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ABSTRACT

This study aims to determine whether price, consumetivation and the
place or location influence on food purchasing sieai in Pujasera “Jaya Makmur”
and analyzing the most dominant factor in influegcpurchase decisions of food in
Pujasera “Jaya Makmur” in Semarang.

In this study the population is consumers of Pugmsdaya Makmur” in
Semarang. The samples in this study using the Nobability Sampling, which is
all elements of the population does not have tineesapportunity to be selected into
the sample. Method of sample collection using amdial sampling, sampling
techniques based on chance, namely anyone who meghp@ meet with investigators
can be sampled if the person is suitable or apjatpas a data source.

Based on statistical data analysis the indicatotbis study are valid and the
variables are reliable. In the test of the assunptif classical, model-free regression
multikolonieritas, does not occur heteroscedastiait regression models. Order
individually from each of the most influential vable is a variable of consumer
motivation, then the price variable, and the last variable location or place. Advice
on Pujasera “Jaya Makmur” to retain the right eletm¢hat have been judged either
by the costumer. Also Pujasera “Jaya Makmur” toagisvpay attention to costumers
complaints by minimizing costumer complaints.

Keywords:  price, consumer motivation, place, deoss purchase



ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakaigdamotivasi konsumen,
dan tempat atau lokasi berpengaruh terhadap keputpembelian makanan di
pujasera “Jaya Makmur” dan menganalisis faktor ygrading dominan dalam
mempengaruhi keputusan pembelian makanan di pajasEya Makmur” di
Semarang.

Dalam penelitian ini, populasinya adalah para komn Pujasera “Jaya
Makmur” di Semarang. Penentuan sampel dalam pmmeliti menggunakamon
Probability Samplingyaitu semua elemen dalam populasi tidak menkiisempatan
yang sama untuk dipilih menjadi sampel. Metode pemglan sampelnya
menggunakarccidental Samplingeknik penentuan sampel berdasarkan kebetulan,
yaitu siapa yang kebetulan bertemu dengan pedali@t dijadikan sampel jika orang
tersebut sesuai atau cocok sebagai sumber data.

Berdasarkan analisis data statistik, indikatorkiattir pada penelitian ini bersifat
valid dan variabelnya bersifat reliabel. Pada pgaigasumsi klasik, model regresi bebas
multikolonieritas, tidak terjadi heteroskedastsitgada model regresi. Urutan secara
individu dari masing-masing variabel yang palingpeagaruh adalah variabel motivasi
konsumen, lalu variabel harga, dan yang terakhataadvariabel lokasi atau tempat.
Saran terhadap Pujasera “Jaya Makmur” perlu meai@er kan elemen-elemen yang
sudah dinilai baik oleh pelanggan. Selain itu FRums‘Jaya Makmur’ agar selalu
memperhatikan keluhan-keluhan pelanggan dengan opaminimalkan keluhan
pelanggan.

Kata Kunci: Harga, motivasi konsumen, tempat, kegan
pembelian

Vi
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BAB |
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang Masalah

Suatu perusahaan atau organisasi dalam mengeluarkaluk sebaiknya
disesuaikan dengan kebutuhan dan keinginan konsubasigan begitu maka produk
dapat bersaing di pasaran, sehingga menjadikan uk@rs memiliki banyak
alternaitif pilihan produk sebelum mengambil kepatn untuk membeli suatu produk
yang ditawarkan. Keunggulan-keunggulan dari prodddépat diketahui oleh
konsumen dan bisa membuat konsumen tertarik untricaba dan kemudian akan
mengambil keputusan untuk membeli suatu produk.

Segala sesuatu yang berhubungan dengan manuaga lsgtiakan mengalami
perubahan, baik dalam bidang politik, ekonomi, apodfudaya, dan juga pengaruh
pada pola perilaku pesaing di dalam menjalankamidriga. Hal ini membuat
timbulnya persaingan semakin ketat dalam duniaidisBetiap perusahaan pada
umumnya ingin berhasil dalam menjalankan usahaamah Usaha-usaha untuk
mencapai tujuan yang telah ditetapkan perusahaafatacgalah satunya melalui
kegiatan pemasaran, yaitu suatu proses sosial gangalamnya individu dan
kelompok mendapat apa yang mereka butuhkan danksugidengan menciptakan
penawaran, dan secara bebas mempertukarkan prashgk bernilai dengan pihak

lain (Kotler 2006:9).



Secara umum pemasaran dapat dikatakan sebaggpipiplgang menyadari
bahwa perusahaan tidak dapat bertahan tanpa adaapsaksi pembelian.
Perusahaan harus dapat memasarkan barang atawagagadiproduksi kepada
konsumen agar dapat bertahan dan bersaing dengasapaan lain.

Pemahaman perusahaan berawal dari produk, selgajdisesuaikan dengan
price, promotion, placePemikiran yang berorientasi pada pasar dan konsume
merupakan kebutuhan yang tidak dapat dihindari dagira persaingan bisnis yang
hypercompetition.Era ini diyakini pula sebagai era dengan ketidakpasyang
dibarengi dengan munculnya fase pertumbuhan yahak tmenentu. Salah satu
penyebabnya adalah tingginya tingkat persainganntidbaik bisnis lokal maupun
global. Tingkat persaingan yang ketat antara peaasa menyebabkan perusahaan
harus benar-benar memikirkan strategi yang tepindanenghadapi persaingan
tersebut. Donald R. Lichtenstein, Nancy M, Ridgwdgn Richard G. Netemeyer
(1993, p. 192) dalam Nang Among Budiadi (2009). igakan ada beberapa
sumber kekuatan persaingan yang harus diantisgaasidipahami perusahaan agar
dapat menyusun strategi bersaing sehingga mampuenargkan persaingan.
Beberapa kekuatan tersebut adalah ancaman yanggddgai supplier ancaman
pendatang baru, ancaman dari konsumen, ancaman p#arisahaan yang
menghasilkan produk subtistusi, dan ancaman dewsphaan sejenis.

Sejak dahulu makanan menempati urutan teratas geamnuhan kebutuhan

manusia, sehingga masalah pangan dikategorikaraleendkebutuhan primer atau



kebutuhan pokok. Dengan alasan itu, manusia tidg@atdmelepaskan kebutuhannya
untuk makan karena hanya dengan makan manusiamagatgsungkan hidupnya.

Dalam menikmati hidangan atau makanan, setiap omsmiliki cara yang
berbeda untuk memenuhinya. Cara tersebut dapatademgmilih rumah makan
yang indah dengan pelayanan yang mewah, dengapamabmhwa konsumen akan
merasa puas setelah ia mengorbankan sejumlah wamy oqukup besar di rumah
makan yang cukup mewah itu. Disamping itu, adap@ag cenderung memilih
rumah makan yang biasa tetapi memberikan kepuaakmdrasa makanan yang
disantapnya. Sebagian konsumen ada yang beranggapi@ada makan makanan
yang mewah dan mahal tetapi tidak lezat rasanp#) lgaik memilih rumah makan
yang biasa tetapi cukup lezat sesuai dengan sakeka.

Salah satu aspek yang mempengaruhi keputusan pamkehsumen adalah
harga. Persepsi terhadap harga adalah merupakamdea yang menarik untuk
diteliti (provocative issue Pergeseran-pergeseran paradigma, dinamika gdyp, h
serta berbagai perubahan lingkungan lain telah reendampak pada bagaimana
konsumen memandang harga produk/jasa yang akanstikwsinya.

Harga menimbulkan berbagai interpretasi di mataskoren. Konsumen akan
memiliki interpretasi yang berbeda-beda tergantudayi karakteristik pribadi
(motivasi, sikap, konsep diri, dsb), latar belakdésgsial, ekonomi, demografi, dll),
pengalaman (belajar), serta pengaruh lingkunganBgabagai interpretasi dan

persepsi tentang harga tersebut menimbulkan pemgaulaku berbeda-beda pada



perilaku konsumen. Perhatian dan reaksi konsum#éradap harga promosi harga
berbeda-beda (Dickson dan Sawyer 1985) dalam (Namgng Budiadi 2009,
p.192). Secara garis besar sikap dan perilaku koasudalam menanggapi harga
dapat dibedakan menjadi dua. Ada konsumen yang likenkiecenderungan
menyukai harga yang relatif rendah di satu sisi dda konsumen yang memiliki
kecenderungan menyukai harga yang relatif tinggi.

Motivasi merupakan kekuatan penggerak dalam dises@ng yang
memaksanya untuk bertindak. Handoko (2001, p.22&)gatakan bahwa motivasi
adalah suatu keadaan dalam pribadi yang mendoreipikan individu untuk
melakukan keinginan tertentu guna mencapai tujizedam motivasi pembelian
terbagi menjadi motivasi rasional dan emosionaltilsi rasional adalah pembelian
yang didasarkan kepada kenyataan-kenyataan yamgjukkan oleh produk kepada
konsumen dan merupakan atribut produk yang fungbmerta obyektif keadaannya.
Misalnya kualitas produk, harga produk, ketersedibarang, efisiensi kegunaan
barang tersebut dapat diterima. Sedangkan mote@aisional dalam pembelian
berkaitan dengan perasaan, kesenangan yang dapagkdip oleh pancaindera
misalnya dengan memiliki suatu barang tertentu dapeningkatkan status sosial,
Peranan merek menjadikan pembeli menunjukan stakamominya dan pada
umumnya bersifat subyektif dan simbolik. Pada sssteorang akan mengambil
keputusan untuk membeli suatu produk tentunya ak@engaruhi oleh kedua jenis

motivasi tersebut yaitu motivasi rasional dan meivemosional.



