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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN
A. Konsonan
Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem nrulfsaab
dilambangkan dengan huruf dalam transliterasi gtagian dilambangkan
dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda sgéhbagian lain
dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaliguskieni daftar huruf Arab

dan transliterasinya dengan huruf latin.

'1?;%]‘ NaTaaEl#rUf Huruf Latin Nama

) Alif Tidak di lambangkan Tidak di lambangkan
o Ba B be

< Ta T te

& sa $ es (dengan titik di atas)
z Jim J je

z ha h ha(dengan titik di bawah)
c Kha Kh kadan ha

3 Dal D de

3 zal Z zet (dengan titik di atas)
B Ra R er

B Zai Z zet

o Sin S es

o Syin Sy es dan ye
U2 sad $ s (dengan titik dibawah)
o= dad d de (dengan titik di bawah)
L ta t te (dengan titik di bawah)
L za z zet (dengan titik di bawah)
& ‘ain Koma terbalik di atas

& Gain G ge

< Fa F ef

S Qaf Q Ki

< Kaf K ka

J Lam L el

N Mim M em

o nun N en

) wau W we

o ha H ha

s hamzah L apostrof

$ ya Y ye
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B. Vokal
Vokal bahasa Arab seperti vocal bahasa Indonesrdjrit dari vocal
tunggal atau monoftong dan vocal rangkap ataurdifto
1. Vokal Tunggal adalah vocal tunggal bahasa Arab yandangnya berupa

tanda atau harkat transliterasinya sebagai berikut:

Tanda Nama Huruf Latin Nama
—_ fathah A A
_— Kasrah | |
3 dommah U U

2. Vokal Rangkap adalah vocal rangkap bahasa Arab kenigangnya berupa

gabungan antara harkat dan huruf, translit eragapangan huruf.

Tanda dan Hur uf Nama Gabungan Nama
S fathah danya Ai adani
ER fathah dan wau Au adanu

3. Maddah adalah vocal panjang yang lambangnya bdragat dan huruf,

translit erasinya berupa huruf dan tanda.

Harkat dan Nama Hurufd dan Nama
Huruf Tanda
I fathah dan alif atau y3 a a dan garis atas
- | dan garis di
Gy Kasrah dan ya i bawah
S dommah dan wau u u dan garis di atas

C. Ta Marbutah
Transliterasi untuk Ta Marbutah ada dua.
1. Ta Marbutahhidup yaituTa Marbutahyang hidup atau mendapat harkat
fathah, kasrah, daflommah, translit erasinya adalah /t/.
2. Ta Marbutahmati yaitu Ta Marbutahyang mati atau mendapat harkat

sukun, translit erasinya adalah /h/.
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Kalau pada suatu kata yang akhirkataiygaMarbutahdiikuti oleh
kata yang menggunakan kata sandang al, serta baeahra kata itu
terpisah makda Marbutahitu ditranslit erasikan dengan ha (h).

D. Syaddah (Tasydid)

Syaddahatau tasydid yang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan
dengan sebuah tanda, tarsyaddahatau tanddasydid Dalam transliterasi ini
tandasyaddahtersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu hurufgyaama
dengan huruf yang diberi tandgaddahtu.

E. Kata Sandang

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambanglengan huruf,
yaitu : J . Namun dalam tulisan transliterasinya kata sandanglibedakan
antara kata sandang yang diikuti oleh huwsyémsiahdengan kata sandang
yang diikuti oleh huruiamariah.

1. Kata sandang yang diikuti hurefamsiahadalah kata sandang yang diikuti
oleh hurufsyamsiahditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, yaitwi
/I diganti dengan huruf yang sama dengan hurugyangsung diikuti kata
sandang itu.

2. Kata sandang yang diikuti hurgamariahadalah kata sandang yang diikuti
oleh hurufqamariahditransliterasikan sesuai dengan aturan yang idigar

didepan dan sesuai dengan bunyinya.

