ABSTRAK

MUHAMMAD ROZI, NPM: 1205160620 PENGARUH HARGA DAN
MOTIVASI TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN EMAS DALAM
MEMBELI EMAS PADA PT.PEGADAIAN (PERSERO) CABANG
TANJUNG BALAI

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh harga dan
motivasi terhadap keputusan membeli terhadap pembelian Emas Di Pegadaian
Tanjung Balai. Pendekatan penelitian ini yaitu asosiatif dan kuantitatif dengan
populasi seluruh pelanggan pegadaian T.Balai, menggunakan teknik sampling
aksidental sebanyak 100 responden. Teknik pengumpulan data yang digunakan
dalam penelitian ini yaitu menggunakan angket (kuisioner). Teknik analisis data
penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan alat statistic korelasi
sederhana dan berganda Adapun yang menjadi hasil dari penelitian ini
menunjukan bahwa ada Ada pengaruh yang signifikan antara harga (X1) dan
keputusan pembelian (Y) pembelian emas di pegadaian Tj Balai di tinjau karena
probabilitas sig 0,005 lebih kecil dari a = 0,05. Ada pengaruh yang signifikan
antara motivasi (X2) dan keputusan pembelian (YY) pembelian emas di pegadaian
Tj Balai dimana probabilitas sig 0,005 lebih kecil dari a = 0,00.Ada pengaruh
yang signifikan antara harga (X1) dan motivasi (X2) terhadap keputusan membeli
(YY) pembelian emas di pegadaian Tj Balai dilihat dari R-squarenya adalah 21,1%
dan juga taraf signifikannya sig 0,000 lebih kecil dari o = 0,05.
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BABI

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Investasi emas merupakan hal yang sudah lumrah di masa sekarang ini harga
emas yang cenderung stabil, lalu statusnya sebagai salah satu logam mulia ,
membuat banyak orang melalukan investasi jangka panjang dengan membeli fine
gold, Fine gold sendiri merupakan emas murni dimana belum mendapatkan
campuran apapun, emas murni sendiri merupakan alat penukaran yang universal
karena bisa digunakan untuk menukar dengan berbagai kurs mata uang dunia.

Kotler dan Keller (2007 hal 214) menjelaskan bahwa proses pengambilan
keputusan merupakan proses psikologis dasar yang memainkan peranan penting
dalam memahami bagaimana konsumen secara aktual mengambil keputusan
pembelian. Titik awal untuk memahami perilaku konsumen adalah model
rangsangan-tanggapan. Pemasar bertugas untuk memahami apa yang terjadi dalam
kesadaran konsumen antara datangnya rangsangan luar dan keputusan pembelian
akhir.

”Keputusan Membeli adalah studi tentang bagaimana
individu, kelompok dan orgainisasi memilih, membeli,
menggunakan dan bagaimana barang, jasa, ide atau pengalaman
untuk memuaskan kebutuhan atau keinginan mereka. (Kotler
dan Keller, 2009 hal. 166).”

Di pegadaian cabang Tj.Balai masih terdapatnya hal hal yang
menyebabkan masyarakat masih enggan membeli fine gold untuk investasi jangka

panjang dan jangka pendeknya dari hasil prariset ditemukan fenomena yang

membuat masyarakat masih enggan membeli emas di pegadaian, dikarenakan



masih kurangnya minat masyarakat dalam membeli emas murni dikarenakan
harganya yang fluktutuatif selama beberapa tahun kebelakang , keraguan
masyarakat dalam membeli emas karena belum adanya dorongan kuat untuk
membeli emas, masyarakat yang belum bisa meilhat langsung manfaat jangka
panjang emas murni, trend emas yang kian berubah juga menyurutkan niat
konusmen dalam membeli emas, lalu banyak dari responden prariset yang lebih
memilih berinvestasi dengan barang atau benda lain dibandingkan membeli emas.
Artinya dalam sebelum melakukan pembelian emas masyarakat harga dan
motivasi adalah hal yang paling mempengaruhi masyarakat Tj. balai Sumut (hasil
prariset penulis, 2017)

Ada banyak faktor yang mempengaruhi konsumen dalam membeli suatu
produk bedasarkan Kkajian teoritis diketahui bahwa faktor-faktor yang
mempengaruhi prilaku konsumen dalam melakukan pembelian Hawkins, et
alldalamSupranto dan Limakrisna (2007 hal. 3). menyatakan bahwa ada 2 faktor
yang mempengaruhi perilaku konsumen dalam melakukan keputusan pembelian
yaitu faktor eksternal yang meliputi : budaya (culture), subbudaya (subculture),
demografis (demographics), status sosial (social status), kelompok rujukan
(refrence groups), famili (family), kegiatan pemasaran (marketing activities),
sedangkan faktor internal meliputi : motivasi (perception), pembelajaran
(learning), memori (memory), motiv (motives), kepribadian (personality), emosi
(emotion) dan sikap (attidues).

Ada dua faktor yang mempengaruhi penetapan harga oleh perusahaan baik
untuk barang atau pun jasa, yaitu Faktor internal, Perusahaan Faktor ini berasal

dari dalam perusahaan, meliputi: Tujuan Pemasaran Perusahaan, Strategi Bauran



Pemasaran, Biaya danPertimbangan Organisasi sedangkan faktor eksternal
perusahaan meliputi : pasar dan permintaan serta persaingan (kotler dan keller
2009 hal 319).

Penetapan harga merupakan tugas kritis yang menunjang keberhasilan
operasi organisasi profit maupun non profitMenurut Tjiptono (2012 hal 151)
“harga adalah satuan moneter atau ukuran lainnya (termasuk barang dan jasa
lainnya) yang ditukarkan agar memperoleh hak kepemilikan atau pengunaan suatu
barang atau jasa. Pengertian ini sejalan dengan konsep pertukaran (exchange)
dalam pemasaran. Namun, keputusan mengenai harga tidak mudah dilakukan.
disatu sisi, harga yang terlalu mahal dapat meningkatkan laba jangka pendek,
tetapi di sisi lain akan sulit dijangkau konsumen, dalam kasus tertentu, harga yang
mahal sekali dapat diprotes lembaga konsumen dan bahkan mengundang campur
tangan pemerintah untuk menurunkannya.

Metode penentuan harga dapat didekati dengan menseleksi harga akhir
dengan menambahkan faktor-faktor diantaranya psychological pricing di mana
konsumen menggunakan harga sebagai indikator kualitas dan kebijaksanaan harga
perusahaan (company pricing policies) dengan tujuan memberikan kuota harga
kepada tenaga penjualan untuk diberikan kepada konsumen dan untuk
profitabilitas perusahaan Kotler (2012 hal 509)

Motivasi meruapakan salah satu faktor dari perilaku konsumen dimana
motivasi sendiri berarti dorongan untuk melalukan sesuatu baik itu dorongan dari
dalam ataupun dorongan dari luar, dalam perilaku konsumen sendiri ada banyak
faktor yang mempengaruhi konsumen sebelum memutuskan membeli suatu

produk, Motivasi adalah dorongan dalam diri seseorang yang menghasilkan suatu



tindakan. Dorongan ini dihasilkan dari hasrat yang ada di dalam diri seseorang
yang muncul karena adanya kebutuhan yang belum terpenuhi. Pada dasarnya
secara psikologis manusia memiliki keinginan-keinginan yang ingin dicapainya.
Tetapi tidak semua keinginan tersebut dapat diarahkan untuk kepentingan-
kepentingan lain di luar keinginannya (Saputra dan Samuel 2014 hal 3). Motivasi
merupakan suatu proses psikologis yang mencerminkan interaksi antar sikap,
kebutuhan, motivasi, dan keputusan yang terjadi dalam diri seseorang.

Keputusan membeli merupakan intervensi antara strategi pasar,ini artinya
hasil dari strategi pemasaran di tentukan oleh interaksinya dengan kepuasan
membeli konsumen. Perusahaan hanya akan berhasil hanya kalau konsumen
melihat suatu kebutuhan yang bisa di penuhi oleh produk yang ditawarkan
perusahaan (J. Supranto dan Limakrisna, 2007 hal. 13). dalam hal ini pegadaian
sebagai salah satu lembaga penyedia Fine Gold harus mengetahui hal-hal apa
yang mempengaruhi konsumen dalam membeli emas sebagai investasinya, karena
dengan tingginya keputusan konsumen terhadap suatu produk maka akan
meningkatkan profit perusahaan yang berguna demi kemajuan perusahaan.

Bedasarkan hasil prariset yang ditemui di lapangan penulis judul yang
peneliti angkat adalah

“Pengaruh Harga Dan Motivasi Terhadap Keputusan Pembelian

Dalam Membeli Emas Di PT.Pegadaian (Persero) Cabang Tanjung Balai”.



B. Identifikasi masalah
Adapun identifikasi masalah dalam penelitian ini antara lain adalah:
1. Belum kuatnya keinginan masyarakat dalam membeli emas di pegadaian.
2. Belum kuatnya dorongan masyarakat untuk membeli emas murni di
pegadaian
3. Harga emas yang berubah ubah membuat pelanggan enggan mengeluarkan

sejumlah uang untuk penukarannya.

C. Batasan dan Rumusan masalah
1. Batasan masalah
Pegadaian merupakan.badan usaha milik Negara yang bergerak dibidang
jasa gadai namum juga sudah menyediakan cicilan emas murni , Dalam hal ini
karena adanya keterbatasan waktu, penulis hanya membatasi untuk melakukan
penelitian hanya padaharga dan motivasi yang dapat mempengaruhi keputusan
pembelian emas murni di pegadaian cabang Tj. Balai Sumatera Utara
2. Rumusan Masalah
Untuk mencapai tujuan dan masalah yang telah dibatasi diatas, maka di
rumuskan masalah dalam formulasi sebagai benikut:
a. Apakah ada pengaruh harga terhadap keputusan Nasabah dalam membeli
emas di pegadaian?
b. Apakah ada pengaruh motivasi terhadap keputusan Nasabah dalam
membeli emas di pegadaian?
c. Apakah ada pengaruh harga dan motivasi terhadap keputusan Nasabah

dalam membeli emas di pegadaian?



D. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan Penelitian
Adapun tujuan dari penelitian yang dilakukan antara lain adalah:
a. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan Nasabah dalam
membeli emas di pegadaian
b. Untuk mengetahui pengaruh motivasi terhadap keputusan Nasabah dalam
membeli emas di pegadaian.
c. Untuk mengetahui pengaruh hargadanmotivasi terhadap keputusan
Nasabah dalam membeli emas di pegadaian.
2. Manfaat penelitian
Manfaat Penelitian ini relevan dengan rumusan masalah diatas yakni,
untuk :
a. Manfaat teoritis mengaplikasikan kemampuan penulis dalam mengkaji
masalah harga, motivasi dan keputusan Nasabah terhadap pembelian emas
di pegadaian cabang Tj. balai.
b. Manfaat praktis sebagai bahan masukan bagi perushaantentang harga,
motivasi dan keputusan pembelian emas di pegadaian.
c. Manfaat bagi peneliti selanjutnya sebagai referensi bagi penulisan
selanjutnya yang membahas masalah harga dan motivasi dimasa

mendatang.



BAB I1
LANDASAN TEORI

A. Uraian Teoritis

1. Keputusan Membeli
a. Pengertian Keputusan Membeli

Pada dasarnya perusahaan selalu ingin produk nya menjadi pilihan terakhir

konsumen saat memilih suatu produk, karena keberhasilan suatu produk yang
ditawarkan oleh perusahaan dinilai dari apakah produk tersebut bisa memenuhi
kebutuhan konsumennya, Di zaman sekarang ini produk harian surat kabar
yang beredar dimasyarkat sudah sangat banyak beredar hal ini membuat pasar
produk harian surat kabar semakin kompetitif, sehingga membuat konsumen
semakin selektif dalam memilih produk yang akan dipilihnya.

Harmani (2008 hal 41) menyatakan bahwa keputusan pembelian
merupakan proses pengintegrasian yang mengkombinasikan  untuk
mengevaluasi dua atau lebih perilaku alternatif, dan memilih salah satu
diantaranya.

Lalu menurut Engel, etal (2010 hal 4) mendefinisikan perilaku
konsumen sebagai “as those activities direcly in volued in obtaining,
consuming, and disposing of product and service, including the decision
processes that proced and follow these action.” Definisi tersebut dapat
diartikan bahwa perilaku konsumen adalah sebagai tindakan yang langsung
terlibat dalam mendapatkan, mengkonsumsi dan menghasilkan produk atau

jasa, termasuk proses keputusan yang mendahului dan mengikuti tindakan ini..