Penentuan lokasi yang tepat akan menaikkan perataparusahaan karena
konsumen dapat dengan mudah menjangkau lokasi gherais sehingga dengan
berbagai kemudahan mendapat produk, tingkat kepulsasumen akan semakin
bertambah. Menurut Supartono dan Khuzaini (200383). lokasi adalah penilaian
konsumen tentang kestrategisan lokasi outlet padakonsumen membeli produk.
Selain itu faktor lokasi juga merupakan faktor yangnentukan keberhasilan suatu
bisnis. Karena suatu perusahaan harus memilih ilokasg strategis dalam
menempatkan tokonya (rumah makan) di suatu kavdearah yang dekat dengan
keramaian dan aktivitas masyarakat. Karena aptdijiedi kesalahan dalam memilih
lokasi atau tempat akan berpengaruh besar padagseiagan hidup pemilik rumah
makan.

Pujasera (pusat jajan selera rakyat) “Jaya Makmgarig berada di JI. Prof.
Hamka depan kecamatan Ngaliyan, merupakan gabupedagang-pedagang kaki
lima yang terkena imbas proyek pelebaran jalan padan 2005. Mereka merasa
lahan tempat dagang mereka hilang akibat proyegebert, lalu mereka semua
berinisiatif untuk meminta lahan pengganti kepattealp pemerintah (dalam hal ini
Kelurahan dan Kecamatan). Lalu pihak kecamatan mterkepada Pemerintah Kota
Semarang untuk menyediakan lahan tersebut. Akhipada 25 November 2005
diresmikan Pujasera “Jaya Makmur”, yang dibiayahopedagang-pedagang itu

sendiri dari hasil patungan mereka. Pihak Pemkadlisehanya menyediakan lahan



kepada para pedagang. Sampai sekarang PujasesaMa&ynur” dikelola oleh para

pedagang itu sendiri seperti halnya masalah kdi@mrskeamanan, dan ketertiban.

Tabel 1.1

Data Penjualan Pujasera “Jaya Makmur”

Jenis makanan

Volume Penjualan (per hari)

Jumlah Pmabeli (per hari)

(kondisi) sepi (kondi_si) (kondisi) sepi (kondis_i)
ramai ramai

Sate Ayam Rp. 250.0007 Rp. 300.000- | 10-15 15-20

Rp. 300.000 Rp.350.000 | konsumen konsumen
Sate Kambing Rp. 300.000+ Rp. 400.000- | 10-15 20-30

Rp. 350.000 | Rp. 450.000 | konsumen konsumen
Nasi Goreng Rp. 450.000+ Rp. 600.000- | 40-50 80-100

Rp. 500.000 | Rp. 650.000 | konsumen konsumen
Gule Kepala lkan Rp. 400.000+ Rp. 600.000- | 15-20 20-25

Rp. 500.000 | Rp. 700.000 | konsumen konsumen
Masakan Padang Rp. 450.000- Rp. 650.000- | 20-25 30-35

Rp. 550.000 | Rp. 750.000 | konsumen konsumen
Warung Makan Rp. 700.000-| Rp. 950.000- | 30-40 80-100
Penyet Rp. 800.000 | Rp. 1.000.000| konsumen konsumen
Nasi Pecel Rp. 150.000+ Rp. 450.000- | 30-40 80-100

Rp. 300.000 | Rp. 500.000 | konsumen konsumen
Nasi Uduk Rp. 250.000- Rp. 350.000- | 20-25 40-50

Rp. 300.000 | Rp. 400.000. | konsumen konsumen




Jenis makanan Volume Penjualan (per hari) Jumlah Pmabeli (per hari)

(kondisi) sepi (kondisi) (kondisi) sepi (kondisi)
ramai ramai

Seafood Rp. 300.0007 Rp. 500.000- | 3-5 10-20

Rp. 350.000 | Rp. 550.000 | konsumen konsumen

Ayam Bakar Rp.900.000-| Rp. 1.100.000-| 40-50 90-100

Rp. 1.100.000; Rp. 1.500.000| konsumen konsumen

Sumber: Pujasera “Jaya Makmur”

Dari data tersebut dapat dipastikan bahwa daerakeligt memang
merupakan daerah potensial bagi masyarakat kecarmNgtiyan. Disamping tempat
tersebut strategis, pengaruh harga juga menjatbrfalenentu ramai tidaknya tempat
tersebut. Dibandingkan dengan pedagang kaki limg wyala disekitar Pujasera “Jaya
Makmur” harga di Pujasera dapat dikategorikan murkrena harga yang
ditawarkan di Pujasera “Jaya Makmur” berada di awata-rata yang ada (bagi
sebagian jenis makanan).

Jumlah pembeli di Pujasera “Jaya Makmur” mengafauktuasi (naik turun)
dan menurut beberapa pemilik warung jumlah pemip&lmengalami penurunan di
bandingkan dulu. Jumlah pembeli yang ramai padahaar biasa yaitu pada pukul
lima sore sampai pukul sepuluh malam, dan juga gwda sabtu dan minggu.
Beberapa kemungkinan terjadinya fluktuasi jumlaimipeli di Pujasera “Jaya

Makmur” tersebut karena:



» Semakin banyak pesaing, baik warung-warung makarg \eecil sampai
restoran besar.
* Harga makanan yang lebih mahal dari pesaing dejegés makanan sejenis

di tempat lain (harga kurang bersaing).

» Kualitas makanan yang kurang sesuai dengan haggrabeli, atau kualitas
makanan yang kurang sesuai dengan harganya.

* Faktor lain yang sangat mempengaruhi penjualarersepujan yang turun
terus menerus.

Banyak terdapat warung makan mulai dari warung maleang kecil sampai
warung makan yang cukup besar. Warung-warung mekarbut terletak disekitar
lingkungan Pujasera “Jaya Makmur” menawarkan bexbpgnis makanan. Namun
ada juga warung makan yang menjual makanan sejamssaling bersaing untuk
menarik pembeli.

Atas dasar latar belakang tersebut, maka dalamlip@meni dapat ditarik
judul “ANALISIS PENGARUH HARGA, MOTIVASI KONSUMEN, DAN
TEMPAT TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN" (Studi pada pe ngunjung
pujasera “Jaya Makmur” di Semarang)

1.2 Rumusan masalah

Persaingan warung makan, restoran, dan tempat-temp&an saat ini

semakin ketat. Karena semakin banyak bermunculagaliatempat makan baru di

kota Semarang khususnya di daerah kecamatan Ngaliy@nyata pedagang di



Pujasera “Jaya Makmur” masih menarik bagi konsuninsumen anak muda
biasanya memilih makan disana karena tempatnyat digkegan kos-kosan mereka
selain itu tempat tersebut juga cukup nyaman umbh@ngobrol dan berkumpul.
Sedangkan konsumen dengan keluarganya memilih makafujasera “Jaya
Makmur” karena kedekatan tempat atau lokasi tetselmngan tempat tinggal
mereka. Semakin ketatnya persaingan menuntut pewdliung makan yang ada di
Pujasera “Jaya Makmur” yang rata-rata sudah sejata |lbergerak dibisnis warung
makan harus semakin memperhatikan keinginan pangbgleya. Dan semakin
banyak tempat makan-tempat makan baru yang adaddirfatan Ngaliyan membuat
alternatif yang ditawarkan kepada konsumen juga akem banyak. Hal itu
menyebabkan konsumen akan mudah berpindah-pindam daaktu yang relatif
pendek. Walaupun banyak pesaing tempat makan laseldtar lokasi Pujasera,
namun sebagian konsumen tetap memilih untuk maikBojdsera “Jaya Makmur”.
Maka berdasarkan rumusan masalah di atas dapahuikan pertanyaan
penelitian berikut:
1. Bagaimana pengaruh harga terhadap keputusan pembdili Pujasera “Jaya
Makmur” di Semarang?
2. Bagaimana pengaruh motivasi konsumen terhadap Usgut pembelian di
Pujasera “Jaya Makmur” di Semarang?
3. Bagaimana pengaruh tempat terhadap keputusan pamiukl Pujasera “Jaya

Makmur” di Semarang?



10

1.3Tujuan Penelitian dan Kegunaan Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian
Suatu penelitian dilakukan tentunya memiliki belper tujuan. Adapun yang
menjadi tujuan dalam penelitian ini adalah :
1. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap kepupeabelian di Pujasera
“Jaya Makmur” di Semarang.
2. Untuk mengetahui pengaruh motivasi konsumen tephadtaputusan
pembelian di Pujasera “Jaya Makmur” di Semarang.
3. Untuk mengetahui pengaruh tempat terhadap kepupesabelian di Pujasera
“Jaya Makmur” di Semarang.
1.3.2 Kegunaan penelitian
Kegunaan yang dapat dirumuskan dari dilakukanmyeelttian ini terdiri dari
dua kegunaan yaitu kegunaan teoritis.
1. Kegunaan Teoritis
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah eeigian dan pengalaman
dalam praktek bidang manajemen. Selain itu jugardipkan dapat dijadikan
sebagai bahan petimbangan bagi mahasiswa dalamuptanbpenelitian atau
kegiatan yang lain.

1.4 Sistematika Penulisan
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Sistematika penulisan adalah suatu pola dalam nsamykarya ilmiah untuk

memperoleh gambaran secara garis besar bab demiSksbmatika penulisan ini

dimaksudkan untuk memudahkan pembaca dalam memasiadari penelitian ini.

Penelitian ini disusun dalam lima bab dengan penmsebagai berikut :

BAB |

BAB I

BAB Il

BAB IV

BAB V

PENDAHULUAN
Bab ini menguraikan latar belakang permasalahamusan masalah,
tujuan dan kegunaan penelitian serta sistematikalisan.

