 

Tabel  1. Top Brand Index Notebook Acer 2016-2018 
 

No. 

2016 2017 2018 

MEREK TBI  MEREK TBI  MEREK TBI  

1 Acer 34,7% TOP Acer 33,7% TOP Acer 31,7% TOP 

2 Asus  16,5% TOP Asus  18,1% TOP Asus 23,6% TOP 

3 Lenovo 11,1% TOP Toshiba 10,9% TOP Lenovo 10,9% TOP 

4 Toshiba 10,8%  Lenovo 8,9%  HP 9,4%  

5 HP 8,5%  HP 4,8%  Toshiba 7,1%  

Sumber : http://www.Topbrand-Award.com/kategori Notebook thn 2018 

 

a. Topl of Mindl Awareness (berdasarkan brand/barangl yang disebutkank oleh 

respondenl ketika mendengar l kategori produkl pertama kali). 
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b. Last Used (berdasarkan brands yang terakhir digunakan responden untuk 

dapat di gunakan kembali secara terus-menerus). 

c. Future Intention (berdasarkan brands bahwa responden tertarik untuk 

menggunakan/mengonsumsinya yang akan datang). 

Berdasarkann tabel diatasn menunjukan bahwa n pada tahunn 2016 hingga  2018n 

produkv Acer stabiln menduduki peringkatn pertama dalam n tabel Topn Brand Award 

lkategori Notebookn di Indonesia. Dann dalam kurun waktu 3 ntahun terakhir, 

penjualanl Notebook Acern mengalami penurunann dimana padan tahun 2016 

presentasin index padan angka 34,7% lalu padan tahun 2017 turun sebesar 1% 

menjadin 33,7%l pada tahun     2018 mengalami l penurun lagi l menajdi l 31,7%. 

Meskipunn terjadi penurunann pangsa pasarn notebook Acern masih mampu 

menjadi l market leadern diantara merek l lainnya itum artinya minatm konsumen 

terhadapl notebook acern masih tinggin meskipun dalam data menurunm tiap 

tahunnya. Penguatann terhadap kualitasn produk yang baik yang terus dipertahankan 

juga dengan memberikan harga yang sesuai terhadap produk-nya serta 

menciptakan citra merek yang baik sehingga konsumen timbul ketertarikan 

sehingga konsumen memiliki minat untuk membeli notebook acer. 

Produkn Acer sendiri n selalu melakukann inovasi denganm meluncurkan produk-

produk terbarunyandi 3nlini spesifikasi yaitu Highl-lEnd, Midl-lEnd, dan Lowl-

kEnd. Dann melihat banyaknya n notebook keluarann terbaru dengan nmasing – 

masingn keunggulan yangn dimiliki, membuat n produsen dalamn melakukan 

pemasarann produk harusm memperhatikan dann mempertahankan pangsa n pasar 

dengann melakukan berbagai n strategi agarn timbul minat n beli pada n konsumen. 

Kualitasn produk sepertin kinerja, fiturn dan desainn dapat mempengaruhi n minat beli, 

inin di dukungm oleh penelitiann terdahulu sepertin menurut Rana S.M. Sohel, dkk 

(2015), yang menyatakam “hasil penelitian menunjukan terdapat l pengaruh yangl 

signifikan variabel l bebas kualitasl produk terhadap l variabel minat l beli”. Hal ini 

juga didukungn penelitian lain yaitu l oleh Dr. Vahidreza Mirabi, dkk (2015) yang 

menyatakan “bahwa l kualitas produk l memiliki hubungan n positif dann signifikan 

terhadapl minat l beli”. 

Selain kualitas pada n produk, minat beli pada konsumen n juga dapat 

dipengaruhin oleh faktorn harga seperti hargam yang sesuai dengan daya beli, 
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perbandingan harga, dan harga bersaing. Hal lini didukungl oleh penelitian 

terdahulu seperti l menurut Julia Retnowulan (2017) yangl menyatakan 

“berdasarkan pengujian regresi, ternyata l hasil penelitian l membuktikan bahwal 

variabel l harga, mempunyai pengaruh l positif terhadap l variabel minat l beli”. 

Penelitianl ini juga n didukung dengann penelitian Daniel Dama (2016) yangn 

menyatakan “bahwam harga berpengaruhn signifikan terhadap n minat beli 

konsumen”. 

