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 ABSTRAK 

Jusniar (2011/1103304): Pengaruh Harga dan Promosi penjualan 

terhadap Minat Beli Notebook Asus pada 

Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Negeri 

Padang.       

Pembimbing I. Dra. Armida S, M.Si 

  II. Rose Rahmidani S.Pd, MM 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis (1) pengaruh 

harga dan promosi penjualan terhadap minat beli  Notebook 

Asus pada mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Negeri 

Padang, (2) Pengaruh harga terhadap Minat Beli Notebook Asus 

dan (3) Pengaruh promosi Penjualan terhadap Minat Beli 

Notebook Asus pada mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas 

Negeri Padang. 

Jenis penelitian yang digunakan adalah bersifat kausatif. 

Teknik penarikan sampel adalah  Proporsional random 

sampling dengan jumlah sampelnya sebanyak 100 mahasiswa, 

dengan pertimbangan mahasiswa yang menggunakan Notebook 

Asus. Teknik analisis data menggunakan analisis deskriptif dan 

analisis induktif melalui analisis regresi linier berganda serta uji 

hipotesis menggunanakan uji F, uji t dan uji Determinasi, 

dengan menggunakan program Statistical Product and Service 

Solution (SPSS) 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa (1) Adanya 

keterkaitan signifikansi antara harga dan promosi penjualan 

dalam mempengaruhi minat beli Notebook Asus pada 

Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Padang, (2) 

Harga berpengaruh signifikan terhadap minat beli Notebook 

Asus (3) Promosi penjualan berpengaruh signifikan terhadap 

minat beli Notebook Asus pada mahasiswa Fakultas Ekonomi 

Universitas Negeri Padang.  

Berdasarkan hasil penelitian ini, disarankan kepada 

mahasiswa untuk lebih memperhatikan harga  yang diberikan 

oleh perusahaan Notebook Asus. Kemudian perusahaan 

melakukan kegiatan promosi penjualan yang gencar terhadap 

produk Notebook Asus. 
 

Kata Kunci : Minat beli, Harga dan Promosi Penjualan 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Tingginya tingkat pertumbuhan penggunaan Notebook di masyarakat 

khususnya bagi kalangan mahasiswa ataupun masyarakat umum membuat 

ketersediaan akan Notebook semakin banyak dan beragam. Dengan begitu 

banyak pilihan Notebook yang tersedia di pasaran, seringkali membuat 

konsumen merasa kebingungan dan kesulitan dalam memilih Notebook yang 

sesuai dengan kebutuhan dan keinginannya. Hal ini menimbulkan persaingan 

antara produsen satu dengan produsen lain, yang menawarkan berbagai merk 

Notebook di pasar. Notebook adalah komputer jinjing yang berukuran kecil 

dan ringan dan dapat dibawa kemana saja, meski ukurannya kecil fungsinya 

tetap maksimal, terutama untuk berselancar di dunia maya. Ciri-ciri 

utamanya, Notebook ini berbentuk kecil sekaligus ramping. Selain itu, 

Notebook mempunyai fungsi atau fitur utama untuk koneksi internet.  

Suatu perusahaan dalam kondisi yang penuh persaingan harus dapat 

menciptakan dan mempertahankan keunggulan bersaing. Untuk menarik 

minat konsumen juga diperlukan adanya usaha pemasaran yang baik yang 

harus dilakukan oleh perusahaan. Swasta ( 2006:349) menyatakan bahwa 

kegiatan pemasaran bertujuan untuk mempengaruhi konsumen dalam 

pembelian suatu produk. Dalam melakukan pembelian, konsumen 

membutuhkan informasi produk yang telah dihasilkan tersebut salah satunya 

melalui media iklan.  
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Notebook paling banyak digunakan oleh mahasiswa dibandingkan 

dengan komputer, dimana komputer tersebut berukuran besar dan tidak bisa 

dibawa ke mana-mana, Selain itu Notebook memiliki beberapa keunggulan 

daripada komputer seperti memiliki jaringan wifi menggunakan 6 cell, tidak 

berat dan harganya terjangkau. Kebutuhan Notebook di kalangan mahasiswa 

terus meningkat, menjadi peluang bisnis bagi perusahaan. Hal tersebut 

menjadi dasar pemikiran para pelaku usaha untuk memenuhi kebutuhan, 

keinginan, dan harapan konsumen sehingga tidak berpaling ke pesaing meski 

terjadi perubahan.Walaupun komputer sudah di desain ulang ke bentuk yang 

lebih sederhana, namun masih tidak dapat menyaingi Notebook yang 

berukuran kecil. 

