BAB I

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah

Persaingan toko komputer semakin ketat sehingga membuat
perusahaan berusaha mencari strategi yang cepat dan tepat dalam
memasarkan produknya. Dalam era globalisasi menuntut toko komputer
harus mampu bersikap dan bertindak cepat dan tepat dalam menghadapi
persaingan dil ingkungan bisnis yang bergerak sangat dinamis dan penuh
dengan ketidakpastian. Oleh karena itu, setiap toko komputer dituntut
bersaing secara kompetitif dalam hal strategi bisnis untuk mencapai tujuan
perusahaan serta memahami apa yang terjadi di pasar dan apa yang menjadi
keinginan konsumennya.

Setiap perusahaan didirikan dengan tujuan tertentu sehingga dapat
tetap hidup dan berkembang. Salah satu tujuan perusahaan tersebut adalah
dengan meningkatkan tingkat keuntungan atau laba perusahaan. Tingkat
keuntungan dapat dipertahankan apabila perusahaan dapat mempertahankan
dan meningkatkan penjualannya, salah satunya melalui usaha mencari dan
membina langganan. Kegiatan pemasaran merupakan faktor yang sangat
penting dan berpengaruh bagi toko komputer, untuk itu bagian pemasaran
harus mempunyai strategi yang mantap dalam melihat peluang atau
kesempatan yang ada, sehingga posisi toko komputer di pasar dapat

dipertahankan dan sekaligus dapat ditingkatkan. Strategi pemasaran yang



berorientasi pada konsumen merupakan cara terbaik yang dapat dilakukan
perusahaan. Toko komputer dalam hal ini tidak hanya menjual produk, akan
tetapi juga harus memahami apa yang diinginkan konsumen sehingga akan
berpengaruh keputusan pembelian komputer oleh konsumen.

Usaha yang dapat dilakukan oleh toko komputer dalam meningkatkan
minat beli konsumen yaitu dengan promosi. Promosi merupakan salah satu
strategi yang dilakukan oleh perusahaan untuk menginformasikan serta
mempengaruhi konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan dan
menjadi suatu keharusan bagi perusahaan untuk malakukan promosi dengan
strategi yang tepat agar dapat memenuhi sasaran dengan efektif. Promosi
yang dilakukan harus sesuai dengan kondisi perusahaan, dimana harus
diperhitungkan jumlah dana yang tersedia dan besarnya manfaat yang
diperoleh dari kegiatan promosi yang dijalankan oleh perusahaan. Karena
promosi sangatlah penting bagi perusahaan untuk memperkenalkan produk
barang yang ditawarkan perusahaan kepada calon konsumen, sehingga calon
konsumen berminat untuk melakukan pembelian atas produk barang atau jasa
yang ditawarkan.

Pelayanan yang maksimal juga harus dilakukan perusahaan dalam
melayani konsumen. Kualitas layanan dianggap suatu hal terpenting dalam
perusahaan karena dengan adanya layanan yang berkualitas, pelanggan akan
merasa puas dan akan terus bertahan membeli produk perusahaan tersebut.
Kinerja pelayanan yang tinggi merupakan hal yang sangat mendasar bagi

kelangsungan hidup suatu perusahaan. Pelayanan yang kinerjanya tinggi



adalah pelayanan yang mampu memberikan kepuasan terhadap kebutuhan
pelanggan atau mampu melebihi harapan pelanggan, selain itu dinyatakan
bahwa apabila pelanggan puas terhadap kualitas layanan yang diberikan
maka akan timbul kesetian pelanggan sehingga minat beli pelanggan
meningkat dan membuat pelanggan kembali melakukan pembelian ulang.

Minat beli konsumen sebagian besar dipengaruhi oleh kepercayaan
konsumen itu sendiri. Agar dapat menarik minat konsumen untuk berkunjung
dan bertransaksi, perusahaan harus membangun kepercayaan yang tinggi
terhadap calon pembeli. Kepercayaan merupakan pondasi yang kuat untuk
menentukan sukses atau tidaknya perusahaan ke depan. Ketika seorang yang
ingin melakukan transaksi, maka hal utama yang diperhatikan adalah reputasi
toko itu sendiri. Menurut Kotler dan Amstorng (2014), bahwa karakteristik
pembelian konsumen dipengaruhi kuat oleh budaya, sosial, personal, dan
karakteristik psikologis. Faktor psikologis merupakan pemilihan pembelian
seseorang yang dipengaruhi oleh empat faktor psikologis utama yaitu
motivasi, persepsi, pembelajaran, dan kepercayaan serta sikap.