Pengertian mengenai

proses keputusan pembelian konsumen akan

membantu perusahaan untuk menetapakan peranan variable-variable strategi

pemasaran yaitu dimana dan bagaimana mereka beroperasi dan sifat dari

pengaruhnya serta bagaimana konsumen nya berprilaku sebelum melakukan

pembelian.

Rangsangan | Rangsangan Ciri-ciri Eégfﬁasan Keputusan

pemasaran lain pembeli membeli Pembelian

Produk Ekonomi Budaya Pemecahan Pemilihan produk

Harga Teknologi Social masalah Pemilihan merek

Saluran Politik Pribadi Pencarian »| Pemilihan saluran

pemasaran Sosial Psikologis informasi pembelian

Promosi Keputusan Penentuan waktu
pembelian Pembelian
Perilaku Jumlah pembelian
spembelian

Sumber : J.Supranto dan Limakrisna, (2007 hal.2).
Gambar 11-1 Model Perilaku Pembeli
Keputusan Membeli adalah studi tentang bagaimana individu, kelompok dan
orgainisasi memilih, membeli, menggunakan dan bagaimana barang, jasa, ide atau
pengalaman untuk memuaskan kebutuhan atau keinginan mereka. (Kotler dan
Keller, 2009 hal. 166). Jadi banyak defenisi dari prilaku, akan tetapi pada
dasarnya sama hanya saja berbeda cara perumusannya.

b. Faktor — Faktor yang mempengaruhi Keputusan Membeli
Menurut Kotler dalam J.Supranto dan Limakrisna (2007, hal. 3) faktor-faktor

yang mempengaruhi keputusan membeli bisa dilihat dibawah ini.
1) Faktor budaya (cultural factors) yang terdiri dari budaya, subbudaya

dan kelas sosial.

2) Faktor sosial (social factors) yang terdiri dari kelompok refrensi,

keluarga, peran dan status.



3) Faktor pribadi (personal factors) yang terdiri dari usia dan tahap daur
hidup (age and life cycle stage),pekerjaan (occupation), keadaan
ekonomi (economic circumates),gaya hidup (life style), kepribadian dan
konsep diri (personality and self concept).

4) Faktor psikologis (psychologis factor) yang terdiri dari motivasi
(motivation), motivasi (perception), belajar (learning), kepercayaan
dan sikap (belief and attitudess).

Sedangkan Hawkins, et aldalamJ.Supranto dan Limakrisna ( 2007
hal. 3) menyatakan bahwa ada 2 faktor yang mempengaruhi perilaku
konsumen dalam melakukan keputusan pembelian yaitu faktor eksternal
yang meliputi : budaya (culture), subbudaya (subculture), demografis
(demographics), status sosial (social status), kelompok rujukan (refrence
groups), famili (family), kegiatan pemasaran (marketing activities),
sedangkan faktor internal meliputi : motivasi (perception), pembelajaran
(learning), memori (memory), motiv (motives), kepribadian (personality),
emosi (emotion) dan sikap (attidues) .

Kemudian menurut Supranto dan Limakrisna (2007 hal 2) harga,
produk saluran pemasaran dan promosi, merupakan faktor faktor yang
mempengaruhi keputusan membeli dari konsumen melalui rangsangan
pemasaran.

c . Peran penting Keputusan Membeli
Perlu diketahui mengapa adanya berbagi macam tindakan yang dapat

memberikan alasan mengapa seseorang membeli suatu produk, selain jenis
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produk, faktor-faktor lainnya seperti faktor budaya dan sosial serta faktor
psikologis juga mempengaruhi pembelian seseorang.

”Keputusan membeli merupakan intervensi antara strategi pasar,ini
artinya hasil dari strategi pemasaran di tentukan oleh interaksinya dengan
kepuasan membeli konsumen. Perusahaan hanya akan berhasil hanya kalau
konsumen melihat suatu kebutuhan yang bisa di penuhi oleh produk yang
ditawarkan perusahaan (J. Supranto dan Limakrisna, 2007 hal. 13)”.

Hampir setiap hari seluruh perusahaan meneliti pengambilan keputusan
konsumen secara mendetail untuk memperoleh jawaban apa yang konsumen
beli, dimana mereka membelinya, bagaimana cara mereka, seberapa banyak
mereka membelinya, kapan serta mengapa mereka membelinya.

Kotler dan Keller (2007 hal 214) menjelaskan bahwa proses
pengambilan keputusan merupakan proses psikologis dasar yang memainkan
peranan penting dalam memahami bagaimana konsumen secara aktual
mengambil keputusan pembelian. Titik awal untuk memahami perilaku
konsumen adalah model rangsangan-tanggapan. Pemasar bertugas untuk
memahami apa yang terjadi dalam kesadaran konsumen antara datangnya
rangsangan luar dan keputusan pembelian akhir. Empat proses psikologis
penting--motivasi, motivasi, pembelajaran dan memori--secara fundamental
turut mempengaruhi tanggapan konsumen terhadap berbagai rangsangan
pemasaran

Bedasarkan pendapat para ahli diatas dapat disimpulakan bahwa
keputusan membeli adalah bagian dari prilaku konsumen yang merupakan

tindakan tindakan interaksi dinamis yang dilakukan oleh individu, kelompok
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atau organisasi yang dilakukan oleh individu,kelompok atau organisasi yang
berhubungan dengan pengambilan keputusan dalam  mendapatkan,
menggunakan barang-barang jasa ekonomi yang dapat di pengaruhi oleh
lingkungan.
d. Indikator —Indikator Keputusan Membeli
Proses pembelian berlangsung jauh sebelum pembelian aktual dan berlanjut
jauh sesudahnya. Untuk itu pemasar perlu berfokus pada seluruh proses
pengambilan keputusan bukan hanya pada proses pembeliannya saja menurut
Kotler (2003, hal. 200) indikator indikator keputusan membeli adalah sebagai
berikut :
1) Produk pilihan
2) Merek pilihan
3) Penentuan saat pembelian
4) Situasi saat pembelian
1) Produk pilihan
Produk pilihan adalah hasil keputusan pembelian akan segala sesuatu
baik menguntungkan maupun tidak yang diperoleh seseorang melalui
pertukaran.
2) Merek pilihan
Merek merupakan alat utama yang digunakan oleh pemasar untuk
membedakan produk mereka dari produk lain. Merek pilihan adalah
suatu nama, istilah simbol, desain yang mengidentifikasi produk para
penjual dan membedakan nya dari produk pesaing.

3) Penentuan saat pembelian

Merupakan sesuatu keputusan akhir atas pengevaluasian alternatif
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(pilihan) yang ada untuk melakukan suatu pembelian.

4) Situasi saat pembelian yaitu pembeli yang mengahadapi banyak

keputusan dalam melakukan pembelian yang terdiri dari :
a) Pembelian ulang langsung

Pembelian ulang langsung adalah situasi pembelian
dimana dapertemen dari “Daftar pemasok yang disetujui”. Para
pemasok tersebut berusaha mempertahankan mutu barang dan
jasannya.mereka sering mengusulkan sistem pemesanan ulang
otomatis sehingga agen/petugas pembelian dapat menghemat
waktu pemesanan ulang”. Pemasok diluar daftar “berusaha
menawarkan sesuatu yang baru atau memanfaatkan ketidak
puasan terhadap pemasok saat ini.para pemasok diluar daftar
berusaha nendapatkan pesanan kecil dan kemudian memperbesar
pangsa pasar pembelian mereka dari waktu kewaktu.
b)Pembelian modifikasi
Pembelian ulang yang memodifikasi adalah situasi dimana

pembeli ingin memodifikasi spesifikasi produk, harga, syarat
pengiriman atau syarat lain. Pembelian ulang modifikasi
biasannya melibatkan tambahan peserta pembuat keputusan
dipihak pembeli dan penjual. Para pemasok didalam daftar
menjadi panik dan harus melindungi pelanggannya supaya tidak
lari. Pembelian karena kebiasaan dengan cara mendominasi ruang
rak penjualan, menghindari kekurangan persedian, dan sering

mensposori harga untuk mengingatkan konsumen.
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Harmani (2008 hal 41) menyatakan indikatoryang digunakan untuk

mengukur keputusan pembeliankonsumen antara lain :

1. Keputusan terhadap produk yang tersedia

2. Keputusan terhadap harga yang diberikan

3. Keputusan terhadap pelayanan yang diberikan
2. Harga
a. Pengertian Harga

Harga suatu barang atau jasa merupakan salah satu faktor penentu bagi
konsumen dalam menentukan produk yang akan digunakannya untuk
memperoleh produk atau jasa. Harga juga dapat dikatakan penentuan nilai suatu
produk dibenak konsumen.

Harga adalah sejumlah uang yang ditagih atas suatu produk atau jasa, atau
jumlah dari nilai yang ditukarkan para pelanggan untuk memperoleh manfaat
dari memiliki atau menggunakan suatu produk atau jasa. (Kotler dan Gary
Amstrong, 2008, hal. 345)

Harga merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran yang
memberikan pemasukan atau pendapatan bagi perusahaan, sedangkan ketiga
unsur lainnya (produk, distribusi, dan promosi) menyebabkan timbulnya biaya
pengeluaran. (Tjiptono, 2008, hal. 151)

Harga juga bisa diungkapkan dengan berbagai istilah, misalnya iuran,

tarif, sewa, bunga, upah, SPP, dan sebagainya. Menurut Tjiptono (2008, hal. 151)
pengertian harga dapat dilihat dari sudut pandang pemasaran dan dari sudut

pandang konsumen yaitu sebagai berikut:
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1. Dari sudut pandang pemasaran, harga merupakan satuan moneter atau
ukuran lainnya (termasuk barang dan jasa lainnya) yang ditukarkan
agar memperoleh hak kepemilikan atau pengguna suatu barang atau
jasa.

2. Dari sudut pandang konsumen, harga seringkali digunakan sebagai
indikator nilai bilamana harga tersebut dihubungkan dengan manfaat

yang dirasakan .

Menurut Tjiptono (2012: 151) “harga adalah satuan moneter atau ukuran
lainnya (termasuk barang dan jasa lainnya) yang ditukarkan agar memperoleh
hak kepemilikan atau pengunaan suatu barang atau jasa. Pengertian ini sejalan
dengan konsep pertukaran (exchange) dalam pemasaran”. Jadi bisa dikatakan
harga tergantung pada kemampuan bernegosiasi dari pihak penjual atau pembeli
untuk memperoleh harga kesepakatan yang sesuai dengan keinginan masing-
masing pihak, sehingga pada awalnya pihak penjual akan menetapkan harga
yang tinggi dan pembeli akan menetapkan penawaran dengan harga terendah.
Harga sebuah produk atau jasa merupakan faktor penentu dalam permintaan
pasar. Harga merupakan hal yang sangat penting yang diperhatikan oleh
konsumen dalam membeli produk atau jasa. Jika konsumen merasa cocok
dengan harga yang ditawarkan, maka mereka akan cenderung melakukan
pembelian ulang untuk produk yang sama. Dalam teori ekonomi disebutkan
bahwa harga suatu barang atau jasa yang pasarnya kompetitif, maka tinggi

rendahnya harga ditentukan oleh permintaan dan penawaran pasar.
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b. Peran Penting Harga

Peranan harga sangat penting terutama  untuk  menjaga dan
meningkatkan posisi perusahaan di pasar, yang tercermin dalam share
pasar perusahaan, di samping untuk meningkatkan penjualan dan keuntungan
perusahaan.Kotler, terjemahan (2008 hal 519) mengemukakan bahwa :
Harga merupakan satu-satunya elemen  bauran  pemasaran  yang
menghasilkan pendapatan, elemen-clemen lainnya menimbulkan biaya.”
Harga juga merupakan salah satu elemen bauran pemasaran yang paling
fleksibel : Harga dapat diubah dengan cepat, tidak seperti ciri khas (feature)
produk dan perjanjian distribusi.

Pada saat yang sama, penetapan dan persaingan harga juga merupakan
masalah nomor satu yang dihadapi perusahaan. Namun banyak perusahaan
yang tidak menangani penetapan harga dengan baik. Kesalahan yang paling
umum adalah : Penetapan harga yang terlalu berorientasi pada biaya, harga
kurang sering direvisi untuk mengambil keuntungan dari perubahan pasar,
harga ditetapkan secara independent pada bauran pemasaran lainnya dan
bukannya sebagai unsur instrinsik dari strategi penentuan posisi pasar,
serta harga kurang cukup bervariasi untuk berbagai macam produk,
segmen pasar dan saat pembelian.