Notebook Asus merupakan Notebook yang menawarkan harga yang 

terjangkau, dikalangan mahasiswa dan masyarakat umum. Notebook Asus 

termasuk ke  dalam klasifikasi produk konsumen berdasarkan kebiasaan 

belanja yaitu kategori barang toko. Karena selama proses pemilihan dan 

pembelian, pelanggan biasanya melakukan perbandingan berdasarkan 

beberapa kriteria seperti kesesuaian, harga, kualitas dan promosi 

penjualannya. 

Minat beli merupakan keinginan murni dalam  diri konsumen terhadap 

suatu produk sebagai dampak dari proses pengamatan dan pembelajaran 

konsumen terhadap suatu produk. Ada juga yang menyatakan minat beli 

merupakan dorongan yang timbul dari dalam diri seseorang untuk membeli 

barang atau jasa dalam rangka pemenuhan kebutuhannya. Terjadinya minat 
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beli didahului oleh rangsangan (stimulus) yang diberikan oleh perusahaan 

kepada konsumen. Rangsangan itu dapat berupa produk, harga, tempat, dan 

promosi penjualan. Dengan adanya rangsangan tersebut maka calon 

konsumen akan tertarik untuk mencari informasi tentang rangsangan apa saja 

yang ditawarkan perusahaan oleh konsumen. 

Jika seseorang mempunyai motivasi yang tinggi terhadap objek tertentu 

maka dia akan terdorong untuk memiliki produk tersebut. Sebaliknya jika 

motivasinya rendah, maka dia akan mencoba untuk menghindari objek yang 

bersangkutan. Implikasinya dalam pemasaran adalah kemungkinan orang 

tersebut berminat untuk membeli produk atau merk yang ditawarkan pemasar 

atau tidak. Untuk mengetahui bagaimana minat beli konsumen pada Notebook 

Asus ini bisa dilihat dari perbandingan jumlah pelanggan dan pangsa pasar 

dari Notebook Asus dengan merek Notebook yang lainnya. 

Penjualan Notebook di Indonesia mencapai 913.652 unit. Angka ini 

sedikit mengalami penurunan dibandingkan dengan kuartal sebelumnya yang 

sebesar 976.513. Dari total penjualan itu, sebanyak 291.236 unit di antaranya 

adalah produk notebook ASUS. Menurut IDC, catatan tersebut membuat Asus 

menjadi produsen Notebook terbesar di Indonesia dengan 31,87 persen pasar. 

Catatan penjualan ini juga cukup jauh meninggalkan angka penjualan 

produsen yang kini berada di posisi kedua dengan penjualan sebanyak 

181.510 unit atau sekitar 19,87 persen. Sebagai gambaran, dibanding kuartal 

sebelumnya, Asus berhasil meningkatkan penjualan produk Notebook.  
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Menurut IDC, jika pada kuartal pertama 2013 Asus berhasil 

memasarkan 261.520 unit Notebook ke pasaran Indonesia, pada kuartal kedua 

2013 angkanya bertambah sebanyak 29.716 unit. Dengan kata lain, Asus 

berhasil mendongkrak penjualannya sebesar 11,3 persen menjadi 552.756 unit. 

Serupa dengan analisa yang dilakukan oleh lembaga riset Gartner yang telah 

diumumkan sebelumnya, peningkatan penjualan ini dicapai di saat terjadi 

penurunan penjualan Notebook di seluruh Indonesia. IDC mencatat, pada 

kuartal pertama 2013, penjualan Notebook di seluruh Indonesia mencapai 

976.513 unit. Adapun pada kuartal kedua 2013, penjualannya mencapai angka 

913.652 unit. Turunnya angka total penjualan Notebook tersebut dipicu oleh 

melemahnya penjualan sejumlah produsen Notebook utama di Indonesia. 

Sebagai contoh, IDC menyebutkan, produsen Notebook yang kini menempati 

posisi ke dua dan ke tiga di Indonesia mengalami penurunan penjualan sebesar 

35,8 persen dan 7,46 persen dibanding kuartal pertama 2013. 