F. Hamzah
Dinyatakan didepan Daftar Transliterasi Arab-Latbahwa hamzah

ditransliterasikan dengan apostrof. Namun, itu haterletak di tengah dan
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diakhir kata. Bila hamzah itu diletakkan diawal &aia tidak dilambangkan,
karena dalam tulisan Arab berupa alif.
.Penulisan Kata

Pada dasarnya setiap kata, Héik, isim, mau purhuruf, ditulis terpisah.
Bagi kata-kata tertentu yang penulisannya dengauf Buab yang sudah lazim
dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf lag@akat yang dihilangkan
maka dalam transliterasi ini penulisan kata tersbisa dilakukan dengan dua
cara: bisa dipisah perkata dan bisa pula dirangkaik
.Huruf Kapital

Meskipun dalam sistem kata sandang yang diikutufhtwlisan Arab
huruf kapital tidak dikenal, dalam transliterasi luruf tersebut digunakan
juga. Penggunaan huruf kapital seperti apa yandakwerdalam EYD,
diantaranya huruf kapital digunakan untuk menulskaruf awal, nama diri
dan permulaan kalimat. Bila nama diri itu dilallelo kata sandang, maka yang
ditulis dengan huruf kapital tetap huruf awal nadma tesebut, bukan huruf
awal kata sandangnya.

Penggunaan huruf awal kapital untuk Allah hanydalerdalam tulisan
Arabnya memang lengkap demikian dan kalau penulisadisatukan dengan
kata lain sehingga ada huruf atau harkat yangatigkan, huruf kapital tidak
dipergunakan.

. Tajwid

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam Inacpadoman

transliterasi ini merupakan bagian tak terpisahttamgan ilmu tajwid. Karena

itu keresmian pedoman transliterasi ini perlu deéeatengan pedoman tajwid.
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Sumber: Tim Puslitbang Lektur Keagamadedoman Transliterasi Arab-
Latin. Cetakan Kelima. 2003. Jakarta: Proyek Pengkajian da

Pengembangan Lektur Pendidikan Agama.
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ABSTRAK

Nama : AshariSyukriDaulay

NIM : 12230 0050

JudulSkrips  : Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Minat Masyarakat
Dalam Membeli Sepeda Motor Merek Honda Beat dan
Beat Pop (Stidi Kasus di Keurahan WEK V
Padangsidimpuan Selatan)

Penelitian ini dilatar belakangi oleh meningkatnya pengguna Honda beat dan
beat pop dimasyarakat luas.Tidak terkecuali masyarakat di Kelurahan WEK V
Padangsidimpuan Selatan yang ditandai dengan meningkatnya minat masyarakat
sangat banyak memaka Honda beat dan beat pop, dapat dikatakan dari sekian
banyak Rumah Tangga hamper semua menggunakan Honda beat. Rumusan
penelitian ini apakah ada pengaruh factor harga, kualitas dan promos terhadap
minat masyarakat dan bertujuannya untuk mengetahui faktor-faktor yang
mempengaruhi minat masyarakat terhadap produk Honda beat dan beat pop di
Kelurahan WEK V Padangsidimpuan Selatan, yang meliputi factor harga, kualitas
dan promosi apakah berpengaruh signifikan terhadap minat masyarakat.

Teori yang digunakan dalam penelitian ini adalah teori minat beli, harga,
kualitas, promosi dan teori mangemen.

Jenis penelitian yang digunakan ini adalah jenis penelitian kuantitatif, dengan
instrumen data yang menggunakan angket kepada 49 responden dan kuesioner,
Kemudian pengolahan datanya menggunakan perhitungan statistic dengan
bantuan proram SPSS versi 23. Berdasarkan deskriptif statistik,uji normalitas, uji
linearitas dan analisis regresi linear berganda, dengan uji simultan (f) dan uji
parsia (t).

Berdasarkan hasil penelitian secara parsid harga berpengaruh secara
signifikan terhadap minat masyarakat yang dibuktikan dengan nilai
thiung>tiabayaitu sebesar 8,421>2,010, sedangkan untuk harga dan kualitas secara
parsial berpengaruh terhadap minat masyarakat yang dibuktikan thiwung>trape, Untuk
kualitassebesar 3,981>2,010 dan untuk promosi sebesar 3,912>2,010.Sedangkan
secara simultan variabel hargakualitas dan promos samasama berpengaruh
terhadap minat masyarakat, dibuktikan dengan hasil perhitunganFy;cung >
Fiapelyaitu sebesar 7,281>2,16 yang artinya secara simultan harga, kualitas dan
promosi berpengaruh secara signifikan terhadap minat masyarakat. Berdasarkan
hasil penelitian yang dilakukan maka dapat dismpulkan bahwa harga, kualitas
dan promosimemberi kontribusi sebesar 21,5% terhadapvariabel minat
masyarakat, selain itusisanya 78,5% dipengaruhi oleh variabel lain.