Menurut Sutojo (2009 hal 58) harga adalah bagian penting yang
tidak terpisahkan dari the marketing mix. Karena juga tidak dapat
dipisahkan dari ketiga komponen the marketing mix yang lain vyaitu
produk, distribusi dan motivasipenjualan. Oleh karena itu dalam menyusun

strategi harga perusahaan tidak dapat mengabaikan kebijaksanaan
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pemasaran jangka pendek dan menengah yang telah digariskan maupun
strategi produk, distribusi dan motivasi penjualan. Disamping itu seperti halnya
bauran pemasaran strategi harga perlu memperhitungkan motivasikonsumen
sasaran kepada siapa strategi itu ditujukan dan perkembangan lingkungan
bisnis.. Tujuan Penetapan Harga Pada umumnya para produsen di dalam
menetapkan tingkat harga dari setiap barang atau jasa yang dihasilkan
memiliki sejumlah tujuan dan sasaran yang akan dicapai dari setiap
kebijakan yang diambil. Pemilihan secara jelas antara tujuan penetapan
harga dan sasaran penetapan harga dalam setiap kebijakan harga, tentunya
dengan tujuan utama untuk lebih memudahkan manajemen untuk melakukan
analisis dan evaluasi terhadap setiap kebijakan yang diambil, sehingga
berdasarkan hasil analisis dan evaluasi yang dilakukan, manajemen akan segera
membuat/menetapkan  kebijakan baru guna memperbaiki
kesalahan/kekurangan dari berbagai kebijakan harga yang telah ditetapkan
sebelumnya. Untuk bertahan dalam pasar yang persaingannya sangat kompetitif
akhir-akhir ini, perusahaan memerlukan sasaran penetapan harga yang
khusus yang dapat dicapai dan dapat diukur.

c.Strategi Harga

Strategi harga sangat penting bagi perusahaan, banyak manfaat yang
didapatkan oleh perusahaan dan strategi harga. Penetapan-penetapan harga juga
merupakan strategi perusahaan dalam memasarkan produksinya.Menurut
Tjiptono (2005, hal. 170) strategi penetapan harga dapat dikelompokkan
menjadi delapan yaitu:

1) Strategi penetapan harga produk baru
2) Strategi penetapan harga produk yang sudah mapan
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3) Strategi fleksibilitas harga

4) Strategi penetapan harga lini produk

5) Sirategi leasing

6) Strategi bunding-princing

7) Strategi kepemimpinan harga

8) Strategi penetapan harga untuk membentuk pangsa pasar
Kutipan di atas akan diperjelas sebagai berikut:

1) Strategi penetapan harga produk baru

Harga yang ditetapkan atas suatu produk baru harus dapat memberikan

pengaruh yang baik bagi pertumbuhan pasar. Selain itu juga sedapat

mungkin mencegah timbulnya persaingan sengit. Pada hakikatnya ada dua
strategi pokok dalam menetapkan harga produk baru yaitu skimining pricing
dan penetration pricing.

a) Skimining princing merupakan strategi yang menetapkan harga tinggi
pada sutu produk baru. Biasanya strategi ini dilengkapi dengan aktivitas
motivasi yang gencar.

b) penetration pricing merupakan strategi harga yang ditetapkan relatif
rendah pada tahap awal, yang tujuannya adalah agar dapat meraib pangsa
pasar yang besar dan sekaligus menghalangi masuknya para pesaing.

2) Strategi penetapan harga produk yang sudah mapan

Ada beberapa faktor yang menyebabkan suatu perusahaan harus selalu

meninjau kembali strategi penetapan harga produk-produknya yang sudah

ada di pasar, diantaranya adalah:

a) Adanya perubahan dalam lingkungan pemasaran, misalnya pesaing besar
yang menurunkan harga.

b) Adanya pergeseran permintaan, misalnya terjadi perubahaan selera

kousumen.
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Dalam melakukan penilaian kembali terhadap strategi penetapan harga yang
telah dilakukan perusahaan memiliki tiga alternatif strategi yaitu
mepertahankan harga, menurunkan harga dan menaikkan harga.

3) Strategi fleksibilitas harga
Strategi fleksibilitas harga terdiri atas dua macam strategi, yaitu strategi satu
harga (harga tunggal) dan strategi penetapan harga fleksibel. Fleksibilitas
dapat dilakukan dengan jalan menetapkan harga yang berbeda pada pasar
yang berlainan atas dasar lokasi geografis, waktu penyampaian/pengiriman
atau kompleksitas produk yang diharapkan.
Dalam strategi satu harga perusahaan membebankan harga yang sama
kepada setiap pelanggan yang membeli produk dengan kualitas dan
kuantitas yang sama pada kondisi yang sama pula (termasuk syarat
penjualannya juga sama). Sedangkan strategi penetapan harga fleksibel
merupakan strategi pembebanan harga yang berbeda kepada pelanggan yang
berbeda untuk produk yang kualitasnya sama, dimana tujuan strategi ini
adalah untuk memaksimalkan laba jangka panjang dan memberikan
keluwesan dengan jalan memungkinkan setiap penyesuaian, baik ke bawah
maupun ke atas terhadap harga.

4) Strategi penetapan harga lini produk
Strategi lini dilakukan dengan jalan menetapkan harga suatu lini produk
berdasarkan hubungan dan dampak setiap produk terhadap lininya, apakah
kompetitif atau komplementer, yang tujuannya untuk memaksimalkan laba
dari keseluruhan lini produk.

5) Strategi leasing
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Leasing merupakan suatu kontrak persetujuan antara pemilik aktiva dan
pihak kedua yang memanfaatkan aktiva tersebut untuk jangka waktu
tertentu dengan tingkat pengembalian tertentu. Kontrak leasing umumnya
memberikan hak kepada pemilik aktiva untuk memperbaharui kontrak sewa
untuk periode mendatang atau bahkan memberikan hak untuk membeli
aktiva tersebut. Pihak penyewa mendapatkan manfaat, yaitu dapat
menggunakan suatu aktiva tanpa harus membeli sendiri. Sedangkan pihak
pemilik aktiva mendapatkan uang sewa secara periodik.

6) Strategi bunding-princing
Strategi ini memasukkan marjin ekstra dalam harga untuk menutupi
bermacam-macam fungsi dan jasa pendukung yang dibutuhkan untuk
menjual dan mempertahankan produk selama masa manfaatnya. Strategi
yang biasa disebut pula dengan istilah iceberg pricing ini banyak diterapkan
oleh perusahaan-perusahaan yang juga menerapkan strategi leasing.

7) Strategi kepemimpinan harga
Strategi ini digunakan oleh pemimpin pasar (market leader) dalam suatu
industri untuk melakukan perubahan harga yang diikuti oleh perusahaan-
perusahaan lain dalam industri tersebut. Tujuannya adalah untuk melakukan
pengendalian terhadap keputusan penetapan harga dalam industri yang
mendukung strategi pemasaran perusahaan pemimpin.

8) Strategi penetapan harga untuk membentuk pangsa pasar
Strategi ini dilaksanakan dengan jalan menetapkan harga serendah mungkin
untuk produk baru. Tujuannya adalah untuk meraih pangsa pasar yang

besar, sehingga perusahaan mampu memiliki keunggulan biaya dan
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pasarnya tidak dapat dikuasai oleh pesaing. Dasar pemikiran strategi ini
adalah asumsi mengenai dampak pangsa pasar terhadap strategi penetapan
harga.
Menurut Simamora dalam Rezka Dan Sugirato (2014 hal 7), ada beberapa
faktor yang berpengaruh dalam penetapan harga:
1. Starting Point
Situasi pasar, permintaan dan persaingan merupakan titik mulai (starting
point) dalam penetapan harga.
2. Faktor Pembatas
Banyak yang membatasi keleluasan dalam menetapkan harga. Selain
biaya, faktor-faktor lainnya adalah strategi bauran pemasaran, harapan
perantara dan faktor-faktor lingkungan makro (sosial, ekonomi, budaya
dan politik) dapat mempengaruhi penetapan harga sebagai faktor
pembatas.
3. Aspek Managerial Organisasi
Faktor yang perlu dipertimbangkan dalam penetapan harga hanya
menyangkut aspek manajerial saja. Perusahaan perlu menjelaskan siapa
yang berwenang menetapkan harga di dalam perusahaa.
d. Indikator Harga
Indikator harga dimaksudkan untuk mengetahui apa yang menjadi ukuran
atau penyebab penetuan harga yang ada di pasaran dengan produk sejenis

Indikatorharga menurut Kotler (2008 hal 345) yaitu:

1) Keterjangkauan harga.

2) Kesesuaian harga dengan motivasi.

3) Daya saing harga.

4) Kesesuaian harga dengan manfaat produksi.

5) Harga mempengaruhi daya beli beli konsumen.
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6) Harga dapat mempengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan.

Menurut Fure (2013 hal 276), indikator yang digunakan untuk

mengukur harga antara lain :

agsrwONE

Harga yang sesuai dengan manfaat
Motivasi harga dan manfaat

Harga barang terjangkau

Persaingan harga

Kesesuaian harga dengan kualitasnya

3. Motivasi

a. pengertian motivasi

Pada setiap waktu manusia mempunyai banyak kebutuhan.
Sebagiankebutuhan berasal dari kebutuhan biogenik seperti rasa lapar, rasa
haus, rasatidak nyaman. Kebutuhan yang lainnya adalah kebutuhan
psikhologis sepertikebutuhan akan pengakuan, harga diri, dan rasa
pemilikan. Kebutuhan tersebutsangat berpengaruh terhadap perilaku
pembelian konsumen. Motivasi adalah keadaan alam pribadi seseorang
yang mendorong keinginan individu untuk melakukan kegiatan-kegiatan
tertentu guna mencapai sesuatu tujuan (Dharmesta dan Handoko, 2012 hal
77).

Motivasi yang ada pada seseorang akan mewujudkan suatu
tingkah laku yang diarahkan pada tujuan mencapai sasaran kepuasan.
Heldrachman dan Suad Hushan, (2012) juga berpendapat "Motivasi
merupakan proses untuk mencoba mempengaruhi konsumenagar
melakukan sesuatu”. Jadi, motivasi bukanlah sesuatu yang dapat diamati,
tetapi adalah hal yang dapat disimpulkan adanya karena sesuatu yang
dapat Kkita saksikan. Tiap kegiatan yang dilakukan oleh seseorang itu

didorong oleh sesuatu kekuatan dari dalam diri orang tersebut; kekuatan
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pendorong inilah yang disebut motivasi. Oleh sebab itu kita dapat
mengetahui bahwa sebenarnya perilaku konsumen itu dimulai dengan
adanya suatu motivasi.

Secara definitif dapat dikatakan bahwa motivasi konsumen
adalah suatu dorongan kebutuhan dan keinginan individu yang diarahkan
pada tujuan untuk memperoleh kepuasan
b. Faktor—Faktor Motivasi
Motivasi sebagai proses psikologi dalam diri seseorang akan dipengaruhi

oleh beberapa faktor. Menurut Sutrisno (2011, hal. 116) fakor-faktor tersebut
dapat dibedakan atas “faktor internal dan fakor internal” yang berasal dari
calon pembeli ”. Adapun penjelasannyasebagai berikut :
1) Faktor Internal
Faktor internal dapat memperngaruhi pemberian motivasi pada seseorang
antara lain:
a) Keinginan untuk hidup
Keinginan untuk hidup merupakan kenutuhan setiap manusia yang
hidup di muka bumi meliputi kebutuhan untuk: memperoleh motivasi
yang memadai.
b) Keinginan untuk dapat memiliki
Hal ini banyak kita alami dalam kehidupan kita sehari-hari, bahwa
keinginan yang keras untuk dapat memiliki itu dapat mendorong orang
untuk mau membeli
¢) Keinginan untuk memperoleh pengakuan
Dengan memiliki barang barang yang bersifat maka konsumen akan

merasa memiliki nilai lebih di kehidupan sosialnya.
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2) Faktor eksternal
Faktor-faktor eksternal yang dapat mempengaruhi pemberian motivasi
pada seseorang antara lain:
a) Kondisi keungan
b) Motivasi yang memadai
¢) Adanya jaminan
d) Status dan tanggung jawab
Kemudian menurut engel et,all (dalam kotler 2008 hal 211) ada empat
faktor yang mempengaruhi motivasi yaitu, produk, harga pelayanan dan
lokasi
1). Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan atau di konsumsi,
unsur unsur yang terkait dengan suatu produk adalah kualitas, penampilan,
pilihan yang ada, gaya, merek, pengemasan, ukuran, jenis produk, macam,
jaminan dan pelayanan.
2). Harga juga mempengaruhi motivasi konsumen dalam pilihannya dalam
mendorong pilihan konsumen akan suatu produk
3). Pelayanan merupakan salah satu faktor yang memotivasi konsumen
karena dalam hal ini menyangkut suasana di tempat tersebut baik dari segi
pramuniaga yang ramah dan fasilitas lain yg diberikan.
4). Lokasi memiliki pengaruh yang nyata dalam pilihan konsumen, pada
umunya konsumen akan memilih retail yang dekat dengan lingkungan
mereka, dengan mudahnya akses ke lokasi transaksi akan mendorong

konusumen untuk membeli produk di tempat tersebut
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c. Indikator Motivasi
adapun indikator-indokator motivasi seseorang menurut Mangkunegara
(2013, hal. 111) meliputi:
1) Kerja keras
2) Orientasi
3) Tingkat cita-cita yang tinggi
4) Orientasi tugas / sasaran