Pada 2015, Asus menargetkan kenaikan penjualan untuk meningkatkan 

market share hingga 50 persen. Segmen konsumen mahasiswa dan pelajar 

menjadi target utama produsen asal Taiwan ini. Branch Manager  Notebook 

Asus, untuk market share Notebook Asus di Jawa Tengah dan DIY hingga Mei 

telah mencapai 43 persen.Namun demikian, pihaknya tidak berpuas diri dan 

terus melakukan upaya menggenjot penjualan. Selama ini memang menjadi 

pasar terbesar Asus. Dari persentase penjualan di beberapa wilayah di DIY dan 

Jateng, Yogyakarta menempati pertama dengan penjualan mencapai 40 persen 

dari total penjualan. 

http://jogja.tribunnews.com/tag/asus/


5 

 

 Di tempat kedua Semarang menyusul dengan 30 persen, kemudian 

Solo dengan 15 persen dan sisanya ditopang oleh Purwokerto dan sekitarnya. 

segmen mahasiswa dan pelajar pada umumnya menginginkan Notebook 

dengan harga terjangkau, namun memiliki performance dan realibility yang 

memadai. Keunggulan itulah yang terus berusaha dipenuhi oleh Asus. Untuk 

itu, ada beberapa lini produk kami yang dibandrol Rp 3 jutaan untuk 

memenuhi keinginan tersebut. Tidak hanya terjangkau, dari harga tersebut 

sudah mendapatkan teknologi terbaru Asus misalnya seamless keyboard 

hingga teknologi hybrid. 

Di Indonesia sendiri, IDC melaporkan, penjualan Notebook Asus dari 

tahun ke tahun menunjukkan tren peningkatan. Dari angka sebesar 598.019 

unit di tahun 2011, Asus berhasil meningkatkan penjualannya menjadi 

sebanyak 664.020 sepanjang tahun 2012. Di paruh pertama 2013 sendiri, 

secara total Asus sudah memasarkan sebanyak 552.756 unit Notebook di 

pasaran Indonesia. Salah satu faktor yang mempengaruhi minat beli konsumen 

yaitu harga. Harga merupakan hal yang diperhatikan konsumen saat 

melakukan pembelian. Sebagian konsumen bahkan mengidentifikasikan harga 

dengan nilai.  Seperti yang telah diungkapkan dalam pengertian strategi harga, 

bahwa harga merupakan salah satu unsur yang mempengaruhi kegiatan-

kegiatan dalam perusahaan yang berfungsi menciptakan keunggulan 

kompetitif bagi perusahaan.  

Namun, hal itu seringkali terbentur pada kebijakan penetapan harga. 

Penetapan harga oleh perusahaan harus disesuaikan dengan situasi lingkungan 
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dan perubahan yang terjadi terutama pada saat persaingan yang semakin ketat 

seperti sekarang ini, perusahaan harus memperhatikan faktor harga, karena 

besar kecilnya harga yang ditetapkan akan sangat mempengaruhi kemampuan 

perusahaan dalam bersaing dan juga mampu mempengaruhi konsumen untuk 

membeli produknya Agar lebih kompetitif dipasar, perusahaan dapat 

mempertimbangkan harga pesaing sebagai pedoman dalam menentukan harga 

jual produknya. 

Harga merupakan sejumlah nilai yang di tukarkan konsumen dengan 

manfaat memiliki atau menggunakan produk yang nilainya ditetapkan oleh 

pembeli dan penjual melalui tawar menawar atau ditetapakan oleh penjual 

untuk satu harga yang sama terhadap semua pembeli. Karena banyaknya 

persaingan di pasaran, maka perusahaan harus dapat dan bisa menentukan 

strategi harga yang mampu menguasai pasar Terhadap suatu produk. Notebook 

Asus sendiri terkenal dengan strategi harga yang murah dijangkau oleh 

kalangan mahasiswa. Jika dibandingkan dengan merek terkenal lainnya 

dengan spesifikasi yang sama, harga Notebook Asus lebih terjangkau dari 

pesaingnya. Berdasarkan tabel 1 dapat di lihat harga berdasarkan spesifikasi 

yang sama sebagai berikut: 
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Tabel 1. Harga Notebook dengan Spesifikasi yang sama tahun 2015 

 
sumber: http://www.tabloidNotebook.com/2015/02/20-harga-laptop-termurah.html 

 

Berdasarkan data pada tabel 1 dapat dilihat bahwa Notebook Asus 

dengan harga Rp.7.499000, Acer dengan harga Rp. 7.349000, Hp dengan 

harga Rp.7.499000, dan lenovo dengan harga Rp. 7.499000. jadi dapat 

disimpulkan bahwa harga Notebook Asus tidak jauh beda dari harga Notebook 

Acer walapun demikian Perusahaan Notebook Asus menonjolkan keunggulan-

keunggulan diantaranya pada VGA yang dimiliki Notebook Asus lebih besar 

dari pada VGA Acer dan Lenovo, dan ukuran Hardisk yang dimiliki oleh 

Notebook Asus lebih besar dari pada hardisk lainnya. 