TINJAUAN PUSTAKA
Bab ini mengulas dan menjelaskan tentang landasan, tpenelitian
terdahulu, kerangka pemikiran, dan perumusan rsote

METODE PENELITIAN
Bab ini menguraikan dan menjelaskan mengenai \@rigénelitian dan
definisi operasional, penentuan populasi dan sampgetlitian, jenis dan
sumber data yang diperlukan, metode pengumpulasm datta metode
analisis yang digunakan untuk mengolah data.

HASIL DAN ANALISIS
Bab ini menyajikan deskripsi objek penelitian, mptetasi hasil penelitian
dan pembahasan mengenai masalah.

PENUTUP
Bab ini merupakan bab terakhir yang berisi kesimpuketerbatasan, dan

saran



BAB I
TINJAUAN PUSTAKA
2.1Harga

Suatu perusahaan atau organisasi yang menjualgoatan jasa, akan selalu
berhadapan dengan penetapan harga produk yangdlldiha®®enetapan harga yang
tepat akan dapat membantu perusahaan dalam metkagkaerusahaan. Menurut
Kotler (2002) harga adalah sejumlah uang yang diktdn untuk sebuah produk atau
jasa. Lebih jauh lagi, harga adalah sejumlah njdg konsumen tukarkan untuk
jumlah manfaat dengan memiliki atau menggunakamusbarang atau jasa. Harga
merupakan hal yang diperhatikan konsumen saat oiadakpembelian.

Harga memiliki peranan utama dalam proses pengamiiéputusan para
pembeli (Tjiptono, 2000), yaitu :

1. Peranan alokasi harga, yaitu fungsi harga dalam bmeta para pembeli untuk
memutuskan cara memperoleh manfaat atau utilitasnggi yang diharapkan
berdasarkan daya belinya.

2. Peranan informasi dari harga, yaitu fungsi hargéamdamembidik konsumen
mengenai faktor-faktor produk, seperti kualitas! Ha terutama bermanfaat dalam
situasi dimana pembeli mengalami kesulitan untuknilaie faktor produk atau
manfaatnya secara objektif. Persepsi yang seringculitadalah bahwa harga yang
mahal mencerminkan kualitas yang tinggi sehinggaskmen menilai harga yang

ditetapkan sesuai dengan kualitas produk mauparnygasg ditetapkan.

12
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Selain harga, produk merupakan variabel yang dalegndalikan dan
menentukan diterima atau tidaknya suatu produk ktetsumen. Harga dan produk
merupakan perpaduan yang membutuhkan berbagaimpartgan untuk dapat
diterima konsumen. Murah atau mahalnya harga suatluk sangat relatif sifatnya.
Monroe (1990) menjadikan harga sebagai indikatoagee besar pengorbanan yang
diperlukan untuk membeli suatu produk sekaliguadiljan sebagai suatu indikator
level of quality Semakin tinggi harga, orang akan mempersiapksayjgsa semakin
tinggi sehingga konsekuensinya akan meningkatkén persepsi seseorang. Pada
saat yang sama, harga yang tinggi mencerminkarankmonometer yang harus kita
korbankan untuk mendapatkan suatu barang yangtbai@n mengurangi nilai
persepsi seseorang terhadap suatu barang (Lilik/Mda2004).

Sebagian konsumen bahkan mengidentifikasikan hdeyagan nilai. Bila
suatu produk mengharuskan konsumen mengeluarkaya byang lebih besar
dibandingkan manfaat yang diterima, maka yang dergdalah bahwa produk
tersebut memiliki nilai negatif. Konsumen mungkikaa menganggap sebagai nilai
yang buruk dan kemudian akan mengurangi konsummsadep produk tersebut.
Fandy Tjiptono (2001) mengemukakan harga serinigdiglinakan sebagai indikator
nilai bilamana indikator tersebut dihubungkan dengaanfaat yang dirasakan atas
suatu barang atau jasa. Dengan demikian dapat plitan bahwa pada tingkat
harga tertentu, bila manfaat yang dirasakan konsumeningkat, maka nilainya akan

meningkat pula. Oleh karena itu Hermawan Kertajé@99) memandang harga
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dalam konsep EVC Hconimic Value to Consumer hal ini berarti bahwa
pengorbanan yang diberikan melalui pembayaran dalstu moneter atau finansial,
konsumen mengharapkan untuk mencapai nilai yangimalkn atau sesuai dengan
pengorbanan yang diberikan.

Harga menurut Basu Swasta dan Irawan (2001) adséghmlah uang
(ditambah produk kalau mungkin) yang dibutuhkanuknmmendapatkan sejumlah
kombinasi dari produk dan pelayanan. Dari definesisebut, dapat kita ketahui
bahwa harga yang dibayar oleh pembeli itu sudahasuk pelayanan yang diberikan
oleh penjual, bahkan penjual juga menginginkanrskglh keuntungan dari harga
tersebut. Harga yang ditetapkan pada dasarnyaudikas dengan apa yang menjadi
pengharapan produsen. Harga juga biasanya mensamiuoalitas jasa dari produk
yang menyertainya, mencerminkan prestise, dan asebasgy Sebagai indikator
variabel berupa harga yang dikenakan dapat memangiemua kalangan atau

generasi.

2.1.1 Hubungan Harga dengan Keputusan Pembelian

Harga sebuah produk atau jasa merupakan fakt@npemtama permintaan
pasar.Sewajarnyalah jika harga mempunyai penganf pukan kecil lagi terhadap
pendapatan dan laba bersih perusahaan. MenuruerK@b96) dalam keadaan
normal permintaan dan harga mempunyai hubungan yemgatif atau terbalik.

Artinya semakin tinggi harga diteapkan semakin lkg@rmintaan. Sedangkan
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hubungan antara harga dengan keputusan pembelian harga mempengaruhi
keputusan konsumen dalam melakukan pembelian, senteilggi harga maka
keputusan pembelian semakin rendah dan sebalikkgahfrga rendah keputusan
pembelian berubah menjadi tinggi.

Augusty Ferdinand (2006), harga merupakan salah eariabel penting
dalam pemasaran, dimana harga dapat mempengamsurken dalam mengambil
keputusan untuk membeli sebuah produk karena bairladgsan. Alasan ekonomis
akan menunjukan bahwa harga yang rendah atau lyarga selalu berkompetisi
merupakan salah satu pemicu penting untuk menikgkatinerja pemasaran, tetapi
alasan psikologis dapat menunjukan bahwa hargaijostrupakan indikator kualitas
dan karena itu dirancang sebagai salah satu instupenjualan sekaligus sebagai
instrument kompetisi yang menentukan.

Harga juga dapat menunjukan kualitas merek dartuspsoduk, dimana
konsumen mempunyai anggapan bahwa harga yang rbésgEnya mempunyai
kualitas yang baik. Menurut Kotler (2002) jika psshaan kurang tepat menetapkan
harga, maka hal ini akan berakibat fatal. Harganaaalu dikaitkan dengan kualitas
produk, apabila harga yang ditetapkan tidak seslemigan kualitas maka akan
mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli. Wahstuti (2009) yang
menganalisis tentang pengaruh harga terhadap lsggupembelian di tempat makan
soto ayam Pak Paimo. Berdasarkan hasil analisslat diperoleh bahwa variabel

harga (%), memiliki koefesiensi regresi sebesar 0,239 @metd positif) terhadap
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keputusan pembelian (Y) dan nilajuhg Sebesar 2,672 dengan tingkat signifikan
0,009 (<0,05). Hal ini berarti bahwa harga berpemyaositif terhadap keputusan
pembelian.
Berdasarkan paparan tersebut diatas dapat ditpokdsis sebagai berikut:
Hi : Harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen dalam
pembelian
2.2 Motivasi Konsumen
Menurut Kotler (2005) ada 6 macam teori motivastwy:
1. Teoriisi Content Theory
Teori ini berkaitan dengan beberapa nama, sepestikblv, McGregor, Herzberg,
Atkinson dan McCelland. Teori ini menekankan agnfingnya pemahaman faktro-
faktro yang ada di dalam konsumen yang menimbulitagkah laku tertentu.
Kesulitan-kesulitan yang dihadapi dalam menerap&an ini adalah :
a. Kebutuhan konsumen sangat bervariasi.
b. Perwujudan kebutuhan adalah tindakan juga dangsti@si antara
satu konsumen dengan konsumen yang lain.
c. Para konsumen tidak selalu konsisten dengan timiglkea Karena
dorongan suatu kebutuhan.
2. Teori ProsesRrocess Theoly
Teori ini menekankan bagaimana dengan tujuan ap@pskonsumen dimotivasi.

Menurut teori, kebutuhan hanyalah sebagai salah elemen dalam suatu proses,
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tentang bagaimana konsumen itu bertingkah lakuaDdari teori proses mengenai
motivasi adalah adanya pengharapan, yaitu apa gigegcayai oleh konsumen dan
apa yang dari perilakunya.

. Teori PenguatarReinforcement Theoyy

Teori ini menjelaskan bagaimana konsekuensi perilak masa yang lalu
mempengaruhi tindakan di masa yang akan datangndalklus proses belajar.
Menurut teori ini konsumen bertingkah laku tertekfarena telah belajar, bahwa
perilaku tertentu akan menghasilkan akibat yanaktiienyenangkan dan konsumen

akan menguasai perilaku yang akan menghasilkarekaeasi yang menyenangkan.