5) Usaha untuk maju
6) Ketekunan

Adapun penjelasanya sebagai berikut:
1) Kerja keras
Yaitu melakukan kegiatan dengan segenap kemampuan yang dimiliki.
2) Orientasi masa depan
Cara pandang dan pengelolahan rencana hidup dimana yang datang untuk
mendapatkan kelayakan.
3) Tingkat cita-cita yang tinggi
Adanya suatu keinginan harapan dari produk yang dipilih.
4) Orientasi tugas / sasaran
Dalam menjalankan tugas pekerjaan diharapkan mewujudkan sasaran,
keinginan diri sendiri
5) Usaha untuk maju
Mengoptimalkan sumber daya yang ada untuk mendapatkan kemajuan yang
hendak dicapai.
6) Ketekunan
Kemampuan kita untuk bertahan ditengah tekanan dan kesulitan. Kita tetap
mengambil langkah selanjutnya.

Kemudian Indikator motivasi menurut Fredereca dan Chairy (2010)



25

1. Terdorong membeli karena kebutuhan
2. Terdorong membeli karena ingin digunakan setiap saat
3. Terdorong membeli karena menunjang penampilan
4. Terdorong membeli karena tren yang sedang terjadi di lingkungan
masyarakat
5. Terdorong membeli karena kegemaran akan produk
B. Kerangka Konseptual

Kepuasan merupakan harapan yang diinginkan oleh konsumen terhadap
produk atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan berupa pelayanan seperti
pelayanan yang baik serta motivasi yang baik, yang sesuai dengan harapan
konsumen maka Kkinerja dari suatu perusahaan dapat dikatakan baik.

Dalam memenuhi keinginan konsumen sehingga dapat memberikan
kepuasan dan sebaliknya jika dalam pelayanan serta motivasi yang masih rendah
dan tidak sesuai dengan keinginan konsumen maka Kinerha dari perusahaan
tersebut tidak dapat memuaskan konsumen.

1. Pengaruh antara harga dan keputusan membeli

Dalam mendirikan suatu perusahaan haruslah terlebih dahulu menentukan
apa yang ingin dicapainya. Bila perusahaan telah menetapkan tujuannya pada
suatu target tertentu maka akan semakin mudah bagi perusahaan untuk mencapai
tujuanya.

Menurut Tjiptono dan Chandra (2008, hal. 471) menyatakan bahwa:

Harga memainkan peran penting bagi konsumen yaitu ada segmen

pembeli yang sangat sensistif terhadap faktor harga (menjadikan

harga sebagai satu-satunya pertimbangan dalam memutuskan



26

membeli produk) dan ada pula yang tidak. Mayoritas konsumen agak

sensitif terhadap harga, namun juga mempertimbangkan faktor lain.

Proses pengambilan keputusan konsumen tidak bisa terjadi dengan
sendirinya, ada beberapa faktor yang mempengaruhinya, diantaranya kebudayaan,
sosial, individu, psikologi, harga, dan motivasi secara kuat mempengaruhi
proseskeputusan pembelian tersebut, sehingga bagi perusahaan atau organisasi
tersebut dapat tercapai kemajuan dan keberhasilan pasar yang berarti.

Hasil penelitian yang dilakukan oleh (Rezki hal 3, 2014)menyimpulkan
bahwa ada pengaruh antara harga dengan keputusan membeli, sehingga bisa

ditarik kesimpulan bahwa .

Harga (X1) Keputusan
membeli ()

A 4

GAMBAR 11-2 PARADIGMA PENELITIAN X1 TERHADAP Y

2. Pengaruh Antara Motivasi Dengan Keputusan membeli

Kualitas Motivation (Motivasi) Motivasi adalah dorongan dalam diri
seseorang yang menghasilkan suatu tindakan. Dorongan ini dihasilkan dari
hasrat yang ada di dalam diri seseorang yang muncul karena adanya
kebutuhan yang belum terpenuhi. Pada dasarnya secara psikologis manusia
memiliki keinginan-keinginan yang ingin dicapainya. Tetapi tidak semua
keinginan tersebut dapat diarahkan untuk kepentingan-kepentingan lain di luar

keinginannya. Untuk mengarahkannya perlu adanya suatu motivasi. Motivasi
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merupakan suatu proses psikologis yang mencerminkan interaksi antar sikap,
kebutuhan, motivasi, dan keputusan yang terjadi dalam diri seseorang.menurut
penelitian yang dilakukan oleh Rico Saputra dan Hatane Semuel (2013 hal 3)
bahwa terdapat hubungan antara motivasi dengan keputusan membeli, lalu
menurut peneltian yang dilakukan oleh nurchaya (2015 hal 3) bahwa motivasi

berpengaruh terhadap keputusan membeli android Samsung

Motivasi (X2) Keputusan
Membeli (Y)

v

GAMBAR 11-3 PARADIGMA PENELITIAN X2 TERHADAP Y

3. Pengaruh Antara Harga Dan motivasi Dengan Keputusan

membeli

Dampak kualitas terhadap pangsa pasar biasanya tergantung pada definisi
tentang kualitas. Jika kualitas didefinisikan sebagai keandalan, estetika tinggi
(bagaimana produk terlihat atau terasakan), atau konformansi (tingkat dimana
produk memenuhi standar yang ditentukan) maka hubungannya dengan
pangsa pasar adalah positif. Jika motivasi didefinisikan dalam konteks
penampilan yang sangat baik atau lebih menarik, maka produk cenderung lebh
mahal untuk diproduksi dan mungkin dijual dalam jumlah yang lebih sedikit
karena harga yang lebih tingi. Hal ini membuat beberapa produk yang bernilai

lebih mahal dari kompetitornya cenderung dimotivasikan oleh konsumen
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sebagai produk atau jasa yang berkualitas lebih tinggi. Sebaliknya, ada
beberapa produk yang berkualitas sama (dengan barang yang harganya lebih
mahal) tetapi harganya murah cenderung dimotivasikan pelanggan sebagai
produk atau jasa yang memiliki kualitas lebih rendah
Menurut hasil penelitian oleh Evelina, dkk, 2012, dengan judul “Pengaruh
Citra Merek, Motivasi, Harga, Dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian
Kartu Perdana Telkomflexi (Studi kasus pada konsumen TelkomFlexi di
Kecamatan Kota Kudus Kabupaten Kudus)”.bahwa terdapat hubungan antara
harga dan motivasi terhadap keputusan membeli.Lalu penelitian Novian Rezka
dan Dr. Y. Sugiarto PH, SU (2014 hal 3) bahwa ada pengaruh harga, motivasi
konsumen, dan tempat terhadap keputusan pembelian (Studi pada pengunjung
pujasera “Jaya Makmur” di Semarang.
Bedasarkan teori para ahli dan peneltian sebelumnya bisa ditarik
kesimpulan bahwa harga dan motivasi mempengaruhi keputusan membeli.dan

dapat dijelaskan dalam paradigma berikut

harga (X1)

Keputusan
membeli (Y)

YQ

motivasi (X5)

GAMBAR I1-4 PARADIGMA PENELITIAN X1, X2
TERHADAP'Y
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C. Hipotesis
Berdasarkan paradigma diatas ditarik hipoteis penelitian ini adalah sebagai
berikut:
1. Ada pengaruh harga terhadap keputusan Nasabah dalam membeli emas di
pegadaian.
2. Ada pengaruh motivasi terhadap keputusan Nasabah dalam membeli emas
di pegadaian.
3. Ada pengaruh harga dan motivasi terhadap keputusan pembeli emas di

pegadaian.



BAB Il

METODOLOGI PENELITIAN

A. Pendekatan Penelitian

Menurut Sugiyono (2012 hal 55) pendekatan asosiatif adalah penelitian
yang besifat menggabungkan antara dua vairabel atau lebih, lalu menurut Umar
(2005) juga mengemukakan bawah pendekatan asosiatif bertujuan untuk
mempengaruhi pengaruh antara antara dua variable atau lebih. Melalui penelitian
ini terdapat teori yang dapat berfungsi untuk menjelaskan dan meramalkan suatu
fenomena.

Penelitian ini menggunakan pendekatan asosiatif dimana ada dua variabel
bebas yaitu harga (X1) dan motivasi (X2) , dan satu variabel terikat yaitu
keputusan membeli (Y), penelitian asosiatif dimaksudkan untuk mengetahui
hubungan antara variabel bebas dengan variabel terikat.

B. Defenisi Operasional

Defenisi operasional merupakan pendefenisian variabel-variabel penelitian
yang dimaksudkan dalam penelititan ini. Adapun defenisi operasional dalam
penelititan ini adalah sebagai berikut:

1. Harga(X1)
Harga (X1) diartikan sebagai jumlah uang (satuan moneter) dan atau aspek
lain (non moneter) yang mengandung utilitas/kegunaan tertentu yang diperlukan
untuk mendapatkan suatu produejasa. menurut fure (2013 hal 276) ada enam

indikator harga yaitu:
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Tabel 111-1 Instrument Pernyataan Harga

No Indikator Nomor
penrnyataan

/Skala
likerts

1 | Keterjangkauan harga 1

2 | Kesesuaian harga dengan motivasi. 2

3 | Daya saing harga 3,8

4 | Harga mempengaruhi daya beli beli konsumen 4

5 | Kesesuaian harga dengan manfaat produksi. 5,7

6 | Harga dapat mempengaruhi konsumen dalam 6

mengambil keputusan

2. Motivasi (X2)

Sumber Kotler (2008 hal 345)
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Motivasi seseorang sangat berhubungan erat dengan perilakunya yang

dipengaruhi oleh faktor-faktor kebudayaan, sosial, dan pribadi (Kotler,

2005).

Tabel 111-2Instrument Pernyataan motivasi
No Indikator Instrumen
angket/skala
likerts
1 | Terdorong membeli 2
karena kebutuhan
2 | Terdorong membeli 1,8
karena ingin digunakan
setiap saat
3 | Terdorong membeli 3
karena menunjang
penampilan
4 | Terdorong membeli 4,7
karena tren yang sedang
terjadi  di  lingkungan
masyarakat
5 | Terdorong  membeli 5,6
karena kegemaran
akan produk

Sumber Fredereca dan Chairy (2010)

3. Keputusan pembelian
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Keputusan membeli adalah proses merumuskan berbagai alternatif tindakan
guna menjatuhkan pilihan pada salah satu alternative tertentu untuk
melakukanpembelian. Ada pun indikator dari keputusan membeli adalah :

Tabel 111-3Instrument Pernyataan Keputusan Membeli

No Indikator Instrumen
angket

1 | Produk pilihan 1,5

2 | Merek pilihan 2,6

3 | Penentuan saat peneltian 3,7

4 | Situasi saat pembelian 4,8

Sumber (kotler, 2003 hal. 41)
C. Tempat dan Waktu Penelitian
1. Tempat penelitian
Penelitian ini dilakukan di beberapa kecamatan di Tj. balai Sumatera Utara
jalan Jend.Sudirman No 27 Pantai Johor.
2. Waktu penelitian

Penelitian ini dilakukan mulai bulan November 2016 sampai dengan April

2017.
Tabel 111-4
Rencana Waktu Penelitian
2016-2017
No | Kegiatan November | Desember | Januari Feb Maret April
1(2(3(4(1(2(3 2
1. | Prariset
2. | Pengajuan
Judul
3. | Penyusunan
Proposal
4. | Seininar
Proposal
5. | Penelitian
Selanjutnya
6. | Sidang
Meja Hijau
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D. Populasi dan sampel
1. Populasi

Sugiyono (2003, hal. 72) menyatakan bahwa populasi adalah wilayah
generasi yang terdiri dan objek atau subjek yang mempunyai kuantitas dan
karkteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan
kemudian ditarik kesimpulan. Adapun populasi dalam penelitian ini adalah
keseluruhan pembeli emas di pegadaian cabang Tj. balai yang jumlahnya
tidak diketahui.