 Perusahaan Notebook Asus memberikan informasi mengenai produk 

tersebut dengan cara promosi terhadap konsumen dengan memberikan 

informasi mengenai harga, promosi penjualan, spesifikasi, ataupun 

keunggulan melalui media iklan seperti media cetak dan elektronik, koran, 

brosur, internet, dan melalui lounching pameran produk baru. Agar konsumen 

http://www.tabloidnotebook.com/2015/02/20-harga-laptop-termurah.html
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terpengaruh terhadap Notebook Asus tersebut dan sangat mempengaruhi 

terhadap minat beli konsumen. 

Salah satu bentuk kegiatan yang dijalankan Notebook Asus yaitu 

Promosi penjualan, Komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran yang 

berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi/ membujuk dan 

mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia 

menerima, membeli, dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang 

bersangkutan. Menurut Tjiptono (2008:219)  promosi penjualan adalah segala 

bentuk aktivitas yang mengiringi operasi penjualan untuk meningkatkan 

kemungkinan suatu penjualan.  

Promosi penjualan yang dilakukan oleh Notebook Asus yaitu dengan 

memberikan hadiah seperti bonus Tas, Mouse USB + PAD, pelindung 

keyboard dan Cleaner KIT. Selanjutnya memberikan garansi 1 tahun setelah 

pembelian dilakukan dengan syarat segel belum rusak dan surat garansi yang 

masih lengkap, serta adanya potongan harga atau diskon yang diberikan 

ketika perusahaan melakukan lounching. Dengan adanya promosi yang 

dilakukan perusahaan Notebook Asus maka diharapkan meningkatkan minat 

untuk konsumen membeli Notebook Asus tersebut.  

Untuk melihat adanya pengaruh harga dan promosi penjualan terhadap 

minat beli Notebook Asus, penulis melakukan observasi terhadap 30 orang 

responden mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Padang 

mengenai harga dan promosi penjualan Notebook Asus, dengan mengajukan 
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beberapa pernyataan dan dua pilihan jawaban tersebut yaitu: ya atau tidak, 

pada tabel 2 berikut adalah hasil observasi yang penulis lakukan: 

 Tabel 2. Observasi terhadap 30 orang Mahasiswa Fakultas Ekonomi 

Universitas Negeri Padang  

No Pernyataan Ya  Tidak 

1 Harga Notebook Asus lebih terjangkau dari Notebook  

Acer 

16 14 

2 Harga Notebook Asus telah sesuai dengan 

kemampuan mahasiswa FE UNP untuk membeli 

21 9 

3 Promosi penjualan Notebook Asus dilakukan dengan 

memberikan hadiah dan potongan harga 

23 7 

4 Promosi penjualan Notebook Asus yang gencar 

melalui internet, brosur dan iklan  

19 11 

5 Saya berminat untuk membeli Notebook Asus 12 18 

6 Saya Menggunakan Notebook merek Asus  14 16 

Sumber: Data Primer diolah tahun 2015 

Berdasarkan tabel 2  maka dapat dilihat bahwa dari 30 orang mahasiswa 

16 orang mahasiswa menyatakan harga Notebook Asus lebih terjangkau dari 

Notebook  Acer, dapat dilihat pada tabel harga dimana harga Notebook  Asus 

lebih terjangkau dari merek lain. 21 orang mahasiswa menyatakan harga 

Notebook asus telah sesuai dengan kemampuan mahasiswa FE UNP untuk 

membeli, 23 orang mahasiswa menyatakan promosi penjualan Notebook Asus 

dilakukan dengan memberikan hadiah dan potongan harga, dan 19 orang 

mahasiswa menyatakan promosi penjualan yang gencar melaui internet, 

brosur dan iklan, dengan adanya harga dan promosi penjualan yang dilakukan 

hanya 12 orang yang beminat untuk membeli Notebook Asus dan yang 

selebihnya tidak berminat untuk membeli, dan mahasiswa yang menggunakan 

Notebook Asus sebanyak 14 orang mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas 

Negeri Padang.  
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Disinilah penulis menduga bahwa kurangnya minat beli mahasiswa 

terhadap Notebook Asus sedangkan harga yang ditawarkan lebih rendah dari 

pada harga Notebook Acer dan promosi penjualan yang dilakukan oleh 

perusahaan Notebook Asus sangat gencar tetapi masih kurangnya minat beli 

mahasiswa terhadap Notebook Asus.  