. Teori motivasi Freud

Teori ini menjelaskan hal terbesar yang membenarikgku konsumen adalah segi
psikologisnya. Yang dimaksud di sini adalah konsurgang tidak mengerti akan

motivasinya sendiri dalam melakukan suatu pembelian

Contoh :

Konsumen 1 bersantap di restoran A karena lapasisblain konsumen 1 bersantap
di restoran A karena merasa lebih pretis. Di @81 lagi, konsumen 1 bersantap di
restoran A karena membantu dia untuk merasa lepgman dan santai. Ketika

konsumen melakukan penilaian singkat mengenai resst@storan yang ada di

daerahnya, faktor-faktor lokasi, harga suasana keanekaragaman menu akan
mempengaruhi emosi konsumen dimana hal ini mendpkigmjadinya proses

pembelian.
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5. Teori motivasi Hezberg
Teori ini menjelaskan dua faktor teori motivasityanotivasi yang terdiri dari faktor
yang memuaskan konsumen dan teori yang terdiri fdor yang berakibat
ketidakpuasan konsumen.
Contoh :
Restoran A menawarkan fasilitas pelayanan yang raskam, jika makanan yang
telah dipesan belum dihidangkan dalam waktu 15 tnerdaka akan diberikan secara
cuma-cuma. Jika pesaing restoran A tidak menawakepada konsumennya hal
yang sama, hal ini akan menyebabkan ketidakpuasasuknen. Pertama, restoran-
restoran harus selalu melakukan pelayanan terbaikntuk mencegah ketidakpuasan
konsumen (contoh : pelayanan yang lama). Keduaresstharus mencari tahu
variabel-variabel mana yang menjadi motivasi utdedasumen sehingga restoran
dapat meningkatkan kualitasnya dengan mencariisghus

6. Teori Motivasi Abraham Masslow
Teori Masslow dikenal juga sebagai teori Hirarksetiutkan darimana kebutuhan
manusia dapat disusun secara hirarki. Kebutuhamgpatas menjadi motivator
utama jika kebutuhan tingkat bawah semua sudakrtalp.

Menurut Setiadi (2003) kebutuhan manusia oleh Masgliklasifikasikan

atas lima jenjang yang secara mutlak harus dipeménurut tingkat jenjangnya.
Masing-masing tingkat dijelaskan sebagai berikut :

a. Physiological Needs
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Kebutuhan ini merupakan kebutuhan mempertahankdaphdan bukti yang
nyata akan tampak dalam pemenuhannya atas samdsiggn, dan papan.

. Safety Needs

Manifestasinya dapat terlihat pada kebutuhan aleamlanan jiwa, keamanan

harta, perlakuan yang adil, pension dan jaminantbar

. Sosial Needs

Kebutuhan sosial ini merupakan kebutuhan yang g@alpenting untuk
diperhatikan segera setelah kebutuhan rasa manke8atuhan psikologis sudah

terpenuhi.

. Esteem Needs

Kebutuhan ini lebih bersifat egoistik dan berkaitaat dengan status seseorang.
Semakin tinggi status seseorang maka akan semakgi fpula kebutuhannya

akan pengakuan, penghormatan, prestis, dan lain-lai

. Self-Aktualization Needs

Kebutuhan jenis ini merupakan kebutuhan yang palinggi, yaitu untuk
menunjukan prestasinya yang maksimal tanpa temadmuntut imbalan dari
organisasi. Motivasi yang ada pada diri konsumeanakiewujudkan suatu

tingkah laku yang diarahkan pada tujuan yang meacgsaran kepuasan.
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2.2.1 Hubungan motivasi dengan Keputusan Pembelian

Motivasi yang ada pada seseorang (konsumen) akamujmdkan suatu
tingkah laku yang diarahkan pada tujuan mencapsgiraa kepuasan. Jadi motivasi
bukanlah sesuatu yang dapat diamati, tetapi adelbilang dapat disimpulkan. Tiap
kegiatan yang dilakukan oleh seseorang itu didoaeal suatu kekuatan dalam diri
orang tersebut, kekuatan pendorong inilah yang kehut motivasi. Menurut
Schiffman dan Kanuk (2000Motivation can be described as the driving force
within individuals that imples them to actiomiaksudnya motivasi adalah kekuatan
pendorong dalam diri seseorang yang memaksany& orglakukan suatu tindakan.

Dalam motivasi terdapat hubungan saling berkadengan faktor-faktor
kebudayaan, sosial, dan pribadi. Faktor-faktor etams membangun atau
mempengaruhi motivasi pembeli untuk melakukan suahdakan. Motivasi
seseorang sangat berhubungan erat dengan peritalanyg dipengaruhi oleh faktor-
faktor kebudayaan, sosial, dan pribadi (Kotler, 00Selanjutnya faktor-faktor
tersebut berperan sangat besar pula dalam melateabgi dan menentukan
motivasinya untuk melakukan keputusan pembelian.

Anwar Yanuar (2009) melakukan analisis terhadaptivasi konsumen
terhadap keputusan pembelian di warung makan iasng Pak Mantos di wilayah
Semarang Barat. Berdasarkan metode analisis daig gigpakai, bahwa ternyata

motivasi konsumen berpengaruh secara dignifikahatkap keputusan pembelian.
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Hal ini ditandai oleh adanyaiing lebih besar dari tabel 730,302 > 2,427 sig. =©,00
lebih kecil dari dengaa = 0,05.

Berdasarkan uraian yang telah dipaparkan dapatildihipotesis sebagai
berikut :

H2:Motivas berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian

2.3 Tempat atau Lokasi

Lokasi adalah tempat dimana sesuatu berada. Ke&gutdokasi bisnis
merupakan salah satu keputusan bisnis yang habwstdsecara hati-hati. Istilah
lokasi mengacu pada komunitas lokal dimana bisresada (O’Mars, 1999).
Meskipun kesuksesan tidak hanya tergantung padeiltksnis, namun faktor lokasi
akan mempengaruhi kesuksesan sebuah bisnis. Dalatekk ini, kesuksesan bisnis
dapat bermacam-macam tetapi pada umumnya terkagadeukuran obyektif dan
subyektif (Dawes, 1999). Menurut Render den Hei2601 (Adam Adrianto,
2006:33) terdapat 6 faktor yang perlu dipertimbamglalam pemilihan tempat atau
lokasi perusahaan yaitu :
. Lingkungan Masyarakat
Kesediaan masyarakat suatu daerah menerima segadakkiensi baik konsekuensi
positif maupun negatif terhadap didirikannya supénusahaan di daerah tersebut
merupakan suatu syarat penting. Perusahaan perlonpenkatikan nilai-nilai

lingkungan dan ekologi dimana perusahaan akan Kkeeilo
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2. Kedekatan dengan bahan mentah dan supplier
Apabila bahan mentah berat dan susut cukup besamdaroses produksi, maka
perusahaan lebih baik berlokasi dekat dengan bateartah. Tetapi bila produk jadi
lebih berat, besar dan bernilai rendah maka lokgslih sebaliknya.Lebih dekat
dengan bahan mentah dan supplier memungkinkan fuerusahaan mendapat
pelayanan supplier yang leih baik.

3. Kedekatan dengan pasar
Dekat dengan pasar akan membuat perusahaan dapdteniean pelayanan yang
lebih baik kepada para konsumen dan sering menguoaaya distribusi.

4. Fasilitas dan biaya transportasi
Tersedianya fasilitas transportasi baik lewat dardara, dan air akan memperlancar
pengadaan faktor-faktor produksi dan penyalurardydtoperusahaan. Pentingnya
pertimbangan biaya transportasi tergantung sumioenygaterhadap total biaya.
Lokasi dekat dengan pasar akan menaikkan biayaapghkgtan bahan mentah.

5. Tenaga kerja
Dimanapun lokasi perusahaan, harus mempunyai tekaga, karena itu cukup
tersedianya tenaga kerja merupakan hal yang menddagi banyak perusahaan
sekarang kebiasaan dan sikap calon pekerja suattalddebih penting dari
ketrampilan dan pendidikan karena jarang perusayaag dapat menemukan tenaga

kerja baru yang telah siap pakai untuk pekerjaargysangat bervariasi dan tingkat
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spesialisasi yang sangat tinggi, sehingga perusalteaus menyelenggarakan
program pelatihan khusus bagi tenaga kerja baru.

. Sumber daya — sumber daya alam lainnya

Hampir setiap industry memerlukan tenaga yang djkigan dari aliran listrik,
diesel, air, angin, dan lain-lain. Oleh sebab ruly diperhatikan tersedianya sumber
daya-sumber daya dengan murah dan mencukupi.

Kotler et all (2003 : 14) mengatakan bahwa perumahsebaiknya perlu
secara matang mempertimbangkan pemilihan lokasiausatuk pengembangan di
masa depan. Dari penelitian yang dilakukan JenaRaii (2005 : 14) strategi lokasi
adalah salah satu determinan yang paling pentingnmdgperilaku pembelian
konsumen, pengecer harus memilih lokasi yang sgisatdalam menempatkan
tokonya.

2.3.1 Hubungan tempat atau lokasi dengan KeputusaBembelian

Dapat disimpulkan bahwa variabel lokasi adalahyaalg dipertimbangkan
oleh konsumen. Kategori tempat yang digunakan dalenelitian ini adalah berupa
Pujasera yang berada di kota Semarang tepatnyaedatd Ngaliyan. Dilihat dari sisi
lokasi pujasera ini sangat strategis. Keterjanghao&asi bagi masyarakat, lahan
parkir yang cukup luas, dan tata ruang yang tidakpst. Oleh karena itu, indikator
variabel penelitian untuk kategori tempet berupaa makan yang dengan mudah
diakses, serta segala desain dan fasilitas yanigikdinya dapat memenuhi kebutuhan

konsumen. Dengan demikian maka diharapkan konswakem lebih merasa nyaman
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dengan tempat yang disediakan oleh pengelola Rajasgsebut, dan bukan
merupakan hambatan yang disebabkan oleh tempat.