2. Sampel

Dalam penelitian ini menggunakan sampling non probability Non-
probilitas merupakan teknik yang tidak memberikan peluang atau kesempatan
sama bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel.
Teknik ini terdiri sampling sistematis, sampling kuota, sampling aksidental,
sampling purposive, sampling jenuh dan snowball sampling (Asep 2005 hal
108), Sugiyono (2003, hal. 73) menyatakan bahwa sampel adalah bagian
darijumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Dikarena
tidak diketahui pasti jumlah nasabahdi Tj. balai Maka peneliti menggunakan
accidental sampling, dimana arti dari sampling tersebut adalah peneliti
mengambil secara acak responden di lapangan baik yang merupakan
nasabahpegadaian atau bukan.Dalam hal ini peneliti menetapkan 100 sampel
dimana

Penentuan sampel ini di dasarkan oleh pendapat Maholtra dalam

Sugioyono (2006)mengalikan jumlah variabel dengan 5, atau 5x jumlah
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variabel. Dengan demikian jika jumlah variabel yang diamati berjumlah 20,
maka sampel minimalnya adalah 5 x 20 = 100
E. Teknik Pengumpulan Data
Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah:
1. Wawancara/Interview
Wawancara adalah dialog langsung antara peneliti dengan responden
penelitian dapat dilakukan apabila jumlah responden hanya sedikit,
wawancara bisa dibedakan menjadi 2 bentuk:
a. Wawancara terstruktur/terpimpin: ada pedoman wawancara yang
disiapkan oleh peneliti.
b. Wawancara tidak terstuktur/tidak terpimpin: peneliti tidak

mempersiapkan pedoman wawancara.

2. Angket (Questioner)

yaitu dengan membuat daflar pertanyaan dalam bentuk angket yang
ditujukan kepada responden dengan menggunakan skala likert dengan
bentuk checklist, dimana setiap pertanyaan mempunyai 5 (lima) opsi.

Tabel 111-5Skala Likert

Pernyataan Bobot

- Sangat Setuju (SS)

- Setuju (S)

- Kurang Setuju (KS)

- Tidak Setuju (TS)

- Sangat Tidak Setuju
(STS)

PN WO
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Untuk mengukur validitas setiap butir pertanyaan, maka digunakan

teknik korelasi product moment, yaitu:

3. Wawancara
peneliti juga melakukan wawancara dalam rangka, untuk mengumpulkan
data data yang berhubungan dengan penelitian, dalam hal wawancara ini
peneliti, datang langsung ke kantor pegadaian untuk mendapatkan data data
yang mendukung
F Tekhnik Analisis data
1. Analisis Regresi Linier Berganda
Analisis regresi linier berganda bertujuan untuk memprediksi perubahan
nilai variabel terikat akibat perubahan dari nilai variabel bebas.Secara umum
analisis ini digunakan untuk meneliti pengaruh dari beberapa variabel
independen (variabel X) terhadap variabel dependen (variabel Y) (Ghozali,

2006 hal 120). Dalam hal ini rumus dari Regressi linier berganda adalah :

Y=o+ 1 X1+ p2 Xz

Sugiyono (2010, hal.277)

Dimana:

Y = keputusan membeli

a = konstanta

Bl = arah koefisien regresi X1
x1 = harga

X2 = motivasi

B2 = arah koefisien regresi X2
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2 . Uji Hipotesis
a. Uji t (uji parsial )

Uji statistic t pada dasarnya bertujuan untuk menunjukkan seberapa jauh
pengaruh variabel independen secara individual dalam menerangkan
variabel dependenSugiono (2010, hal 190). Dengan bantuan komputer
program statistical package for social sciences (SPSS 16.0). pengujian
dilakukan dengan menggunakan significane level taraf nyata 0,05 (a =5%).
Adapun pengujian variabelnya sebagai berikut:

1. pengujian harga terhadap keputusan membeli

Ho: B = 0, artinya harga tidakberpengaruhterhadap keputusan membeli
pegadaian di Tj. Balai.

Ho:8#0, artinya harga berpengaruhterhadap keputusan membeli
pegadaian di Tj. Balai.

2. pengujian motivasi terhadap keputusan membeli

Ho: B = 0, artinya motivasi tidakberpengaruhterhadap keputusan membeli
pegadaian di Tj. Balai.

Ho :B# 0, artinya motivasi  berpengaruhterhadap keputusan membeli
pegadaian di Tj. Balai.

Uji statisktik yang digunakan adalah uji korelasi t dengan rumus

rvn-2
Vi-r2

t hitung = =
keterangan : r = koefisien korelasi
n = banyak sampel

lalu hasil dari uji t dibandingkan dengan t tabel = + t (0/2,n-1)

Kriteria Pengujian Hipotesis : terima Ho jika —t tabel <t hitung <+ t tabel
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Hal lain tolak Ho jika —t tabel > t hitung > + t tabel, atau dengan distribusi

kurva normal t

erima

'thitung 'ttabel 0 ttabel thitung

Gambar I11-1 KriteriaPengujianHipotesis

(Sumber Fajriasari 2013 hal 59)

Dasar pengambilan keputusan dalam pengujian ini adalah :
a. Pengujian Harga Dan Keputusan Membeli

1) Jika thiung<trwemaka Ho diterima, artinya Harga Pegadaian tidak
berpengaruh signifikan terhadap Keputusan membeli pegadaian di
Tj. Balai .

2) Jika t nhiung > twper Maka Ho ditolak, artinya Harga koran emas
pegadaianberpengaruh signifikan terhadap Keputusan membeli
pegadaian di Tj. Balai

b. Pengujian motivasi dan Keputusan Membeli
1) Jika t  hitung <t e Mmaka Ho diterima, artinya
motivasiberpengaruh tidak  signifikan terhadap Keputusan

membeli pegadaian di Tj. Balai .
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2) Jika hiung > taner maka Ho ditolak, artinya motivasi berpengaruh
signifikan terhadap Keputusan membeli pegadaian di Tj. Balai.
b. Uji F (Uji Simultan)

Uji statistik F (simultan) dilakukan untuk mengetahui apakah variabel
bebas (independen) yaitu harga dan motivasi secara bersama-sama
berpengaruh secara signifikan atau tidak terhadap variabel terikat
(dependen) yaitu keputusan membeli. Pengujian ini dilakukan dengan
menggunakan significane level taraf nyata 0,05 (@ = 5%). Dengan
langkah - langkah sebagai berikut :

Ho :r1,2 ¥ = 0 artinya harga dan motivasi tidak berpengaruh terhadap

keputusan membeli emas pegadaian di Tj. Balai.

Ho 1., y# 0 artinya harga dan motivasi berpengaruh terhadap

keputusan membeli emas pegadaian di Tj. Balai.

Uji statistik yang digunakan adalah uji  distribusi F . dimana cara

rumusnya adalah :

R?/K
(1-R2)/(n—-k-1)

F hitung =
Dimana :
R? = kuadrat koefsien korelasi x; x, y =1 x; x, ¥
K = jumlah variabel bebas

n = banyaknya sampel

dibandingkan dengan F tabel = F (0, n-k-1)
Sugiyono (2010, hal. 191)

Kriteria pengujian :
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Brima

~Fhitung ~frabel 0 frabel fhitung
F tabel
Gambar 111-2 Kriteria Pengujian distribusi f
(Sumber Fajriasari 2013 hal 60)

Dasar pengambilan keputusan dalam pengujian ini adalah :
1. Tolak Ho jika Fhiung  >F tbel, artinya Harga dan Motivasi berpengaruh
signifikan terhadap Keputusan membeli.
2. Terima Ho jika Fhiung <F e, artinya Harga dan Motivasi tidak

berpengaruh signifikan terhadap Keputusan membeli
3. Koefisien Determinasi
Koefisien Determinasi (D), yaitu untuk mengetahui seberapa besar
persentase yang dapat dijelaskan harga dan motivasi terhadap keputusan

pembelian pegadaian di Tj. balai , rumus dari pengujian determinasi adalah:

[ d = r’x100% }

(Sugiyono, 2008, hal. 210)
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Keterangan:
d : Koefisien determinasi
r2 : Koefisien kuadrat dari koefisien korelasi r x; x, y

3. Uji Validitas Dan Reliabilitas

a. Pengujian Validitas

Uji validitas dimaksudkan untuk menguji valid atau tidaknya instrument
data yang disebarkan ke responden . Rumus yang digunakan untuk mengukur
validitas setiap instrument maka digunakan teknik korelasi product moment,
yaitu :

n2Xiyi — (2Xxi) (i)
My =
\/ {03x2 - (0% n Ty~ Sy

Sugiyono (2005, hal. 182)

Dimana:

n = banyaknya pasangan pengamatan

2X; = jumlah pengamatan variabel x

2Yi = jumlah pengamatan variabel y

(>x?) = jumlah kuadrat pengamatan variabel x
Cy?) = jumlah kuadrat pengamatan variabel y
(>x)? = kuadrat jumlah pengamatan variabel x
(y)? = kuadrat jumlah pengamatan variabel y
2Xiyi = jumlah hasil kali variabel x dan 'y

Ketentuan apakah suatu butir instrumen valid atau tidak valid adalah
melihat nilai profitabilitas koefisien koreasinya. Menurut Iman Ghozali

(2006, hal. 45), uji signifikasi dilakukan membandingkan nilai r tabeldengan
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r tabel. Jika r hitung lebih besar dari r tabeldan nilai positif maka butir atau
pertanyaaan atau indikator tersebut dinyatakan valid. Dengan cara lain yaitu
dilihat dari nilai sig(2 tailed) dan membangdingkan dengan taraf signifikan (
a ) yang ditentukan peneliti. Bila nilai Sig (2 tailed) < 0,05, maka butir
instrumen tidak valid.
b. Pengujian Reliabilitas
Tujuan dari pengujian reliabilitas adalah mengukur handal atau
tidaknya instrument data yang disebar ke responden, Pengujian reliabilitas
dilakukan dengan menggunakan Cronbach Alpha dengan runms Alpha

sebagai berikut:

Lk 2o
Rn—[(k_l)][ = ]

(Umar,, 2004, hal.95)

Dengan keterangan:

I, Reliabilitas instrumen

k

> o

Banyaknya butir pertanyaan

Jumlah varians butir

2

(o

Varians total

Menurut Nunnaly dalam Imam Ghozali (2005, hal. 42) suatu konstruk atau
variabel dikatakan reliabel jika memberikan nilai Cronbach Alpha>0,60.
4. Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas Data
Uji normalitas data bertujuan untuk mengetahui apakah distribusi data

mengikuti atau mendekati distribusi normal. Uji normalitas ini memiliki
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dua cara untuk menguji apakah distribusi data normal atau tidak. Yaitu
melalui pendekatan histogram dan pendekatan grafik. Pada pendekatan
histogram data berdistribusi normal apabila distribusi data tersebut tidak
melenceng ke Kiri atau melenceng ke kanan. Pada pendekatan grafik, data
berdistribusi normal apabila titikl mengikuti data disepanjang garis
diagonal.(Ghozali 2011 hal 135)
b. Uji multikolinieritas

Digunakan untuk menguji apakah variabel yang ada pada regressi linier
berganda ditemukan adanya korelasi yang kuat/tinggi diantara variabel
independen. Apabila terdapat korelasi antara variabel bebas, maka terjkadi
multikolinieritas, demikian juga sebaliknya. Model regresi yang baik
seharusnya tidak terjadi korelasi diantara variabel independen. Pengujian
multikolinieritas dilakukan dengan melihat VIF antar variabel independen
dan nilai tolerance(Ghozali 2011 hal 135). Batasan yang umum dipakai
untuk menunjukkan adanya multikolinieritas adalah nilai tolerance < 0,10
sama dengan VIF > 10.(gujarati, 2003 ; Singgih Santoso, 2000, Sritua
Arief, 1993). Cara yang digunakan untuk menilainya adalah dengan
meilhat nilai factor inflasi varian ( Variance inflasi Factor / VIF) yang

tidak melebihi 4 atau 5 (Hines dan Montomegery, 1990).

c. Uji Heteroskedastisitas
Uji ini memiliki tujuan untuk mengetahui apakah model regresi
terjadi  ketidaksamaan varian dari residual suatu pengamatan

kepengamatan yang lainnya tetap, maka disebut
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homoskedastisitassebaliknya jika varian berbeda maka disebut
heteroskedastisitas. Ada tidaknya heteroskedastisitas dapat diketahui
dengan melihat grafik scatterplot antar nilai prediksi variabel independen
dengan nilai residualnya. Dasar analisis yang dapat digunakan untuk
menentukan heteroskedastisitas antara lain :

=>» Jika ada pola tertentu seperti titik — titik yang membentuk pola tertentu
yang teratur ( bergelombang melebar kemudian menyempit), maka telah
terjadi heteroskedastisitas.