Salah satu strategi yang dilakukan perusahaan untuk menarik minat
beli konsumen adalah membentuk citra yang positif di benak masyarakat.
Citra adalah cara masyarakat mempersepsikan (memikirkan) perusahaan atau
produknya (Kotler dan Keller, 2009). Citra merupakan salah satu aset penting
dalam perusahaan atau organisasi yang seharusnya terus menerus dibangun
dan dipelihara. Citra yang baik bukan hanya untuk menarik konsumen dalam

memilih produk atau perusahaan, melainkan juga dapat memperbaiki sikap



dan kepuasan pelanggan terhadap perusahaan. Pada umumnya konsumen
akan mengidentifikasi produk dengan membandingkan kualitas, harga, dan
merek sebelum melakukan suatu pembelian. Konsumen akan memilih suatu
produk yang telah dikenal daripada produk yang tidak pernah diketahui.
Berdasarkan uraian di atas, maka peneliti tertarik untuk mengadakan
penelitian dengan judul Pengaruh Promosi, Pelayanan, Kepercayaan, dan
Citra Perusahaan Terhadap Minat Beli Konsumen di ASC Computer. Alasan
pemilihan judul adalah belum pernah ada penelitian tentang judul tersebut
dan adanya ketertarikan peneliti untuk meneliti pengaruh promosi, pelayanan,
kepercayaan, dan citra perusahaan terhadap minat beli konsumen di ASC

Computer.

1.2. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah, maka dirumuskan masalah

sebagai berikut:

1. Apakah promosi berpengaruh terhadap minat beli konsumen di ASC
Computer?

2. Apakah pelayanan berpengaruh terhadap minat beli konsumen di ASC
Computer?

3. Apakah kepercayaan berpengaruh terhadap minat beli konsumen di ASC
Computer?

4. Apakah citra perusahaan berpengaruh terhadap minat beli konsumen di

ASC Computer?



5. Apakah promosi, pelayanan, kepercayaan, dan citra perusahaan secara

simultan berpengaruh terhadap minat beli konsumen di ASC Computer?

1.3. Batasan Masalah
Berdasarkan uraian latar belakang masalah di atas, maka batasan
masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
1. Penelitian ini terbatas hanya meneliti tentang pengaruh promosi,
pelayanan, kepercayaan, dan citra perusahaan terhadap minat beli
konsumen di ASC Computer.

2. Subjek penelitian terbatas pada konsumen di ASC Computer.

1.4. Tujuan Penelitian
Berdasarkan uraian rumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian

ini adalah sebagai berikut:

1. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap minat beli konsumen di
ASC Computer.

2. Untuk mengetahui pengaruh pelayanan terhadap minat beli konsumen di
ASC Computer.

3. Untuk mengetahui pengaruh kepercayaan terhadap minat beli konsumen di
ASC Computer.

4. Untuk mengetahui pengaruh citra perusahaan terhadap minat beli

konsumen di ASC Computer.



5. Untuk mengetahui pengaruh promosi, pelayanan, kepercayaan, dan citra
perusahaan secara simultan terhadap minat beli konsumen di ASC

Computer.

1.5. Manfaat Penelitian

1. Penulis
Penelitian ini bermanfaat untuk penulis dalam menerapkan teori-teori
yang didapatkan di perkuliahan ke dalam kenyataan yang ada di
lapangan.

2. Kampus STIE SBI
Hasil penelitian ini juga diharapkan dapat memberikan kontribusi dan
referensi, terutama yang berkaitan dengan promosi, pelayanan,
kepercayaan, dan citra perusahaan.

3. ASC Komputer
Hasil penelitian diharapkan dapat memberikan kontribusi dan tambahan
informasi yang berguna bagi ASC Computer di dalam meningkatkan
minat beli konsumen di dalam penggunaan promosi, pelayanan,

kepercayaan, dan citra perusahaan.

1.6. Sistematika Penulisan
Untuk memberikan gambaran yang jelas mengenai penelitian yang

dilakukan, maka disusunlah suatu sistematika penulisan yang berisi informasi



mengenai materi dan hal yang dibahas dalam tiap-tiap bab.

Adapunsistematika penulisan penelitian ini adalah sebagai

berikut:

BABI

BABII

BAB III

PENDAHULUAN

Pada bab ini dijelaskan mengenai latar belakang
masalah, rumusan masalah, batasan masalah, tujuan
penelitian dan manfaat penelitian serta sistematika
penulisan.

KAJIAN PUSTAKA DAN TEORI

Pada bab dua ini dijelaskan mengenai landasan teori
yang digunakan sebagai dasar dari analisis penelitian,
kerangka penelitian, dan hipotesis.

METODE PENELITIAN

Pada bab ini dijelaskan mengenai jenis penelitian,
populasi dan sampel penelitian, jenis data dan variabel,
metode pengumpulan data dan alat analisis, serta

teknik analisis data yang dipakai dalam penelitian.

BAB IV DATA DAN ANALISIS DATA

Pada bab ini diuraikan tentang deskripsi objek
penelitian, analisis data, dan pembahasan atas hasil

pengolahan data.



BABV PENUTUP
Pada bab terakhir ini merupakan kesimpulan yang
diperoleh dari seluruh penelitian dan juga saran-saran
yang direkomendasikan oleh peneliti  kepada

perusahaan.
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