Dharma Essta (2009) melakukan penelitian tentantggaeh tempat atau
lokasi terhadap keputusan pembelian di restoraratcepji McDonald’'s solo.
Berdasarkan hasil analisis tersebut, diperoleh bhawariabel tempat memiliki
koefesien regresi sebesar 0,205 (bertanda pdsittipdap keputusan pembelian dan
nilai thiung SEbesar 2,488 dengan tingkat signifikasi sebe$d50(<0,005). Hal ini
berarti bahwa tempat berpengaruh positif terha@guoitkisan pembelian.

Berdasarkan uraian yang telah dipaparkan dapatikditapotesis sebagai
berikut :

Hs: Tempat berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
2.4 Keputusan Pembelian

(Kotler, 1996) menyebutkan bahwa keputusan peiasiang diambil oleh
seorang konsumen sebenarnya merupakan kumpulasejiamlah keputusan. Setiap
keputusan pembelian tersebut mempunyai suatu strgkbanyak tujuh komponen
yang meliputi :

1. Keputusan tentang jenis produk
Dalam hal ini konsumen dapat mengambil keputusatang produk apa yang
akan dibelinya untuk memenuhi dan memuaskan kebaotuh

2. Keputusan tentang bentuk produk
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Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeliusproduk dengan

bentuk tertentu sesuai dengan seleranya.

. Keputusan tentang merek

Konsumen harus mengambil keputusan tentang mereia ryang akan dibeli

karena setiap merek mempunyai perbedaan-perbeeizamdiri.

. Keputusan tentang penjualnya

Konsumen dapat mengambil keputusan dimana prodogy gdbutuhkan tersebut
akan dibeli.

. Keputusan tentang jumlah produk

Konsumen dapat mengambil keputusan tentang sebéapsmk produk yang

akan dibeli.

. Keputusan tentang waktu pembelian

Konsumen dapat mengambil keputusan tentang kapanhaius melakukan

pembelian. Oleh karena itu perusahaan atau penpsda khususnya terus
mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi kepuugansumen dalam

menentukan waktu pembelian.

. Keputusan tentang cara pembayaran

Konsumen harus mengambil keputusan tentang mettaide cara pembayaran
produk yang dibeli, apakah secara tunai atau kré@putusan tersebut akan

mempengaruhi keputusan tentang penjualan dan juypeladioelinya.
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Keputusan pembelian adalah tahap dalam proses ipbiiga keputusan
dimana konsumen benar-benar membeli (Kotler, 20@2ngambilan keputusan
merupakan suatu kegiatan individu yang secara langgterlibat dalam mendapatkan
dan mempergunakan barang yang ditawarkan. Prosesitusan pembelian
merupakan suatu perilaku konsumen untuk menentsilfatu proses pengembangan
keputusan dalam membeli suatu produk. Sebuah kegrutiidak mungkin dibentuk
begitu saja. Harus ada tahapan-tahapan yang mdodalalam proses pembuatan
keputusan tersebut agar tidak terjadi penyesalakentiudian hari. (Kotler, 2002)
mencatat terdapat beberapa tahapan dalam prosagugap pembelian yang
dilakukan oleh seorang konsumen, yaitu :

Gambar 2.1
Tahapan Proses Keputusan Pembelian

Pengenalan Penilaian Perilaku

Masalah Alternatif Pembelian

Pencarian Keputusan
Informasi Pembelian

Sumber : Kotler (2002) Manajemen Pemasaran : AsgilPerencanaan,
Implementasi dan Pengendalian
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Pengenalan Masalah

Merupakan tahap pertama di proses keputusan pembelimana konsumen
mengenali masalah atau kebutuhan. Konsumen menysuiu perbedaab antara
keadaan sebenarnya dan keadaan yang diinginkankghutuhan itu dapat
digerakkan oleh rangsangan dari dalam diri penateii dari luar.

Pencarian Informasi

Ketika konsumen mulai tergugah minatnya dia akamaae informasi yang lebih
banyak lagi tentang bagaimana memenuhi kebutuhatargabut. Dalam tahap ini
konsumen dibedakan menjadi dua level. Yang pertdreghtened attentign
konsumen yang termasuk dalam level ini cenderung manerima informasi apa
saja yang terkait dengan produk yang ingin dibéding keduaactive information
search konsumen akan secara aktif mencari semua inforgzen) terkait dengan
produk yang ingin dibeli.

Penilaian Alternatif/Evaluasi Alternatif

Konsumen menggunakan informasi untuk mengevaluasiekamerek alternatif
dalam himpunan pikiran. Sehingga setiap konsumeéandanelakukan keputusan
pembelian normalnya pasti akan berusaha mencaruakep. Sehingga dalam
mengevaluasi alternatif yang didapat dari hasilcpgan informasi, konsumen akan
lebih memperhatikan produk yang dapat memberikamtkegan yang dicari atau
diharapkan oleh konsumen.

Keputusan Pembelian
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Pada tahap ini konsumen secara aktual membeli gwatluk.Ada dua faktor yang
mempengaruhi konsumen dalam memutuskan untuk meratael tidak membeli
suatu produk atau jasa. Yang pertardifudes of otheryaitu perilaku seseorang
terhadap suatu merek yang mempengaruhi pertimbakgaumen dalam memilih
suatu merek. Yang keduajnanticipated situational factorsyaitu meliputi
kelengkapan suatu produk di dalam pasar.

Perilaku Setelah Pembelian

Setelah melakukan pembelian suatu produk, konsakam dapat merasakan apakah
produk yang dibeli itu memuaskan atau tidak. Makai ditulah konsumen akan
mempertimbangkan apakah akan cukup sampai digd@udsa berhubungan dengan
merek yang telah dibeli (bila tidak puas) atau apakkan melakukan pembelian
ulang ketika dia membutuhkan produk yang sama.

Setiap manusia mempunyai peranan sendiri-sendiland kehidupannya,
begitu pula dalam hal proses keputusan pembeliarivigaurut Engel dkk (1994)
umumnya terdapat beberapa peranan yang mungkinrnkamaorang dalam sebuah
keputusan pembelian, yaitu :

1) Pencetusifitiator)
Pencetus adalah orang yang pertama-tama menyaraatean memikirkan
gagasan membeli produk atau jasa tertentu.

2) Pemberi pengaruhinfluence)



3)

4)

5)
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Sesorang yang memberikan pengaruh adalah orang pangangannya atau
nasihatnya diperhitungkan dalam membuat keputusain a

Pembuat keputusadé€cide)

Pembuat keputusan merupakan seseorang yang padayakimenentukan
sebagian besar atau keseluruhan keputusan mendpdkah jadi membeli, apa
yang dibeli, bagaimana membeli atau dimana membeli.

Pembeli buyen

Merupakan seseorang yang melakukan pembelian ydr@marnya.

Pemakai (se

Pemakai merupakan seseorang atau beberapa orampg nganikmati atau
memakai produk atau jasa.

Sebuah perusahaan perlu mengenali peranan-petarsebut karena hal

tersebut mempengaruhi dalam kaitan merancang pyochgkentukan peran dan

mengalokasikan biaya anggaran promosi. Dengan rtengepelaku utama dan

peranan yang mereka mainkan akan membantu parasgemanyelaraskan program

pemasaran yang tepat dengan para pembeli (Kof86)1

2.5 Penelitian Terdahulu

Penelitian terdahulu sangat penting sebagai dpgakan dalam rangka

penyusunan penelitian ini. Beberapa penelitiarateuth antara lain :

Sri Lestari Kurniawati, Laila Saleh, dan Umi Sundari (2000) melakukan

penelitian tentang “analisis terhadap beberapabaliyang mempengaruhi frekuensi
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kunjungan konsumen bisnis waralaba siap saji McBodiaoutlet Plaza Surabaya”.
Hasil penelitian ini menunjukan bahwa dari 5 vaelabebas yaitu produk, harga,
promosi, tempat, dan gengsi secara bersama-saakaniempunyai pengaruh positif
terhadap frekuensi kunjungan, dimana sig f adaJainaD (> sig 5%).

Setiadi Dony (2008) melakukan penelitian tentang “Analisis pengaruh
kualitas jasa, harga, tempat yang mempengaruhi tksg@a konsumen dalam
melakukan pembelian di R.M Noroyono di Purwodadias penelitian ini
menunjukan bahwa variabel harga dengan koefisieesse 0,378. Sedangkan dilain
pihak yaitu pada variabel tempat juga memiliki penodp positif terhadap keputusan
pembelian. Hasil penelitian ini menunjukan bahweaakel harga dengan koefisien
sebesar 0, 349.

Ristiawan Nurhasan (2009)meneliti tentang “ Analisis Pengaruh Produk,
Harga, dan Promosi Terhadap Keputusan PembeliadeBgnDuri Lunak Juwana
Semarang”. Penelitian ini dilakukan pada pusat-oleh Banden Duri Lunak Juwana
Semarang , dengan jumlah responden sebanyak 8§ yaag merupakan konsumen
pada Toko Bandeng Juwana Semarang. Hasil penetitggmunjukkan bahwa variabel
produk dan harga memiliki pengaruh yang signifikernadap keputusan pembelian,
hal tersebut dapat dilihat dari nilai t hitung ydagih besar dari t tabel sehingga Ho
ditolak dan Ha diterima. Sedangkan variabel pronmidsih memiliki pengaruh yang

signifikan terhadap keputusan pembelian.
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Leon Endra Agusta (2008)melakukan penelitian tentang “Analisis pengaruh
bauran pemasaran produk, harga, tempat, dan proyasy dilakukan CFC
Yogyakarta terhadap keputusan pembelian” .hasilelgean menunjukan bahwa
variabel harga berpengaruh positif terhadap kepuotysembelian produk CFC di
Yogyakarta dengan persamaan regresi 0,430. Damdditalengan nilaitung variabel
adalah 2,801 dan lebih besar daripada t tabel Ja@85. Dalam penelitian ini pula
variabel tempat berpengaruh positif terhadap kegauiipembelian produk CFC di
Yogyakarta dengan persamaan regresi 0,253.Dandditalengan nilainkung vVariabel
adalah 2,443 dan lebih besar daripada t tabel §z9&56.