=>» Jika tidak ada pola yang jelas seperti titik menyebar diatas dan dibawah
angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi heteroskedastisitas atau

homoskedastisitas (Gujarati, 2001 hal 54 ).



BAB IV
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN

A. Deskripsi Hasil Penelitian

Dalam bab ini akan dijelaskan hasil penelitian yang telah dilakukan dan diolah
untuk mengetahui pengaruh harga dan motivasi terhadap keputusan pembelian
emas padapegadaian. Peneliti telah menyebar angket sebanyak 100 orang,
sampling yang digunakan adalah accidental sampling, dimana yang menjadi
responden adalah siapa pun yang ditemui peneliti di lapangan baik itu pengguna
pegadaianataupun bukan. Identitas responden yang ditanyakan pada kuisioner
penelitian ini adalah jenis kelamin, pendapatan dan pekerjaan. Data tentang
responden akan dijelaskan sebagai berikut

1. ldentitas Responden

a. Jenis Kelamin

TABEL V-1 JENIS KELAMIN

Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent Percent
Valid PRIA 59 59.0 59.0 59.0
WANITA 41 41.0 41.0 100.0
Total 100 100.0 100.0

Dari tabel 1V-1 diatas bisa dilihat bahwa persentase responden terdiri dari
59 (59%) Pria dan wanita sebanyak 41 (41%) orang.bisa di tarik kesimpulan

bahwa yang menjadi mayoritas responden adalah pria.

44



b. Pendapatan

TABEL V-2 PENDAPATAN

Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent Percent
Valid DI BAWAH 3 JUTA 35 35.0 35.0 35.0
3-4 JUTA 38 38.0 38.0 73.0
4-5 JUTA 27 27.0 27.0 100.0
Total 100 100.0 100.0

dimana mayoritas responden terbesar memiliki pendapatan di kisaran 3-4
juta yaitu sebanyak 38 orang (38%), kemudian yang berpendapatan

dibawah 3 juta 35 orang (35%), lalu yang terendah memiliki pendapatan di

Dari tabel IV-2 diatas bisa dilihat persentase pendapatan responden,

angka 4-5 juta 27 orang (27%).

c. Pekerjaan

TABEL V-3 PEKERJAAN

Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent Percent
Valid PEG SWASTA 24 24.0 24.0 24.0
PNS 33 33.0 33.0 57.0
WIRASWASTA 30 30.0 30.0 87.0
LAINNYA 13 13.0 13.0 100.0
Total 100 100.0 100.0

pekerjaan vyaitu 24 orang berprofesi sebagai pegawai swasta (24%), lalu
33 orang berprofesi sebagai PNS (33%), lalu yang bekerja sebagai

wiraswasta berjumlah 30 orang (30%), kemudian yang memilki pekerjaan

Dari tabel diatas bisa dilihat bahwa identitas responden bedasarkan

lainnya berjumlah 13 orang (13%).




B.Hasil Pembahasan dan Analisis Data

1. Analisis Persentase Jawaban Responden

Tabel 1V-4
Kriteria Jawaban Responden
Kriteria Keterangan
SS Sangat Setuju
S Setuju
KS Kurang Setuju
TS Tidak Setuju
STS Sangat Tidak Setuju
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Dibawah ini akan dilampirkan persentase jawaban dari setiap pernyataan

yg telah disebarkan kepada responden.

TABEL 1V-5 Persentase Jawaban Responden Variabel Harga( X1)

5 4 3 2 1
NO 'TEM ss | s | ks | Ts |sTs

1 Saya membeli emas murni karena hargaemasyg | 26org | 64org |9org |1lorg |0
cukup stabil (26%) | (64%) | (9%) | (1%)

9 Harga emas yang mahal karena dapat menaikkan | 32org | 57org |1lorg |0 0
status pemiliknya (32%) | (57 %) | (11%)

3 Berinvestasi dengan emas lebih aman karena nilai | 350org | 57o0rg | 8org |0 0
tukarnya yang universal (35%) | (57%) | (8%)

4 Saya membeli emas karena saya jika saya perlu | 28org | 670rg |5org |0 0
emas lebih mudah di jual (28%) | (67%) | (5%)

5 Saya membeli emas di pegadaian karena 37o0rg | 600rg | 3org 0 0
harganya yg lebih murah (87%) | (60%) | (3%)

5 Di lembaga lain tidak menyediakan program 36org | 60org |4o0rg |0 0
cicilan emas (36%) | (60%) | (4%)

7 Saya membeli emas di pegadaian karena ada 290rg |53o0rg | 18o0rg |0 0
banyak variasi berat emas yang bisa saya pilih (29%) | (53%) | (18%)

8 Saya akan memilih harga emas yang sesuai 43o0rg | 520rg |5Sorg |0 0
dengan kondisi ekonomi saya (43%) | (52%) | (5%)

9 Harga emas yang cenderung naik membuat saya | 26 org | 64org | 9org lorg 0
selalu memilih emas sebagai investasi saya (26%) | (64%) | (9%) | (1%)
Harga emas yang saya pilih sesuai dengan 200rg | 5lorg |23o0rg | 4org 0

10 (20%) | (51%) | (23%) | (4%)

keadaan ekonomi saya
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Dari tabel diatas bisa dilihat persentase jawaban dari variabel harga

dimana , mayoritas jawaban dari responden setuju hal ini berarti angket

yang disebar kepada responden bernilai baik karena sesuai dengan

pemikiran konsumen

TABEL 1V-6 Persentase Jawaban Responden Variabel MOTIVASI (X2)

NO I'TEM ss | s | ks | s |sTs
Saya membeli emas karena kebutuhan saya 270rg | 53org | 170rg | 3org
! 27%) | (53%) | (17%) | (3%)
2 Saya membeli emas karena saya butuh barang | 26org | 31org | 36org | 5org | 2org
yang bisa dalam pengawasan saya setiap saat (26%) | (31%) | (36%) | (5%) | (2%)
3 Saya membeli emas murni karena saya bisa | 12org | 41org | 33org | 9org | 5org
menjualnya kapan saja (12%) | (41%) | (33%) | (9%) | (5%)
4 Saya membeli emas karena terdorong untuk gaya | 17org | 49org | 19org | 10org | 5org
hidup saya (16%) | (49%) | (19%) | (10%) | (5%)
Saya membeli emas di karena sedang tren 33org | 48org | 150rg | 20rg | 20rg
5 | investasi jangka panjang dengan menggunakan (33%) | (48%) | (15%) | (2%) | (2%)
emas
5 Saya membeli emas karena saya sengan 28org | 54org | ldorg | 4org
mengumpulkan logam mulia (28%) | (54%) | (14%) | (4%)
; Saya membeli emas karena adanya dorongan dari | 26org | 53org | 16org | 4org | lorg
keluarga /rekan saya (26%) | (53%) | (16%) | (4%) | (1%)
8 Keinginan saya membeli emas karena kesukaan | 16org | 51lorg | 250rg | 8org
saya akan logam mulia 16%) | (51%) | (25%) | (8%)
9 Saran dari kerabat saya selalu saya 250rg | 530rg | 220rg | O 0
pertimbangkan sebelum saya membeli emas (25%) | (53%) | (22%)
10 Membeli emas merupakan kebutuhan saya 250rg | 550rg | 190rg | O lorg
(25%) | (55%) | (19%) (1%)

Dari tabel diatas bisa dilihat persentase jawaban dari variabel

motivasi, dimana , mayoritas jawaban dari responden

setuju hal ini

berarti angket yang disebar kepada responden bernilai baik karena sesuai

dengan pemikiran konsumen.




TABEL 1V-7 Persentase Jawaban Responden
VariabelKeputusan Membeli ()
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NO I'TEM SSS g 3KS T28 S'}'S
Pegadaian menjadi pilihan saya saat saya akan 250rg | 530rg | 220rg | 0 0
L | membeli emas (25%) | (53%) | (22%)
9 Saya lebih memilih menggunakan pegadaian 250rg | 550rg | 190rg | 0 lorg
disbanding lembaga penyedia emas lain (25%) | (55%) | (19%) (1%)
3 | Harga emas di pegadaian selalu update 27org | 52org | 2lorg | O
(27%) | (52%) | (21%)
Program cicilian emas di Pegadaian membuat saya 33org | 450rg | 220rg | O
4 | memilih pegadaian sebagai tempat saya membeli (33%) | (45%) | (22%)
emas
5 Saya akan merekomendasikan kerabat saya untuk 33org | 450rg | 200rg | O 2org
membeli emas di pegadaian (33%) | (45%) | (33%) (2%)
5 Pelayanan yang ada di pegadaian juga membuat saya | 26org | S6org | 18org |0
tertarik membeli emas disana (26%) | (56%) | (18%)
Saya cendurung memilih pegadaian karena adanya 4lorg | 370rg | 220rg | O
7 | orang yang merekomendasikan pegadaian saat saya | (41%) | (37%) | (18%)
akan membeli emas
Emas murni merupakan pilihan terakhir saya dalam | 32org | 48org | 190rg | O lorg
8 membeli emas (32%) | (48%) | (32%) (1%)
Emas murni selalu menjadi favorit saya dalam 47 42 11 0
9 | berinvestasi org org org
(47%) | (53%) | (11%)
Emas akan tetap menjadi pilihan saya ketika saya 34 55 1lorg | O
10 | ingin berinvestasi dengan barang barang mulia org |org | (11%)
(34%) | (55%)

Dari tabel persentase diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa rata

rata responden setuju dengan angket yang disebarkan oleh peneliti hal ini

bisa dilihat dari mayoritas jawaban responden yang memilih setuju dan

sangat setuju, dari setiap angket yang disebarkan.

2. Uji Validitas Dan Realibilitas

a) Pengujian Validitas

Kriteria pengujian validitas dilihat dari hasil yang di dapat dari

pengujian validitas dengan membandingkan niali r piwng dengan r
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wbel-PENQUjian tiap butir instrument bebas dengan cara mengkorelasikan
tiap butir pertanyaan tersebut, syarat minimum untuk mempengaruhi
syarat apakah setiap valid atau tidak valid dengan membandingkan r-tabel
= 0,195, jadi jika koefisien korelasi (rxy) < 0,195 maka butir pernyataan
dnyatakan valid, sebalikanya jika rxy > 0,195 maka dinyatakan tidak valid

Bedasarkan data yang telah terkumpul, maka terdapat 8 koefisien
korelasi untuk variable harga (X1), 7 koefisien korelasi untuk variable
motivasi (X2), 7 koefisien korelasi untuk variable keputusan membeli

(YY) hasil analisis item bisa dilihat pada tabel di bawah ini.

Tabel 1V-8
Hasil Validitas harga
No. Butir I'-hitung I-tabel Status
1 0,625 0,195 Valid
2 0,640 0,195 Valid
3 0,564 0,195 Valid
4 0,717 0,195 Valid
5 0,545 0,195 Valid
6 0,616 0,195 Valid
7 0,482 0,195 Valid
8 0,676 0,195 Valid
9 0,625 0,195 Valid
10 0,411 0,195 Valid

dari perhitungan diatas diperoleh nilai validitas yang paling tinggi terdapat
pada pernyataan nomor 4 dengan skor total sebesar 0,717 dimana masih lebih
tinggi dari nilai r tabel sebesar 0,195, semua instrument dinyatakan valid karena
bernilai lebih dari 0,195, ini berarti instrument yang digunakan untuk mengukur
variabel harga adalah instrument yang tepat atau benar, dengan demikian data

yang digunakan untuk bahan analisis adalah data yang tepat dan benar
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Tabel 1V-9
Hasil Validitas motivasi
No. butir I-hitung I-tabel Status
1 0,522 0,195 Valid
2 0,728 0,195 Valid
3 0,617 0,195 Valid
4 0,698 0,195 Valid
5 0,552 0,195 Valid
6 0,542 0,195 Valid
7 0,550 0,195 Valid
8 0,625 0,195 Valid
9 0,532 0,195 Valid
10 0,389 0,195 Valid

dari perhitungan diatas diperoleh nilai validitas yang paling tinggi
terdapat pada pernyataan nomor 2 dengan skor total sebesar 0,728 dimana
masih lebih tinggi dari nilai r tabel sebesar 0,195, semua instrument
dinyatakan valid karena bernilai lebih dari 0,195, ini berarti instrument
yang digunakan untuk mengukur variabel harga adalah instrument yang
tepat atau benar, dengan demikian data yang digunakan untuk bahan

analisis adalah data yang tepat dan benar.