Dari observasi awal yang penulis lakukan, diduga terdapat hubungan 

erat antara harga dan promosi penjualan terhadap minat beli Notebook Asus 

pada mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Padang. akan tetapi 

penelitian ini belum dapat disimpulkan secara pasti karena sampel yang 

digunakan dalam penelitian ini sedikit dan belum mewakili secara 

keseluruhan populasi mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Negeri 

Padang.  

Berdasarkan fenomena yang penulis amati dari lapangan, maka penulis 

ingin meneliti apakah benar bahwa harga dan promosi penjualan berpengaruh 

terhadap minat beli produk Notebook Asus pada mahasiswa Fakultas 

Ekonomi Universitas Negeri Padang, dalam upaya untuk meningkatkan minat 

beli konsumen yang nantinya akan berpengaruh pada kelangsungan hidup 

perusahaan maka perlu dilakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Harga 

Dan Promosi Penjualan Terhadap Minat Beli Notebook Asus Pada 

Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Padang”. 
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B. Identifikasi Masalah  

Berdasarkan latar belakang masalah, maka dapat diidentifikasi masalah 

sebagai berikut : 

1. Jumlah persentase penjualan Notebook Asus menurun pada tahun 

2014  

2. Harga yang murah yang ditawarkan Perusahaan Notebook Asus belum 

meningkatkan minat beli mahasiswa terhadap Notebook Asus 

3. Promosi penjualan sudah dilakukan perusahaan Notebook Asus tetapi 

belum meningkatkan minat beli Mahasiswa terhadap Notebook Asus . 

C. Batasan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang dikemukakan diatas penulis tertarik 

untuk membahas dan memfokuskan penelitian tentang Pengaruh Harga dan 

Promosi Penjualan Terhadap Minat Beli Notebook Asus pada Mahasiswa 

Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Padang. 

D. Rumusan Masalah  

Berdasarkan uraian latar belakang diatas maka rumusan masalah yang 

akan diajukan dalam penelitian ini adalah: 

1. Sejauh mana harga dan promosi penjualan berpengaruh terhadap minat 

beli Notebook Asus pada mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas 

Negeri Padang? 

2. Sejauh mana harga berpengaruh terhadap minat beli Notebook Asus 

pada mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Padang? 
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3. Sejauh mana promosi penjualan berpengaruh terhadap minat beli 

Notebook Asus pada mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Negeri 

Padang ? 

E. Tujuan Penelitian  

Berdasarkan rumusan masalah diatas maka penelitian ini bertujuan 

untuk mengetahui: 

1. Pengaruh harga dan promosi penjualan terhadap minat beli Notebook Asus 

pada mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Padang 

2. Pengaruh harga terhadap minat beli Notebook Asus pada Mahasiswa 

Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Padang.  

3. Pengaruh promosi penjualan terhadap minat beli Notebook Asus pada 

Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Padang. 

F. Manfaat Penelitian  

Manfaat Teoritis :  

1. Bagi penulis, sebagai penambah wawasan penulis dalam bidang manajemen 

pemasaran, serta salah satu syarat untuk memperoleh gelar sarjana 

pendidikan program strata satu (S1) pada Fakultas Ekonomi Universitas 

Negeri Padang. 

2. Untuk mengembangkan ilmu dibidang pendidikan dan dapat dijadikan 

acuan bagi penelitian ilmu terkait selanjutnya. 

3. Bagi peneliti selanjutnya, sebagai sumbangan atau referensi dalam 

melakukan penelitian sejenis. 
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Manfaat praktis :  

1. Bagi pihak lain, hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai 

bahan pertimbangan untuk minat beli konsumen  atau kebijakan dimasa 

yang akan datang. 

2. Bagi perusahaan, sebagai bahan pertimbangan untuk perusahaan dalam 

menyusun strategi Harga dan Promosi Penjualan yang lebih baik dan 

menambah informasi bagi perusahaan. 

3. Bagi Perusahaan, sebagai bahan pertimbangan oleh perusahaan dalam 

meningkatkan minat beli konsumen terhadap Produk yang dipasarkan.  
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