Erna Setiawati dan Sri Murwanti (2006) menganalisis tentang pengaruh
motivasi konsumen dan sikap konsumen terhadap rpsagambilan keputusan
pembelian sepeda motor Suzuki di kota Semarang Af@@aresponden di kota
Semarang. Berdasarkan metode analisis yang dipgdiketahui hasil akhir penelitian
ini yang menyimpulkan bahwa motivasi konsumen mi&mipengaruh yang
signifikan terhadap pengambilan keputusan pemhelian

Ika Putri Iswayanti (2010) meneliti tentang “Analisis Pengaruh Kualitas
Produk, Kualitas Layanan, Harga, dan Tempat Tegh&adgputusan Pembelian (Studi
pada Rumah Makan “Soto Angkring Mas Boed” di Semgya Penelitian ini
dikakukan pada rumah makan “Soto Angkring Mas Bdgelfharang, dengan jumlah
responden sebanyak 100 orang yang merupakan konguade rumah makan “Soto

Angkring Mas Boed” Semarang. Hasil penelitian mgukiken bahwa variabel yang
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paling berpengaruh adalah variabel kualitas pratkrhgan koefisien regresi sebesar
0,206, kemudian variabel kualitas layanan dengaafidien regresi sebesar 0,253,
variabel harga dengan koefisien regresi sebes&90@an yang terakhir variabel
tempat dengan koefisien regresi sebesar 0,206al&rvariabel tersebut memiliki
pengaruh terhadap keputusan pembelian sebesar.52,4%

Benazhar Bella (2009)meneliti tentang “Analisis pengaruh promosi, pessep
merek, motivasi, dan sikap konsumen terhadap kspaotpembelian sepeda motor
Suzuki di Kota Semarang”. Dari penelitian terseimenghasilkan bahwa motivasi
konsumen memiliki pengaruh signifikan terhadap kegmn pembelian. Sedangkan
promosi, persepsi merek, dan sikap konsumen tidakiiliki pengaruh terhadap
keputusan pembelian.

Dewi Urip Wahyuni (2008) meneliti tentang “Analisis pengaruh motivasi
konumen, persepsi, dan sikap konsumen terhadapgusgmupembelian sepeda motor
merek Honda di Surabaya”. Dari penelitian tersebahghasilkan bahwa motivasi
konumen, persepsi, dan sikap konsumen berpengarifdap keputusan pembelian

sepeda motor merek Honda di Surabaya.
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Tabel 2.1
Ringkasan Penelitian Terdahulu
Peneliti Alat
No dan Judul Penelitian | Variabel . Hasil
Analisis
Tahun
1 | Sri Lestari| Analisis terhadap| Independen: Analisis | Hasil penelitian
Kurniawat | beberapa variabe] produk, Kulaitatif | menunjukkan bahwa
i, Laila yang harga, dan variabel produk, harga,
Saleh, dan| mempengaruhi | promosi, Analisis promosi, dan gengsi
Umi frekuensi tempat, dan . secara bersama-sama
Sundari kunjungan gengsi Chi berpengaruh positif
(2000) konsumen bisnis | secara Square | terhadap frekuensi
waralaba siap sajj bersama- kunjungan.
McDonals di sama
outlet Plaza
Surabaya
2 | Setiadi Analisis pengaruh Independen:| Analisis | Hasil penelitian
Dony kualitas jasa, kualitas Regresi | menunjukkan bahwa
(2008) harga, tempat jasa, harga, variabel kualitas jasa,
yang tempat harga, tempat
mempengaruhi berpengaruh positif
keputusan Dependen: terhadap keputusan
konsumen dalam| keputusan konsumen dalam
melakukan pembelian melakukan pembelian di
pembelian di R.M R.M Noroyono di
Noroyono di Purwodadi
Purwodadi
3 | Ristiawan | Analisis Pengarul Dependen: | Analisis | Hasil penelitian
Nurhasan | Produk, Harga, | Keputusan | Regresi | menunjukkan bahwa adzg
(2009) Dan Promosi pembelian | Berganda| pengaruh yang signifikar
Terhadap _ antara produk dan hargs
Keputusan Independen: dengan keputusan
Pembelian Produk, pembelian bandeng duri
Bandeng Duri harga, ] lunak Juwana Semarang
promosi

Lunak Juwana
Semarang

Sedangkan promosi tidak

memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap
keputusan pembelian

el
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Peneliti Alat
No dan Judul Penelitian Variabel Analisis Hasil
Tahun
4 | Leon Analisis pengaruh Independen: Analisis | Hasil penelitian
Endra bauran pemasaranpemasaran | Regresi | menunjukkan bahwa
Agusta produk, harga, produk, Berganda variabel pemasaran
(2008) tempat, dan harga, produk, harga, tempat,
promosi) yang tempat, dan dan promosi berpengary
dilakukan CFC promosi positif terhadap
Yogyakarta keputusan pembelian di
terhadap Dependen: CFC Yogyakarta
keputusan keputusan
pembelian pembelian
5 | Erna Analisis pengaruh Independen:| Analisis | Hasil penelitian
Setiawati | motivasi motivasi Regresi | menunjukkan bahwa
dan Sri konsumen dan | konsumen, Berganda variabel motivasi
Murwanti | sikap konsumen | sikap konsumen dan sikap
(2006) terhadap proses | konsumen konsumen berpen garuh
pengambilan positif terhadap
keputusan Dependen: pengambilan keputusan
pembelian sepedakeputusan pembelian sepeda motof
motor Suzuki di | pembelian Suzuki di kota Semarang
kota Semarang
6 | lka Putri | Analisis Pengarul Dependen: | Analisis | Hasil penelitian
Iswayanti | Kualitas Produk, | Keputusan | Regresi | menunjukkan bahwa
(2010) Kualitas Layanan} pembelian | Linear kualitas produik, kualitas
Harga, Dan Berganda| layanan, harga, dan
Tempat Terhadag Independen: temapat mempunyai
Keputusan Kualitas hubungan yang positif
Pembelian (Studi prod_uk, dengan keputusan
Pada Rumah kualitas pembelian konsumen
Makan “Soto layanan, Rumah Makan “Soto
Angkring Mas harga, dan Angkring Mas Boed”
Boed" di tempat

Semarang)

h
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Peneliti

No| dan | Judul Penelitian | Variabel | 3t Hasil
Analisis
Tahun
7 | Benazhar | Analisis pengaruh Dependen: | Analisis | Hasil akhir penelitian
Bella promosi, perseps| Keputusan | Regresi | menyimpulkan bahwa
(2009) merek, motivasi, | pembelian | Linear motivasi konsumen
dan sikap Berganda| memiliki pengaruh
konsumen Indeper?den: signifikan terhadap
terhadap prom03|_, keputuran pembelian.
keputusan PErsepsi Sedangkan promosi,
pembelian seped imergk, _ persepsi merek, dan sika
motor Suzuki di mot|v§5|, konsumen tidak memilik
Kota Semarang dan sikap pengaruh terhadap
konsumen keputusan pembelian
8 | Dewi Urip | Analisis pengaruh Dependen: | Analisis | Hasil akhir penelitian
Wahyuni | motivasi Keputusan | Regresi | menyimpulkan bahwa
(2008) konumen, pembelian | Linear motivasi konumen,
persepsi, dan Berganda| persepsi, dan sikap
sikap konsumen Indepen.den: konsumen berpengaruh
terhadap pers.,eps.l, terhadap keputusan
keputusan mOt'V‘_"‘S" pembelian sepeda motor
pembelian seped idan sikap merek Honda di
konsumen

motor merek
Honda di
Surabaya

Surabaya

Sumber: Data primer yang diolah, 2011
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2.6 Kerangka Pemikiran
Kerangka pemikiran menggambarkan hubungan dariab@riindependen,
dalam hal ini adalah Harga {)X Motivasi Konsumen (3, dan Lokasi atau Tempat
(X3) terhadap variabel dependen yaitu Keputusan Pé&mb@) yang dilakukan oleh
konsumen.

Gambar 2.2
Kerangka Pemikiran Teoritis

H1

H2

Keputusan
Pembelian

Motivasi

A\ 4

Konsumen

H3

Lokasi /

Tempat

Sumber: Data yang dikembangkan dari penelitiaratartl
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2.7 Definisi Variabel dan Indikator
Sementara definisi operasional variabel merupakaatus definisi yang
diberikan kepada suatu variabel dengan memberatadi menspesifikasikan kegiatan
atau membenarkan suatu operasional yang diperlukdnk mengukur variabel
tersebut (Sugiyono, 2001). Adapun variabel pemglitbeserta definisi operasional

dijelaskan berikut ini :

Tabel 2.1
Definisi Variabel dan Indikator
No. Definisi Variabel Indikator Nomor
Pertanyaan
1. | Harga (%) Menurut saya harga
Harga merupakan sejumlah nilamakanan sesuai dengan
yang dikeluarkan konsumen | kuantitas (porsinya) P1

dengan manfaat atau kegunaan(X1)
yang dirasakan baik melalui jasa
ataupun produk yang dijual olehMenurut saya harga
perusahaan. makanan yang
ditawarkan cukup
bersaing dengan penjaja
makanan yang ada P,
disekitar lingkungan
Pujasera “Jaya
Makmur” (X12)

Menurut saya harga
makanan di Pujasera
“Jaya Makmur” sesuai
dengan pendapatan
saya (terjangkau) (%)

Ps

Menurut saya harga
makanan di Pujasera
“Jaya Makmur” sesuai Ps
dengan kualitasnya
(rasanya) (%)
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No.