Tabel 1V-10
Hasil Validitas keputusan pembelian
No. butir I-hitung I-tabel Status
1 0,583 0,195 Valid
2 0,646 0,195 Valid
3 0,535 0,195 Valid
4 0,754 0,195 Valid
5 0,458 0,195 Valid
6 0,659 0,195 Valid
7 0,750 0,195 Valid
8 0,598 0,195 Valid
9 0,473 0,195 Valid
10 0,455 0,195 Valid
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Dari tabel diatas diketahui bahwa nilai validitas untuk masing-
masing pernyataan dari perhitungan diperoleh nilai validitas yang paling
tinggi terdapat pada pernyataan nomor 4 dengan skor total sebesar 0,754
dimana masih lebih tinggi dari nilai r tabel sebesar 0,195, semua
instrument dinyatakan valid karena bernilai lebih dari 0,195, ini berarti
instrument yang digunakan untuk mengukur variable keputusan membeli
adalah instrument yang tepat atau benar, dengan demikian data yang
digunakan untuk bahan analisis adalah data yang tepat dan benar.

b) Reliabilitas Instrumen

Pengujian Reliabillitas dilakukan untuk mengetahui reliabel atau
tidaknya instrumen penelitian yang telah dibuat.Reliabel berarti instrumen
dapat digunakan untuk mengukur objek yang sama, akan menghasilkan
data yang sama.kriteria pengujian reliabilitas menurut Ghozali (2005,
hal.42) adalah sebagai berikut:

1) Jika nilai koefisien reliabilitas > 0,60 maka instrumen memiliki
reliabilitas yang baik.

2) Jika nilai koefisien reliabilitas < 0,60 maka instrumen memiliki

reliabilitas yang kurang baik

Tabel 1V-11
Uji Realibilitas Instrumen
Instrument Nilai realibilitas Status
Harga 0,779 Reliable
Motivasi 0,606 Reliable
Keputusan pembelian 0,617 Reliable

Bedasarkan tabel diatas diketahui bahwa nilai koefisien dengan

intrepertasi realibilitas lebih tinggi dari 0,6 dengan demikian seluruh instrument
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variable penelitian ini adalah adalah reliable atau layak, sehingga data yang
digunakan untuk analisis berikutnya juga layak, karena reliable (bisa dipercaya).
3. Model Regressi
a. uji asumsi klasik
Dalam regressi liniear berganda yang dikenal dengan beberapa asumsi
Klasik regressi berganda atau dikenal dengan BLUE (Best Linear Unbias
Estimation). Pengujian asumsi klasik secara sederhana bertujuan untuk
mengidentifikasi apakah model regressi merupakan model yang baik atau tidak.
Ada beberapa pengujian asumsi klasik secara sederhana bertujuan untuk
mengidentifikasi apakah model regressi merupakan yang baik atau tidak. Ada
beberapa pengujian asumsi klasik tersebut yakni :
1) Normalitas
2) Multikolinearitas
3) Heterokedastistas
1) Normalitas
Pengujian normalitas data dilakukan untuk melihat apakah dalam
model regressi, variable dependent dan independentnya memiliki distribusi
normal atau tidak, jika data menyebar disekitar garis diagonal dan
mengikuti arah garis diagonal maka model regressi memenuhi asumsi

normalitas.
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Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: KEPUTUSAN MEMBELI
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Gambar V-1 Normalitas

Gambar IV-1mengindikasikan bahwa model regressi telah
memenuhi asumsi yang telah dikemukakan sebelumnya, sehingga data dalam
model regressi penelitian ini cenderung normal dikarena bedasarkan gambar
diatas distribusinya mengikuti garis diagonal ( Singgih Santoso, 2000 hal
104,).

2) Multikolineritas
Digunakan untuk menguji apakah pada model regressi ditemukan kolerasi

yang kuat antar variable independen.
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Tabel 1V-12

Multikolineritas
Coefficients?

Unstandardized Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 10.829 3.307|.001
HARGA 371 .092].000 .88411.131
MOTIVASI 161 .106].133 .88411.131

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN MEMBELI

Dari tabel diatas bisa Kedua variable independent yakni X1 danX2
memiliki nilai VIF dalam batas tolenransi yang telah ditentukan (tidak
melebihi 4 atau 5), sehingga tidak terjadi multikolinearitas dalam varaibel
independent penelitian ini karena Cara yang digunakan untuk menilainya
adalah dengan meilhat nilai factor inflasi varian ( Variance inflasi Factor /
VIF) yang tidak melebihi 4 atau 5.

3) Heterokedastisitas

Heterokedastisitas digunakan unbtuk menguji apakah dalam model
regressi, terjadi ketidaksamaan varians dari residual dari suatu pengamatan
yang lain. Jika varians residual dari suatu pengamatan yang lain tetap, maka
disebut homokedastisitas, dan jika varians berbeda disebut heterokedastitas.

Model yang baik adalah tidak terjadi heterodekdasitas.
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Scatterplot

Dependent Variable: KEPUTUSAN MEMBELI
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Gambar V-2 Scatterplot

Gambar diatas telah menunjukkan bahwa titik-titik menyebar secara
acak, tidak membentuk pola yang jelas teratur, serta tersebar baik diatas
maupun di bawah angka 0 pada sumbu Y. dengan demikian “tidak terjadi

heterokedastisitas “ pada tabel regressi.

4. Pengujian Hipotesis

1. Analisis Regresi Linier Berganda
Analisis regresi linier berganda bertujuan untuk memprediksi perubahan nilai
variabel terikat akibat perubahan dari nilai variabel bebas. Dimana rumus

pengujiannya adalah :

Y=o+ P X1+ B2 X2
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Tabel IV-13 Coefficients®

Unstandardized Coefficients |Standardized Coefficients
Model B Std. Error Beta t |[Sig.
1 (Constant) 10.829 3.307 3.275(.001
HARGA 371 .092 .388]4.048|.000
MOTIVASI .161 .106 .145|1.515].133

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN MEMBELI

Y=10.829 + 0. 371X:+ 0. 161 X
Model persamaan diatas bermakna
a. nilai konstanta sebesar = 10.829 menunjukan variabel independen
yaitu harga dan motivasi dalam keadaan konstan tidak mengalami
perubahan (sama dengan 0) maka akan menaikan keputusan membeli

senilai 10,829%

b. nilai koefisien regressi X1 adalah sebesar 0,371 menunjukan
bahwa jika harga mengalami peningkatan maka akan menurunkan

keputusan membeli senilai 3,71%

c. nilai koefisien regressi X2 adalah sebesar 0.161 menunjukan bahwa
jika motivasi mengalami kenaikan 1 % maka akan menaikkan keputusan

membeli sebesar 1.61 %

2. Uji Parsial (Uji t)
Uji secara parsial atau uji t adalah pengujian yang dilakuan untuk
mengetahui pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat, secara parsial

(sendiri-sendiri) kriteria dari pengujian parsial bisa dilihat dibawah ini



a) Pengujian Harga Dengan Keputusan Membeli

Tabel IV-14Coefficients®
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Unstandardized Coefficients

Standardized
Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 13.803 2.679 5.152 .000
HARGA 418 .087 438 4.823 .000

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN MEMBELI

Dari tabel IV-14 diatas bisa dilihat bahwa nilai t adalah 4.823,

kemudian nilai sig nya adalah 0,000

Ho: g =0,

Ho :5# 0,

artinya harga

emas pada pegadaian Tj. balai.

tidakberpengaruhterhadap keputusan membeli

artinya harga berpengaruhterhadap keputusan membeli emas

pada pegadaian Tj. balai.

Kriteria pengujian hipotesisnya adalah :

1) Jika thiung<trwemaka Ho diterima, artinya Harga Pegadaian tidak

berpengaruh signifikan terhadap Keputusan membeli emas pada

pegadaian Tj. balai .

2) Jika t hiung > twper Maka Ho ditolak, artinya Harga koran emas

pegadaian berpengaruh signifikan terhadap Keputusan membeli

emas pada pegadaian Tj. balai

Bedasarkan tabel IV-14 diatas diperoleh t hitung untuk variable harga

sebesar 4.823 untuk kesalahan 5% uji 2 pihak dan dk = n-2 (100-2=98), di

peroleh t tabel 1,984. Jika t hitung > t tabel maka didapat pengaruh yang

signifikan antara X1 dan Y, demikian juga sebaliknya jika t hitung <t tabel

maka tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara X1 dan Y, didalam hal
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ini t-hitung = 4,823 > t-tabel =1,984. Ini berarti terdapat penagruh antara
harga dengan keputusan pembelian pegadaian cabang Tj Balai.

Selanjutnya terlihat pula nilai probabilitas t yakni sig adalah 0,000 sedang
taraf signifikan o yang ditetapkan sebelumnya adalah 0,05, maka nilai sig
0,000 <a 0,05, sehingga HO di tolak ini berarti ada pengaruh yang signifikan

antara harga dengan keputusan pembelian di pegadaiancabang Tj Balai

erima

o823 -t1,984 0 tiosa  tass

Gambar 1V-3 kriteria pengujian harga dengan keputusan membeli

b) Pengujian Motivasi Dengan Keputusan Membeli

Tabel IV-15 Coefficients®

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 18.200 2.969 6.129 .000
MOTIVASI .307 107 .278 2.863 .005

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN MEMBELI

Dari tabel 1V-15 diatas bisa dilihat bahwa nilai t adalah 2,863,
kemudian nilai sig nya adalah 0,005
Ho: B = 0, artinya motivasi tidakberpengaruhterhadap keputusan membeli
emas pada pegadaian Tj. balai.
Ho :#0, artinya motivasi berpengaruhterhadap keputusan membeli emas

pada pegadaian Tj. balai.
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Kriteria pengujian hipotesisnya adalah :

1) Jika thiwng<twnemaka Ho diterima, artinya motivasi Pegadaian tidak
berpengaruh signifikan terhadap Keputusan membeli emas pada
pegadaian Tj. balai .

2) Jika t ning > tber maka Ho ditolak, artinya motivasi koran emas
pegadaian berpengaruh signifikan terhadap Keputusan membeli
emas pada pegadaian Tj. balai

Bedasarkan tabel 1VV-15 diatas diperoleh t hitung untuk variable motivasi
sebesar 2,863 untuk kesalahan 5% uji 2 pihak dan dk = n-2 (100-2=98), di
peroleh t tabel 1,984. Jika t hitung > t tabel maka didapat pengaruh yang
signifikan antara X2 dan Y, demikian juga sebaliknya jika t hitung <t tabel
maka tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara X2 dan Y, didalam hal
ini t-hitung = 2,863 > t-tabel =1,984. Ini berarti terdapat penagruh antara
harga dengan keputusan pembelian pegadaian cabang Tj Balai.

Selanjutnya terlihat pula nilai probabilitas t yakni sig adalah 0,005 sedang
taraf signifikan o yang ditetapkan sebelumnya adalah 0,05, maka nilai sig
0,005<a 0,05, sehingga HO di tolak ini berarti ada pengaruh yang signifikan

antara motivasi dengan keputusan pembelian di pegadaian cabang Tj Balai

\ Ho djtolak

erima ‘

-

12,863 -t1,984 0 t19as  tose3

Gambar IV-4Kriteria Pengujian Motivasi Dengan Keputusan
Membeli
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3. Uji simultan (Uji f)

Uji simultan dimaksudkan untuk mencari tahu hubungan antara variabel
bebas dan terikat dengan cara menguji semua variabel bebas (bersama ) dengan
variabel terikat. Pengujian Harga dan Motivasi Dengan Keputusan Membeli bisa

dilihat dibawah ini

Tabel IV-16 ANOVA®

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.

