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(E) Abstract: This study was conducted to investigate the effect of perceived quality,

price, promotion mix, and customer expectation on purchasing decision for Intel

product. The population of this research were consisting of people who are living

in Jakarta and Tangerang whose using computer for their daily activities. The

sampling frame was limited which computer users who are studying in

Tarumanagara University and the consumer/buyer/retailer in Mangga Dua Mall.

The probabilistic judgmental sampling method was used in this research. There are

130 respondents. The technique of data analysis in this research was multiple

regression analysis and assumption of classical linear regression. The findings of

this research showed that perceived quality, price, promotion mix, and customer

expectation had effects to purchase decision.
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Bab I

Pendahuluan

A. Pendahuluan

1.   Latar Belakang

Perkembangan teknologi dari waktu ke waktu semakin berkembang sehingga

kita bisa melakukan apa saja dengan cara cepat dan instan. Dengan berkembangnya

teknologi saat ini, pekerjaan yang awalnya sangat lama untuk dikerjakan dapat

dikerjakan dalam waktu yang sangat singkat. Salah satu teknologi yang sering dipakai

untuk meringankan pekerjaan manusia adalah komputer. Komputer adalah alat yang

dipakai untuk mengolah data menurut prosedur yang telah dirumuskan.

Intel Corporation adalah salah satu perusahaan multinasional yang membuat

salah satu komponen komputer yaitu prosesor. Intel Corporation didirikan pada tahun

1968 di Santa Clara, California, Amerika Serikat. Saat ini, Intel menguasai pangsa

pasar penjualan microchip terbesar di dunia. Hal itu dilihat dari jumlah penjualan

produk Intel dan juga pendapatan bersih. Intel mengalahkan perusahaan sejenis

misalnya AMD, Samsung Electronics, dan Qualcomm.

Intel masuk ke Indonesia pada tahun 1993 dengan nama Intel Pentium. Saat itu,

produk Intel menguasai pangsa pasar di Indonesia karena tidak ada kompetitor yang

mengeluarkan produk sejenis. Namun sejak AMD masuk ke Indonesia tahun 2003,

penjualan produk Intel semakin menurun. Hal tersebut terjadi karena harga yang

ditetapkan AMD lebih murah daripada harga produk Intel. Selain itu, reputasi produk

dari Intel sangatlah bagus mengingat Intel sudah lebih dari 47 tahun berpengalaman di

dunia komputer.



Menurut Kotler dan Keller yang dialihbahasakan oleh Bob Sabran (2009:67),

harga adalah salah satu elemen bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan,

elemen lain menghasilkan biaya. Harga merupakan elemen termudah dalam program

pemasaran untuk disesuaikan, fitur   produk, saluran, dan bahkan komunikasi

membutuhkan banyak waktu.

Menurut Fandy Tjiptono (2008:151) menyebutkan bahwa harga merupakan

satu-satunya unsur bauran pemasaran yang memberikan pemasukan atau pendapatan

bagi perusahaan. Sedangkan menurut Kotler dan Amstrong (2008:345), harga

adalah sejumlah uang yang ditagihkan atas suatu produk dan jasa atau jumlah dari nilai

yang ditukarkan para pelanggan untuk memperoleh manfaat dari memiliki atau

menggunakan suatu produk atau jasa.

Dari tiga definisi tersebut menjelaskan bahwa harga adalah unsur penting dalam

sebuah peusahaan dimana dengan adanya harga maka  perusahaan akan

mendapatkan income bagi keberlangsungan perusahaan. Selain itu,   harga juga

merupakan alat yang nantinya dijadikan proses pertukaran terhadap suatu barangatau

jasa oleh konsumen.

Harga merupakan salah satu penentu keberhasilan suatu perusahaan karena

harga menentukan seberapa besar keuntungan yang akan diperoleh perusahaan dari

penjualan produknya baik berupa barang maupun jasa. Menetapkan harga terlalu tinggi

akan menyebabkan penjualan akan menurun. Namun jika harga terlalu rendah akan

mengurangi keuntungan yang dapat diperoleh organisasi perusahaan.

