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 ANALISISFAKTOR - FAKTOR YANG MEMPENGARUHT MINAT KONSUMEN
DALAM PEMBELIA KOMPUTER DESKTOP
Skripsi 37 gloh HARRY LUKMANA . Pembimbing Dr, Ranif Amall Rival, S5E.M 5

ABSTRAK

FPeneliian ini bertujuan untuk mengetahui faklor-faktor yang menimbulkan kacenderungan minzt beli
sansumen dan juga untuk mengsthaui faktor-fakler yang paling daminzn yang rnpengaEryhi
“onsumen dalam melakukan pembelian komputer desklop, Responden dar penelitian ini adaiah
mahasiswa Universitas Andalas yang menggunakan komputer . Metode nsel uniuk pangujian hipatesa
menggunakan analisis faklor, yang menganzlisa dan menguraikan variabel- vanabel yang terkait datsm
pengambilan keputusan kongumen, dan melgkukan pengalampokan data dan vang memiliki pengaruh
lerbesar lerhadap kepulusan permbelian kansumen sampal yang memiliki pengaruch tersac, dengarn
mengunakan instrumen kuesioner dan 180 responden . Dala dialah dengan faklar analisis KMOD andg
Barlel's test dan MSA dangan menggunakan pragram SPSS5 varsi 16.0. Hasi! penelitian manujuklkan
oanwa faktor layanan puma jual memiliki pengarub paling besar paling dominan dalam keputusan
rembefian kensumen dengan persentase 23 405%, Sedangkan 49.273% di pengaraty beberapa faktas
zinnya.

=kripsi telah dipertahankan di depan sidang pengu)r dan dinyatakan lulus pada tanggal:
28 Mowvember 2008

sostrak ielah disetujui olah

| |
Tanda Tangan | 1 2 3 [

DR, Yerz Pujam, S5E OIR. Laura Syatrul |

Mama Terang | Dr.Harf Amali Rivai, SE.M.Si MM

Mangatanu,
=etua Jurusan Manajarmen

Dr. Harif amali Rivai, 5E, M. 8i
MWIF. 132 164 008 Tanda Tangan

Alumnus telah mendaflar ke fakullasiuniversitas dan mendapat nomar alumnus ;
Fetugas FakullasUniversitas

No Alumni Fakultas Mama Tanda Tangan
TH21 HAREY LLIKMARNA
Mo Alumni Universitas Nama Tanda Tangan

57 v HARRY LLIKMARS,




BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Dewasa ini dapat dilibal dan dirssakan balwa kemajuan teknologl semakin
berkembang dan maju pesat disegala bidang. Berawal dar vang paling sederhana
sampai yang mutakhir telab diciptakan. Hal ind dilakukan tidak lain untuk memenuhi
sebutyhan konsumen yvang beragam dimana semuanya ingin praktis, cepat, dan efisicn,
seiring kemajuan teknologi kebutuban konsumen akan komunikosi dan informasi pun
semiakin meningkal. Berbagai macam cara dilakukan untuk mendapatkannya, [novesi-
mavasi dan pengembangan produk yvang dilakukan oleh manusia dalam herbagai ilmy
pengetehuan tdak werlepas dari pengeunaan wknelogt vang telah ada vang mampu
mempermudal proses kerin bahkan hisa mengpantikan tenags Kerjs manusia.

Komputer adalah salah saw dari sekian banyak contoh produk vang muncul
ceibal perkembangan kemajuan teknologi dan informasi vang hanyak digunakan olch
masyarakal dan instansi pemerintah, sekolab, kampus dan iostansi swasto, Dimasa
sekarung mi banyvak sekali beredar di pasaran merek — merck produk kamputer vane
s — masing menawarkan berbagai keungpulan.

Dalam membeli suain produk, termasuk komputer ada berbagai fakior vang
akan menjadi dasar bagi konsumen untuk membuat suatn keputusan pembelian
terhadap suat produk. Faktor-fakior tersebut akan menjadi dasar bagi konsumen

untuk membuat suatu keputusan pembelian terbadap suatu produk.

Membeli atau tidak membeli suate produk, pembeli atau konsumen sanga



dipengaruhi oleh prilaku konsumen dalam membeli produk. Untuk lebih Jelasnva

kita harus mengelahui apa vang dimaksud dengan prilaku konsumen tersebul,

Perilaku konsumen menurut Engel {1993) adalah keristan-kegiatan individu
secara langsung terlibat dalam mendapatkan, mengkomsumsi dan menghabiskan
produk dan jasa termasuk didalamnya proses-proses dalam pengambilan keputusan
vang mendahului dan menyusul penentuan kegiatan tersebur.

Mangkunegara (1998:3) mendefinisikan perilaku konsumen sebapai berikout :

CPevilabu kenswnen adalah findakan-tindakan proses dan hubuwiean sosial
rang  dilakukan olel individu,  kelompol  ataw orpanisasi dalam mendapaikan,
Mgk sicitn proguk

Selain it dalam mengambil Keputusan untuk membeli, mendapatkan dan
menggunakan suatu barang dan jasa kensumen selalu pengaruhi Gklor sosial, fakior
fudaya, fukior kepribadian. dan faktor psikologis. Memahami prilaky konsomen
tdaklah sederbana, seseorang mungkin mengalakan keinginan serta kebutuhannva,
telapi mereka akan bertindak sebaliknya. maka karena hal tersebut suatu perusahaan
stan distributor barus mampu bagaimans mengubah prilaky konsumen yviang
mulanya tidak tertarik menjadi memutuskan untuk membeli.

Lridalam hal memilih komputer tersebut. terdapat perbedaan antara prilaky
=onsumen yang satu dengan vang lainnyva. karena lingkat kepuasan komsumen
terhadap suatu produk juga selalu berbeda, Permintaan terhadap komputer sangatlah
pervariasi, dari segi kapasitas penyimpanan vang besar’ memor, kinerja produk
vang ditawarkan, kualitas! dava tahan produk, tingkat harga. jaminan scrvis vang
cranjikan oleh produsen, serta aksesoris komputernya,

Konsep  pemasaman menvatakan  bahwa  pencapaian  tujuan  organisasi



BAB WV

PENUTUP

5.1  Kesimpulan
Rerdasarkan uraian vang telah penulis sampaikan pada pembabasan hab-bab
sehelumnyva, maka didapat kesimpulan sebagai berikur:
. Penelitian ini dilakukan dengan cara survey melalul penyebaran kuesioner uniuk
mengetah perilaku konsumen dalam membeli komputer deskiop
2. Fokor-fakior  yang  mempengaruhl keputusan konsumen  dalam membeli

komputer desktop tersebar dalam 5 fakior

1. Faktor Layvanan Purna Jual

2. bFakitore Intormast Prodok
Yo Faktor Horga
4. Fakior Sikap

3. Fakior Kualitas Produk
b Tt e E g L
3, Fakww wang paling domiran mempengamahi konsumen  dalam melakukan
kepotusan pembelian kompuoter deskiop adalah Fakior Lavanan Pema Jusl. vang
terdivi dari heberapa variabel vaitu kualitas lavanan vang ditawarkan, jaminan
saransi produk dan servis pratis produk
3.2 Ketebatasan Penelitian :
I, Penelitian ini banyva ditujukon kepada respenden mahasisaa | niversitas

Andalas.

als
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