1 Regression 185.789 2 92.895 12.934 .000?
Residual 696.651 97 7.182
Total 882.440 99

a. Predictors: (Constant), MOTIVASI, HARGA
b. Dependent Variable: KEPUTUSAN MEMBELI
Dari tabel 1V-16 diatas bisa dilihat bahwa nilai f adalah 12,934 ,
kemudian nilai sig nya adalah 0,000
Ho: B = 0, artinya harga dan motivasi tidakberpengaruhterhadap keputusan
membeli emas pada pegadaian Tj. balai.
Ho:8#0, artinya harga danmotivasi berpengaruhterhadap keputusan
membeli emas pada pegadaian Tj. balai.
Kriteria pengujian hipotesisnya adalah :
1) Jika fhiung<f wwemaka Ho diterima, artinya harga dan motivasi
Pegadaian tidak berpengaruh signifikan terhadap Keputusan
membeli emas pada pegadaian Tj. balai .
2) Jika f niwng >T e Mmaka Ho ditolak, artinya harga dan motivasi

koran emas pegadaian berpengaruh signifikan terhadap Keputusan

membeli emas pada pegadaian Tj. balai
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Bedasarkan tabel 1V-16 diatas diperoleh f hitung untuk variable harga
sebesar 12,934 untuk kesalahan 5% uji 2 pihak dan dk = n-2 (100-2=98), di
peroleh f tabel 3,09. Jika f hitung > f tabel maka didapat pengaruh yang
signifikan antara X1 dan X2 terhadap Y, demikian juga sebaliknya jika f
hitung <f tabel maka tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara X1 dan
X2 terhadapY, didalam hal ini f-hitung = 12,934 > f-tabel = 3,09. Ini berarti
terdapat penagruh antara harga dan motivasi dengan keputusan pembelian
pegadaian cabang Tj Balai.

Selanjutnya terlihat pula nilai probabilitas f yakni sig adalah 0,000 sedang
taraf signifikan o yang ditetapkan sebelumnya adalah 0,05, maka nilai sig
0,000<a 0,05, sehingga HO di tolak ini berarti ada pengaruh yang signifikan

antara motivasi dengan keputusan pembelian di pegadaian cabang Tj Balai.

Ho ditolak

Ho diterima

Ftabel 3,01 Fhitung 12,934

Gambar 1V-5Kriteria Pengujian Harga,Motivasi Dengan Keputusan
Membeli
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4. Uji Determinasi
Tujuan dari koefisien determinasi adalah untuk mengetahui jumlah
besaran persentase yang dari variabel bebas dalam mempengaruhi variabel

terikat nilai dari koefisien determinasi ini bisa dilihat pada tabel 1V-17

dibawabh ini.
Tabel IV-17 Model Summary
Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 4592 211 194 2.67992

a. Predictors: (Constant), MOTIVASI, HARGA

Cara melihat determinasi adalah dengan melihat kolom R-square
dimana nilai R square pada tabel diatas bernilai 0,211 atau senilai 21,1%
besaran nilai persentase yang mempengaruhi variabel bebas (Harga dan
Motivasi) terhadap variabel terikat (keputusan membeli) sedangkan
sisanya 69,9% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak di teliti dalam

penelitian ini.

C. Hasil Penelitian dan Pembahasan

Dari hasil penelitian terlihat bahwa semua variabel bebas (harga dan motivasi)
mempunyai pengaruh terhadap variabel terikat (keputusan pembelian) lebih rinci
hasil analisis dan pengujian tersebut dapat dijelaskan sebagai berikut

1.terdapat pengaruh variable X1 (harga) terhadap variable Y (keputusan

pembelian) yang ditunjukkan oleh nilai t hitung yang lebih besar dari t tabel
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yaitu t-hitung = 4,823 > t-tabel =1,984. Ini berarti terdapat penagruh antara
harga dengan keputusan pembelian pegadaian cabang Tj Balai.

Selanjutnya terlihat pula nilai probabilitas t yakni sig adalah 0,000 sedang
taraf signifikan o yang ditetapkan sebelumnya adalah 0,05, maka nilai sig
0,000 <a 0,05, sehingga HO di tolak ini berarti ada pengaruh yang signifikan
antara harga dengan keputusan pembelian di pegadaiancabang Tj Balai

2. Terdapat pengaruh variable X2 (motivasi) terhadap variable Y
(keputusan pembelian) yang ditunjukkan oleh nilai t-hitung = 2,863 > t-tabel
=1,984. Ini berarti terdapat penagruh antara harga dengan keputusan
pembelian pegadaian cabang Tj Balai.

Selanjutnya terlihat pula nilai probabilitas t yakni sig adalah 0,005 sedang
taraf signifikan a yang ditetapkan sebelumnya adalah 0,05, maka nilai sig
0,005<a 0,05, sehingga HO di tolak ini berarti ada pengaruh yang signifikan
antara motivasi dengan keputusan pembelian di pegadaian cabang Tj Balai.

3. Harga dan Motivasi memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
keputusan membeli hal ini terlihat dari nilai uji f-hitung = 12,934 > f-tabel =
3,09. Ini berarti terdapat penagruh antara harga dan motivasi dengan
keputusan pembelian pegadaian cabang Tj Balai.

Selanjutnya terlihat pula nilai probabilitas f yakni sig adalah 0,000 sedang
taraf signifikan o yang ditetapkan sebelumnya adalah 0,05, maka nilai sig
0,000<a 0,05, sehingga HO di tolak ini berarti ada pengaruh yang signifikan
antara motivasi dengan keputusan pembelian di pegadaian cabang Tj Balai.

Kemudian bisa dilihat hasil uji determinasi dimana nilai R square pada

tabel diatas bernilai 0,211 atau senilai 21,1% besaran nilai persentase yang
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mempengaruhi variabel bebas (Harga dan Motivasi) terhadap variableterikat
(keputusan membeli) sedangkan sisanya 69,9% dipengaruhi oleh faktor lain

yang tidak di teliti dalam penelitian ini.



BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan
Dari hasil analisis yang telah dibahas sebelumnya, maka dapat ditarik
kesimpulan sebagai berikut:

1. Ada hubungan yang signifikan antara harga (X;) dan keputusan pembelian
(YY) pegadaian cabang Tj Balai dilihat dari taraf signifikan yang lebih kecil
dari 0,05 yaitu 0,000

2. Ada hubungan yang signifikan antara motivasi (X;) dan keputusan pembelian
(Y).Emas pegadaian cabang Tj Balai dilihat dari taraf signifikan yang lebih
kecil dari 0,05 yaitu 0,005

3. Ada hubungan yang signifikan antara harga (X;) dan motivasi (X;) terhadap
keputusan pembelian.Emas pegadaian cabang Tj Balai dilihat dari taraf
signifikan yang lebih kecil dari 0,05 yaitu 0,000

B. Saran
Saran yang diberikan peneliti adalah sebagai berikut:

1. Perusahaan harus dapat memperhatikan bagaimana harga Pegadaianuntuk
dapat membuat konsumen memilih Pegadaian sebagai produk pilihan
terakhirnya dalam memilih penyedia emas diantara sekian banyak pilihan
produk yang tersedia sehingga akan membuat orang-orang yang belum
memilih Pegadaianakan tertarik untuk membeli emas disana .

2. dorongan yang ditimbulkan setelah membaca pegadaian juga memuncul

atau mengurungkan niat masyarakat dalam membeli emas, pegadaian ada
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baiknya emas pegadaian harus lebih menyesuaiakan isi atau kontennya, sesuai
dengan keadaan serta trend yang ada di zaman sekarang, jadi emas pegadaian

tidak akan kehilangan pasarnya.
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IDENTITAS RESPONDEN

No.Responden PSPPI

Jenis Kelamin [ ] Laki-Laki [ ] Perempuan
Pendapatan/Bulan [ ] <2juta [ ]3-4juta

[ ]4-5juta [ ] 5-7juta
Pekerjaan [ ]Pegawai Swasta [ ] PNS

[ ]Wiraswasta [ ] Lainnya

Petunjuk Pengisian :

1. Bacalah terlebih dahulu pertanyaan dengan cermat sebelum menjawabnya.

2. Pilihlah salah satu jawaban yang tersedia dengan memberi tanda ( V) yang
sesuai pilihan anda.

3. Responden hanya diperbolehkan memilih satu jawaban.

4. Keterangan mengenai skor penilaian.

No Pertanyaan Skor
1 | Sangat Setuju ( SS) 5
2 | Setuju(S) 4
3 | Kurang Setuju ( KS) 3
4 | Tidak Setuju (TS) 2
5 | Sangat Tidak Setuju ( STS) 1

Daftar Pertanyaan kusioner



HARGA ( X1)

Opsi

NO Pertanyaan SS KS | TS | STS

1 | Saya membeli emas murni karena harga emas
yang cukup stabil.

2 |Harga emas yang mahal Kkarena dapat
menaikkan status pemiliknya.

3 | Berinvestasi dengan emas lebih aman karena
nilai tukarnya yang universal.

4 | Saya membeli emas karena jika saya perlu
lebih mudah dijual.

5 |Saya membeli emas di pegadaian karena
harganya yang lebih murah

6 | Dilembaga lain tidak menyediakan program
cicilan emas.

7 | Saya membeli emas di pegadaian karena ada
banyak variasi berat emas yang bisa saya pilih.

8 | Saya akan memilih harga emas yang sesuai
dengan kondisi ekonomi saya

9 | Harga emas yang cenderung naik membuat
saya selalu memilih emas sebagai investasi
saya.

10 | Harga emas yang saya pilih sesuai dengan

keadaan ekonomi saya




MOTIVASI ( X2)

Opsi
NO Pertanyaan SS KS | TS | STS
1 Saya membeli emas karena kebutuhan saya

2 | Saya membeli emas karena saya butuh barang
yang bisa dalam pengawasan saya setiap saat.

3 | Saya membeli emas murni karena saya bisa
menjualnya kapan saja.

4 | Saya membeli emas murni karena terdorong
untuk gaya hidup saya.

5 | Saya membeli di karena kan sedang tren
investasijangka panjang dengan menggunakan
emas.

6 | Saya membeli emas karena saya sedang
mengumpulkan logam mulia.

7 | Saya membeli emas karena adanya dorongan
keluarga maupun rekan saya.

8 | Keinginan saya membeli emas karena
kesukaan saya akan logam mulia.

9 | Saran dari kerabat saya selalu saya
pertimbangkan sebelum saya membeli emas.

10 | Memebeli emas merupakan kebutuhan saya.




KEPUTUSAN MEMBELI (YY)

Opsi
NO Pertanyaan SS KS | TS | STS

1 | Pegadaian menjadi pilihan saya saat saya
akan membeli emas.

2 | Saya lebih memilih menggunakan pegadaian
dibandingkan lembaga penyedia emas lain.

3 | Harga emas di pegadaian selalu update.

4 | Program cicilan emas di pegadaian membuat
saya memilih pegadaian sebagai tempat saya
membeli emas.

5 | Saya akan merekomendasikan kerabat saya
untuk membeli emas di pegvadaian.

6 | Pelayanan yang ada di pegadaian juga
membuat saya tertarik membeli emas di
pegadaian.

7 | Saya cenderung memilih pegadaian karena
adanya orang Yyang merekomendasikan
pegadaian saat saya akan membeli emas.

8 | Emas murni merupakan pilihan terakhir saya
dalam membeli emas.

9 | Emas murni selalu menjadi favorit saya dalam
berinvestasi.

10 | Emas akan tetap menjadi pilihan saya ketika

saya ingin berinvestasi dengan barang-barang

mulia.




Kusioner Penelitian

PENGARUH HARGA DAN MOTIVASI TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN DALAM MEMBELI EMAS PADA PT.PEGADAIAN
(PERSERO) CABANG TANJUNG BALAI

Responden yang terhormat,

Saya adalah mahasiswa tingkat akhir Universitas Muhammadiyah
Sumatera Utara fakultas Ekonomi dan bisnis jurusan Manajemen Pemasaran. Saat
ini sedang melakukan penelitian dengan judul penelitian adalah ““ Pengaruh Harga
dan Motivasi Terhadap Keputusan Pembelian dalam Membeli Emas pada

PT.Pegadaian (Persero) Cabang Tanjung Balai ™.

Saya mohon kesediaaan Bapak/Ibu untuk berpatisipasi mengisi kuisioner
ini. Saya menyadari permohonan ini sedikit banyak akan mengganggu ketenangan
dan kegiatan Bapak/lbu. Saya akan menjamin kerahasiaan dari semua
jawaban/opini yang telah Bapak/lbu berikan. Penelitian ini semata-mata hanya

digunakan untuk keperluan studi ilmiah.

Sesuai dengan kode etik penelitian, penulis menjamin kerahasian ssemua
data. Kesediaan saudara/saudari mengisi angket ini adalah bantuan tak ternilai
bagi penulis. Akhirnya, penulis sampaikan terima kasih atas kerjasamanya.

Penulis

( Muhammad Rozi )
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