Definisi Variabel

Indikator

Nomor
Pertanyaan

Motivasi konsumen (X
Merupakan keadaan di dalam
pribadi seseorang yang
mendorong keinginan individu
untuk melakukan kegiatan-
kegiatan guna mencapai suaty

Saya datang ke Pujase
“Jaya Makmur” karena
untuk memenuhi
kebutuhan saya (untuk
makan, karena saya
merasa lapar) (%)

=

a

Ps

tujuan (Setiadi, 2003).

Saya datang ke Pujase
“Jaya Makmur” karena
para pedagangnya
ramah ketika melayani
saya (%2)

=

a

Ps

Saya datang ke Pujase
“Jaya Makmur” karena
banyak variasi makana
yang ditawarkan ()

=

a

Pz

Saya makan di Pujase
“Jaya Makmur” karena
bahan-bahan makanar
yang digunakan tidak
mengandung zat-zat
yang berbahaya (%)

a

Ps

Lokasi atau tempat X
Tempat dapat diartikan sebaga
suatu lokasi dimana perusahas
melakukan kegiatan sehari-ha

Menurut saya lokasi
niatau tempat Pujasera
aJaya Makmur”
inyaman untuk
dikunjungi (X1)

Po

Menurut saya lokasi
atau tempat Pujasera
“Jaya Makmur” mudah
dijangkau atau dekat
(Xa2)

P1o

Menurut saya lokasi

atau tempat Pujasera
“Jaya Makmur” terjaga
keamanannya (%)

I:)ll

Menurut saya lokasi

atau tempat Pujasera
“Jaya Makmur” terjaga
kebersihannya ()

P12




39

No.

Definisi Variabel

Indikator

Nomor
Pertanyaan

Keputusan Pembelian (Y)
Tindakan nyata dari konsumer
untuk membeli makanan di
Pujasera “Jaya Makmur” atas
dasar kecocokan dan kepuasanpercaya terhadap

dari apa yang dicari dan
dibutuhkan.

Saya merasa yakin
untuk membeli
makanan di Pujasera
“Jaya Makmur” karena

makanan yang dibuat
oleh para pedagang
(Y1)

P13

Saya memutuskan
untuk membeli
makanan di Pujasera
“Jaya Makmur” setelah
mempertimbangkan
harga makanan, tempg
dan motivasi anda QY

—

P14

Saya membeli makanan
di Pujasera “Jaya
Makmur” sesuai
dengan keinginan dan
kebutuhan anda @Y

Saya lebih mudah
menyambangi Pujaser:
“Jaya Makmur” untuk
membeli makanan
daripada saya harus
ketempat makan yang
lain (Y4)

52

Sumber: Data primer yang diolah, 2011
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Indikator-indikator di atas diukur dengan skalaifzéan Likert yang memiliki
lima tingkat preferensi jawaban yang masing-masimegnpunyai skor 1-5 dengan
rincian sebagai berikut :

1 = sangat tidak setuju

2 =tidak setuju

3 =netral
4 =setuju
5 = sangat setuju



BAB Il
METODE PENELITIAN
3.1 Populasi
Populasi adalah gabungan dari seluruh elemen pargentuk peristiwa, hal
atau orang yang memiliki karakteristik yang serypag menjadi pusat perhatian
seorang peneliti karena itu dipandang sebagai bebemesta penelitian (Ferdinand,
2006). Dalam penelitian ini, populasi yang dimaskddlah para konsumen Pujasera
“Jaya Makmur” di Semarang.
3.2 Sampel
Sampel menurut (Sugiyono, 2004), ialah bagian jdarlah dan karakteristik
yang dimiliki oleh populasi tersebut. Besarnya selmpang dibutuhkan sangat
ditentukan oleh derajat keakuratan yang dibutuhdiam peneliti dalam menaksir
mean populasi dari pengamatan sampelnya (Salef).200
Penentuan jumlah minimal sampel dihitung berdasarkumus sebagai
berikut (Ferdinand, 2006) :
n = (5 sampai 10 x jumlah indikator yang digurmgka
= 5 x 16 indikator
= 80 sampel
Dari hasil perhitungan rumus diatas dapat diperpleilah sampel yang akan

diteliti adalah sebesar 80 responden.

41
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Penentuan sampel dalam penelitian ini menggunakan Probability
Sampling yaitu semua elemen dalam populasi tidak meniéisempatan yang sama
untuk dipilih menjadi sampel (Ferdinand, 2006). kaldilakukan karena mengingat
keterbatasan waktu yang ada. Metode pengambilanpedaya menggunakan
Accidental Samplingteknik penentuan sampel berdasarkan kebetulaty gempa
yang kebetulan bertemu dengan peneliti dapat #gadsampel jika orang tersebut
sesuai atau cocok sebagai sumber data (Sugiyofi®).20byek penelitian dalam
penelitian ini adalah Pujasera “Jaya Makmur” di Seang, tepatnya didaerah

Ngaliyan.

3.3Jenis dan sumber data

Jenis data yang digunakan dalam penelitian inigdddhata primer, yaitu data
primer yang menurut Umar (2000) merupakan data ydidgpat langsung dari
sumber, yaitu dari individu atau perseorangan, rseg@ri wawancara maupun hasil
dari pengisisan kuesioner. Dalam penelitian initadprimer didapat dari hasil
wawancara dengan pemilik warung makan dan jugd pesgisisan kuesioner oleh
konsumen pujasera “Jaya Makmur” di Semarang. Tujyanadalah untuk
mengetahui pengaruh harga, motivasi konsumen dapate terhadap keputusan
konsumen untuk makan di pujasera “Jaya Makmur” dm&ang. Data yang
diperlukan :

1. Identitas Responden
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2. Pengaruh harga terhadap keputusan pembelian

3. Pengaruh motivasi konsumen terhadap keputusan fiambe

4. Pengaruh lokasi warung makan terhadap keputusahgiiem

5. Keputusan pembelian

3.4ldentitas dalam data yang diperlukan

Dalam penelitian ini ada sejumlah identitas datagydibutuhkan, hal ini

berguna untuk memudahkan peneliti untuk memperbbetil dari penelitian yang

dilakukannya. Untuk itu berikut adalah identitasngadiperlukan di dalam data

kuesioner :

a.

Identitas responden

Pengaruh harga terhadap keputusan pembelian
Pengaruh motivasi konsumen terhadap keputusan fiambe
Pengaruh lokasi atau tempat dengan keputusan pambel

Keputusan pembelian

3.5Metode pengumpulan data

Dalam metode pengumpulan data yang digunakan dganelitian ini

meliputi tiga macam yaitu :

1. Survey kuesioner
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Kuesioner atau daftar pertanyaan merupakan tekmkgympulan data yang
dilakukan dengan cara menyusun pertanyaan-pertanyaeg sifatnya tertutup dan
terbuka kepada responden.
Pertanyaan-pertanyaan yang bersifat tertutup didemgan menggunakan skala
dengan interval 1-5, yaitu sangat setuju, setugtrah tidak setuju, dan sangat tidak
setuju.

2. Wawancara

3. Observasi
Merupakan metode penelitian dimana peneliti melakukpengamatan secara

langsung pada obyek penelitian.

3.6 Metode analisis data
Agar data yang dikumpulkan dapat dimanfaatkan, nuita tersebut diolah
dan dianalisis terlebih dahulu sehingga nantinypatiadijadikan dasar dalam

pengambilan keputusan.

3.6.1 Analisis Kualitatif

Analisis kualitatif merupakan bentuk analisis ydmegdasarkan dari data yang
dinyatakan dalam bentuk uraian. Analisis kualitatif digunakan untuk membahas
dan menerangkan hasil penelitian tentang berbagjailagatau kasus yang dapat

diuraikan dengan kalimat. Dalam penelitian ini &isalkualitatif tersebut adalah hasil
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pertanyaan responden dari sangat tidak setuju sasgregat setuju, kemudian
jawaban dengan skor terbanyak yang disimpulkan.
3.6.2 Analisis Kuantitatif

Analisis data kuantitatif adalah analisis data yamgnggunakan data
berbentuk angka-angka yang diperoleh sebagai pesgjukuran atau penjumlahan
(Nurgiyantoro dkk, 2004). Untuk mendapatkan datariitiatif, digunakan skala
Likert yang diperoleh dari daftar pertanyaan yarigoldngkan ke dalam lima

tingkatan sebagai berikut (Sugiyono, 2004), misalny

a. Untuk jawaban a sangat tidak setuju diberi nilai =1

b. Untuk jawaban b tidak setuju diberi nilai =2

c. Untuk jawaban C netral diberi nilai =3

d. Untuk jawaban d setuju diberi nilai =4

e. Untuk jawaban e sangat setuju diberi nilai =5

Dengan program SPSStdtistikal package for sosial sciencalat analisis
yang digunakan untuk menguji hipotesis yang telabrdukakan mengenai pengaruh
harga, motivasi konsumen, dan lokasi atau tempaadap keputusan pembelian
adalah sebagai berikut :
3.6.2.1 Uji Analisis Data
1. Uji Reabilitas

Reabilitas adalah alat untuk mengukur suatu kuesigang merupakan

indikator dari suatu variabel. Suatu kuesioner tdikan reliabel atau handal jika
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jawaban pertanyaan adalah konsisten atau stabivd&tu ke waktu (Ghozali, 2005).
Pengukuran reliabilitas dalam penelitian ini dilekkn dengan carane shotatau
pengukuran sekali saja. Disini pengukuran hanyalsalan kemudian hasilnya
dibandingkan dengan pertanyaan lain atau mengutabilitas dengan uji statistik
Cronbach Alpha (a). suatu variabel dikatakan religika nilai Cronbach Alpha (a) >
0,6.
2. Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk mengukur sah ataakid/a suatu kuesioner
(Ghozali, 2006). Satu kuesioner dinyatakan vallc jpertanyaan yang ada pada
pertanyaan kuesioner mampu mengungkapkan sesuaity dkan diukur oleh
kuesioner tersebut. Dalam peelitian ini menggunas@amtent validity yang dapat
menggambarkan kesesuaian sebuah pengukuran dagandexpa yang diukur
(Ferdinand, 2006). Jika suatu indikator mempunyaielasi antara skor masing-
masing indikator terhadap skor totalnya (skor \meiakonstruk) maka dikatakan

indikator tersebut valid.