“Selain faktor dari luar seperti kualitasnproduk dannharga yangndapat 

mempengaruhi minatnbeli, faktor dari dalam seperti terbentuknya citralmerek juga 

dapatlmenimbulkan minatlbeli padakkonsumen. Kualitaskproduk yang baik dapat 

menghasilkan citralmerek yangnbaik sehinggandapat mempengharuhi minatnbeli 

padankonsumen, ini didukung berdasarkan penelitian terdahulu menurut Rizky 

Anandiandan SuryononBudi Santoso (2015) “kualitas produk memilikinpengaruh 

positifkdan signifikannterhadap citrakmerek. Lalu citrakmerek memiliki pengaruh 

positifkdanlsignifikan terhadaplminatlbeli”. Danlpada penelitian VennynFaradika 

Anggindan HarrynSoesanto (2016) juganmenyatakan hal yang sama yaitu “citra 

mereklmemiliki pengaruhlpositif danlsignifikan terhadaplminatlbeli”.” 

Tetapinada juganyang berkesimpulannberbeda dimananminat belintidak 

dipengaruhinoleh kualitasnproduk sepertinmenurut Guen Anjelia Powa, dkk 

(2018) yang menyatakan “dari hasil penelitian menunjukan bahwalkualitas 

produkltidak berpengaruhlsignifikan terhadaplminat belilkonsumen handphone 

olehlmahasiswa FEB Unsrat. Begitupun dengan variabel l harga juga1 tidak 

berpengaruhl signifikan terhadap l minat l beli”. Hasil penelitiaa ini l juga didukung l 

oleh penelitian l Aptaguna Angga l dan Pitaloka (2016) yang menyatakan “Harga l 

dalam penelitian l ini tidak berpengaruh l terhadap minat l beli. Haln ini mungkinn 

disebabkan olehn kualitas layanann yang sudah baik sehingga membuat l pelanggan 

tidakl mempertimbangkan harga”. Dan Nilla Wijayasari & Mahfudz (2018) yang 

menyatakan pada penelitiannya bahwa “citra merek tidak berpengaruh terhadap 

minat beli”. 

Berdasarkannadanya perbedaannpenelitian terdahulu nersebut, sehingga 

penelitintertarik untuknmeneliti kembalintentang kualitasnproduk, harga, citra 

merekndan minatnbeli dengannsampel dannlokasi yangnberbeda darinpenelitian 
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sebelumnya. Makandari itunpenulis membuatnskripsi dengannjudul “Pengaruh 

KualitasnProdukdan HarganTerhadap MinatnBeli NotebooknAcer DinITC 

FatmawatinMelalui CitranMerek SebagainVariabellIntervening”.   

 

1.2  Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan oleh penulis sebelumnya, 

maka penulis dapat merumuskan masalah sebagai berikut: 

a. Apakah kualitas produk berpengaruh langsung terhadap minat beli? 

b. Apakah harga berpengaruh langsung terhadap minat beli? 

c. Apakah citra merek berpengaruh langsung terhadap minat beli? 

d. Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap minat beli melalui citra 

merek? 

e. Apakah harga berpengaruh terhadap minat beli melalui citra merek? 

 

1.3  Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan dari dilakukannya penelitian ini antara lain: 

a. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh langsung kualitas produk 

terhadap minat beli. 

b. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh langsung harga terhadap 

minat beli. 

c. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh langsungcitra merek 

terhadap minat beli. 

d. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh kualitas produk terhadap 

minat beli melalui citra merek. 

e. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh harga terhadap minat beli 

melalui citra merek. 

 

1.4.  Manfaat Penelitian 

Hasilndari penelitiannini diharapkanldapat bermanfaatluntuk semualpihak 

yanglberkompeten dalamlbidanglpemasaran. Untuk itulmanfaat hasil penulisan ini 

dijabarkan sebagai berikut: 
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a. Aspek Teoritis 

1) Bagi Peneliti 

PenelitianLini diharapkanM dapat menambahL wawasan dan pengetahuan. 

SelainM itu untukn menerapkan teori - teori pemasaran yang diperoleh 

selaman masa perkuliahann        yaitu kualitas produk, harga, citran merek 

danc minat belin dan membandingkannya l dengan kondisi realitas nyata 

yangl ada dilapangan. 

2) Bagi Mahasiswa atau Akademik 

Hasill penelitian inin diharapkan dapatn menjadi bahanl acuan serta 

sumbern informasi bagi n mahasiswa ataupun l akademik yangl secara 

langsungn ataupun tidak l langsung tertarik l pada masalah l yang diteliti. 

Dan diharapkan l dapat dijadikan dasar untuk referensi dalam 

melakukan penelitian selajutnya. 

b. Aspek Praktis 

Bagil perusahaan diharapkanl dapat memberikan l masukan ataupun bahanl 

pertimbangan yang lberguna bagi lperusahaan dalam lrangka membuat 

lstrategi pemasaran lyang tepat lagar produknya ltetap diterima masyarakat. 
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