Faktor-faktor lain yang membuat konsumen lebih memilih produk kompetitor

daripada Intel adalah sebagai berikut: Pengalaman dari konsumen lain, citra produk,



desain produk, dan bauran promosi. Hal tersebut tergabung menjadi suatu kesatuan

yaitu perceived quality. Perceived quality adalah pendapat konsumen tentang

kelebihan produk yang dapat memenuhi harapan mereka. Selain Perceived quality,

faktor lainnya adalah Customer Expectation, dimana perceived quality yang konsumen

tetapkan sesuai dengan biaya yang mereka keluarkan untuk produk tersebut.

Maka dari itu, peneliti ingin melakukan penelitian dengan judul “Perceived

Quality, Price, Promotion Mix, dan Customer Expectation Mempengaruhi

Keputusan Pembelian Terhadap Produk Intel di Indonesia.”

2.   Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah disusun diatas, identifikasi masalah yang

terdapat dalam penelitian ini adalah:

1.   Adakah pengaruh antara persepsi kualitas dengan keputusan pembelian

2. Adakah pengaruh antara harga produk dengan keputusan pembelian

3. Adakah pengaruh bauran promosi dengan keputusan pembelian

4. Bagaimana customer expectation mempengaruhi keputusan pembelian

5. Faktor-faktor apa saja yang mempengaruhi keputusan pembelian

3. Pembatasan Masalah

Mengingat terbatasnya waktu yang diberikan peneliti untuk melakukan

penelitian, maka peneliti melakukan pembatasan masalah terhadap permasalahan yang

ada agar hasil penelitian lebih terarah dan terkonsentrasi dalam melakukan penelitian.

Dalam hal ini, peneliti membatasi masalah terhadap pengguna komputer yang



menggunakan produk Intel. Pelaksanaan penelitian ini bertempat di Jakarta, antara lain:

Fakultas Ekonomi Universitas Tarumanagara, Mangga Dua Mall, dan Warung Internet

yang tersebar di Jakarta.

4. Perumusan Masalah

1. Apakah faktor perceived quality mempengaruhi keputusan pembelian produk

Intel?

2.   Apakah faktor price mempengaruhi keputusan pembelian produk Intel?

3.   Apakah faktor promotion mix mempengaruhi keputusan pembelian produk

Intel?

4.   Apakah faktor customer expectation mempengaruhi keputusan pembelian

produk Intel?

5.   Apakah terdapat pengaruh antara perceived quality, price, promotion mix dan

customer expectation terhadap keputusan pembelian terhadap produk Intel?

B. Tujuan dan manfaat Penelitian

Berdasarkan perumusan masalah yang terdapat dalam penelitian ini, tujuan

penelitian ini adalah untuk mengetahui:

1.   Untuk mengetahui bagaimana pengaruh perceived quality terhadap keputusan

pembelian produk Intel.



2.   Untuk mengetahui bagaimana pengaruh price terhadap keputusan pembelian

produk Intel.

3.   Untuk mengetahui bagaimana pengaruh promotion mix terhadap keputusan

pembelian produk Intel.

4. Untuk mengetahui bagaimana pengaruh customer expectation terhadap

keputusan pembelian produk Intel.

5. Untuk mengetahui pengaruh antara perceived quality dan customer expectation

terhadap keputusan pembelian produk Intel.

Sedangkan manfaat yang didapatkan dari penelitian ini terbagi menjadi 2 yaitu

manfaat praktis dan teoritis. Manfaat teoritis yang didapatkan dari penelitian ini adalah:

1.   Hasil Penelitian ini secara teoritis diharapkan dapat memberikan sumbangan

pemikiran dalam memperkaya wawasan, sekurang-kurangnya dapat berguna

sebagai sumbangan pemikiran bagi dunia pendidikan.

2. Memberikan refensi kepada peneliti lain apabila peneliti tersebut ingin

melakukan penelitian yang sama sehingga memunculkan teori baru yang akan

berguna bagi semua orang.

Sementara itu, manfaat praktis dari penelitian ini adalah:

1. Memberikan pengetahuan dan wawasan kepada masyarakat sehingga

masyarakat bisa lebih aktif dan kritis dalam memecahkan suatu permasalahan.



2.   Hasil penelitian ini secara praktis diharapkan dapat menyumbangkan pemikiran

terhadap pemecahan masalah yang berkaitan dengan permasalahan dalam

penelitian ini.

3. Selanjutnya hasil penelitian ini diharapkan menjadi acuan bagi penyusunan

program pemecahan masalah bagi perusahaan agar Intel sehinggga mereka bisa

bersaing dengan dengan produk lain.
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