3.6.2.2 Uji Asumsi Klasik
1. Uji Heteroskedastisitas

Tujuan pengujian ini adalah untuk mengetahui apala@lam model regresi
terjadi ketidaksamaan varian dari residual satigasratan ke pengamatan yang lain.

Jika varian dari residual satu pengamatan ke peaigamyang lain tetap maka
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disebut homokedastisitas, namun jika berbeda disdbngan heterokedastisitas.
Model regresi yang baik adalah homokedastisitas u atadak terjadi
heteroskedastisitas.

Salah satu cara untuk mendeteksi ada atau tiddietgaoskedastisitas adalah
dengan melihat grafik plot antar prediksi varialiEdpenden (ZPRED) dengan
residualnya (SRESID). Deteksi ada tidaknya hetexdastisitas dapat dilakukan
dengan melihat ada tidaknya pola titik pada gratilatterplot antara SRESID dan
ZPRED, dimana sumbu Y adalah Y yang telah diprediksn sumbu X adalah
residual yang telah di-stadarized (Ghozali, 20D@)sar analisisnya sebagai berikut :

a. Jika ada pola tertentu, seperti titik-titik yangaadembentuk suatu pola yang
teratur (bergelombang melebar kemudian menyempitikam terjadi
heteroskedastisitas.

b. Jika tidak ada pola yang jelas seperti titik-tittenyebar diatas dan dibawah
angka 0 pada sumbu Y, maka hal ini mengindikasikaak terjadi
heteroskedastisitas.

2. Uji Normalitas

Uji ini bertujuan untuk menguji apakah dalam modebresi, variabel
pengganggu atau residual memiliki distribusi nornméta dapat melihatnya dari
normal probability plotyang membandingkan distribusi kumulatif denganrigissi
normal. Distribusi normal membentuk suatu garisisudiagonal, dan ploting data

residual akan dibandingkan dengan garis diagonaliita distribusi data normal,
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maka garis yang menggambarkan data sebenarnyanadagikut garis normalnya
(Ghozali, 2005).
Dasar pengambilan keputusan untuk uji normalitadaduct
a. Jika data menyebar disekitar garis diagonal dargiketi arah garis diagonal
atau grafik histogramnya menunjukkan distribusinmal; maka model regresi
memenuhi asumsi normalitas.
b. Jika data menyebar jauh dari diagonal atau tidakgmkati arah garis
diagonal atau grafik histogram tidak menunjukkastribusi normal, maka
model regresi tidak memenuhi asumsi normalitas.
3. Uji Multikolinearilitas

Multikolinearilitas merupakan hubungan linier yangempurna antara
beberapa atau semua variabel bebas. PengujiankMul&arilitas bertujuan untuk
mengetahui apakah dalam model regresi ditemukanyadkorelasi antar variabel
bebas. Dalam model regresi yang baik seharusnyk tierjadi korelasi diantara
variabel bebas (Ghozali, 2006). Multikolinearilitadapat dideteksi dengan
menganalisis matrik korelasi variabel-variabel peleden atau dengan menggunakan
perhitungan nilai Tolerance dan VIF. Jika antarialzel independen ada korelasi
yang cukup tinggi (lebih dari 0,9) maka hal ini mejukan adanya
Multikolinearilitas atau jika nilai Tolerance kurgmari 0,1 atau nilai VIF lebih dari

10, maka hal ini menunjukkan adanya Multikolinetad (Ghozali, 2006).
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3.6.2.3 Uji Regresi Linier
Analisis regresi berganda digunakan untuk mengeta®berapa besar
pengaruh variabel bebas yaitu: Harga)(®otivasi konsumen (, dan Lokasi atau
tempat (%) terhadap keputusan pembelian (Y) konsumen P@éddaya Makmur” di
Semarang. Adapun bentuk persamaan linier bergarata ydigunakan dalam
penelitian ini sebagai berikut :
Y = a+bXq+bX,+b3X3+e
Keterangan :
Y = Keputusan pembelian konsumen
a = Konstanta
X1 = Harga
X2 = Motivasi konsumen
X3 = Lokasi atau tempat
b; = koefisien regresi untuk variabel Harga
b, = koefisien regresi untuk variabel Motivasi kongim
bs; = koefisien regresi untuk variabel Lokasi ataupgam
e = error atau kesalahan pengganggu
3.6.2.4 Uji Goodness of Fit (Uji F dan B
Ketepatan fungsi regresi sampel dalam menaksir aktaial dapat dinilai dengan
goodness of fihya. Secara statistik setidaknya ini dapat diudkan nilai koefisien

determinasi (B, nilai statistik F dan nilai statistik L. Perhitgan statistik disebut



50

signifikan secara statistik apabila nilai uji stéiknya berada dalam daerah kritis
(daerah dimana ¢ditolak), sebaliknya disebut tidak signifikan bilalai uji
statistiknya berada dalam daerah dimapaitérima (Ghozali, 2006). Secara statistik
dapat diukur dengan menggunakan :

1. Uji F (Uji Simultan)

Uji F bertujuan untuk menunjukkan apakah semuaatatiindependen yang
dimasukkan ke dalam model secara simultan atauatm@rsama mempunyai
pengaruh terhadap variabel dependen (Ghozali, 2006)

a. Membuat hipotesis untuk kasus pengujian F-tesasligaitu
Ho:bi=bp=b=0

Maksudnya tidak ada pengaruh yang signifikan daiiabel independen yaitu
Harga (%), Motivasi konsumen (3, dan Lokasi atau tempat {)Xsecara simultan
terhadap variabel dependen yaitu keputusan pemb@ija

Ha:Qh-bs>0

Maksudnya ada pengaruh yang signifikan dari variabgependen yaitu
Harga (%), Motivasi konsumen (3, dan Lokasi atau tempat Xsecara simultan
terhadap variabel dependen yaitu keputusan pemb@ja
b. Menentukan F tabel dan F hitung dengan tingkat hoeayy@an sebesar 95% atau

taraf signifikansi sebesar 5%, maka :
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« Jika F hitung > F tabel, makagHlitolak, berarti masing-masing variabel
bebas secara bersama-sama mempunyai pengaruh igaiftkesn terhadap
variabel terikat.
» Jika F hitung < F tabel, makagHliterima, berarti masing-masing variabel
bebas secara bersama-sama tidak mempunyai pengand signifikan
terhadap variabel terikat.
Dasar pengambilan keputusannya (Ghozali, 2006)ahddengan menggunakan
angka probabilitas signifikansi, yaitu :
a. Apabila probabilitas signifikansi > 0.05 maka titerima dan Ha ditolak.
b. Apabila probabilitas signifikansi < 0.05 maka ¢itolak dan Ha diterima.
2. Koefisien Determinasi (B

Koefisien determinasi Rpada intinya mengukur seberapa jauh kemampuan
sebuah model menerangkan variasi variabel depéxitinkoefisien determinasi
adalah antara nol dan satu.Nildi yang kecil berarti kemampuan variabel-variabel
independen dalam menjelaskan variabel dependenatsaegoatas. Nilai yang
mendekati satu berarti variabel-variabel independsmberikan hampir semua
informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variaiiabel dependen (Ghozali,
2006).

Kelemahan mendasar penggunaan koefisien determiasadalah bisa
terhadap jumlah variabel independen yang dimasukierdalam model. Setiap

penambahan satu variabel independen, m&ksaBti meningkat tidak peduli apakah
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variabel tersebut berpengaruh signifikan terhadambel dependen atau tidak. Oleh
karena itu banyak peneliti mengajurkan untuk menggan nilai adjusted Rpada
saat mengevaluasi mana model regresi terbaik. Téaglerti R nilai adjusted R
dapat naik atau turun apabila satu variabel indéggemlitambahkan ke dalam model.
Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan adjus®egar tidak terjadi bisa dalam
mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam nmgkara variasi variabel
dependen.

3.6.2.5 Uji Hipotesis (Uji t)

Uji t digunakan untuk menunjukkan seberapa jauhgamrn satu variabel
independen secara individual mempengaruhi variagdesbel dependen (Ghozali,
2006). Juga untuk menentukan koefisien spesifilgyaana yang tidak sama dengan
nol, uji tambahan diperlukan yaitu dengan mengganai t.

Dasar pengambilan keputusannya (Ghozali, 2006)ahddengan menggunakan

angka probabilitas signifikansi, yaitu :

a. Apabila probabilitas signifikansi > 0.05 maka titerima dan Ha ditolak.

b. Apabila probabilitas signifikansi < 0.05 maka ¢itolak dan Ha diterima.