Kata Kunci : Harga, Kualitas, Promosidan Minat Masyar akat
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BAB |
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah

Persaingan dalam dunia bisnis yang semakin ketahbmat para
pengusaha mencari strategi yang tepat untuk mekasaroduknya. Minat
beli diperoleh dari suatu proses belajar dan prpseskiran yang membentuk
suatu persepsi. Minat pembelian ini menciptakatusoetivasi dan keinginan
yang sangat kuat yang pada akhirnya menyebabkaargp@embeli harus
mengaktualisasikan kebutuhannya

Kualitas didalam dunia bisnis kini sepertinya sudamjadi harga yang
harus dibayar oleh perusahaan agar ia tetap surdsleam bisnisnya.
Pengembangan kualitas sangat didorong oleh kongissaingan antara
perusahaan, kemajuan teknologi, tahapan perekonataiasejarah masyarakat.
Secara umum kualitas dapat didefinisikan sebagaiase keunggulan ataupun
keistimewaan.

Hargayang ditetapkan di dalam suatu produk tertestcara
konstamtHarga memiliki peranan yang sangat penting dalarmpeagaruhi
keputusan konsumen dalam membeli produk, sehingggas menentukan
keberhasilan pemasaran suatu produk.

Promosi merupakan salah satu faktor penentu kekiGrhaprogram
pemasaran.Dengan adanya promosi produsen atau distributoghveeapkan

kenaikannya angka penjualan. Alat dan strategi dmeikasi mengalami

'Rudianto,Penganggaran (Bandung: Erlangga, 2009), him. 232.
%Fandi Tjipto, Strategi Pemasaran (Yoyakarta: CVdiADffset, 2015), him. 316.
®Fandy TjiptonoOp. Cit.



perubahan signitifikan berkat kehadiran media $asat ini, dengan media-
media sosial sekarang perusahaan-perusahaanpurkisemadah untuk

mempromosikan produknya melalui iklan-iklan sedeenabaik ia iklan

melalui media TV, Radio maupun media lainnya.

Persaingan bisnis yang semakin ketat saat ini ntehusetiap
perusahaan untuk selalu bersaing dalam menarikukegis. Para pengusaha
sebagai produsenharus saling berlomba untuk mefagaor-faktor yang dapat
mempengaruhi keputusan konsumen dalam memilih symoduk dan
menyusun strategi pemasaran yang tepat sehinggd demdominasi pasar
yang ada. Strategi pemasaran yang dikembangkam dehini berupa bauran
pemasaramiarketing mix) yang diantaranya yaitu hargarice)

Pada situasi persaingan yang demikian, agar daplaiark sebagai
pemenang manajemen perusahaan dituntut untuk dagestdesain dan
mengimplementasikan strategi pemasaran yang mampnciptakan,
mempertahankan dan meningkatkan kepuasan konsutada.akhirnya dapat
tercipta suatu kesetiaan yang tinggi dari konsurtezhadap produk yang
ditawarkan oleh perusahaan.

Untuk mencapai keberhasilan dalam pemasaran bukamda yang
mudah, karena perusahaan harus dapat menyesu&adaahn dengan kondisi
pasar yang ada. Untuk itu perusahaan mempelajalake konsumen karena
ini sangat penting untuk keberhasilan suatu siggtemasaran. Dalam hal ini
pemasaran harus mampu dan bisa memahami tentaagmiaag konsumen

mentranformasikan rangsangan pemasaran dan lakeydalam tanggapan



pembeli, karena perilaku konsumen bukan hal yamgifae statis tetapi terus
berubah seiring dengan perubahan faktor yang megapeim pembeli.

Sepeda motor menjadi alat transportasi yang pdlarg/ak digunakan
olen masyarakat. Terpilihnya sepeda motor mengali trasportasi yang
paling favorit digunakan masyarakat karena keurgggudepeda motor itu
sendiri dalam hal biaya perawatan, biaya bahan rpaddaktivitas waktu
perjalanaan, serta kemampuan menerobos kemacatgreygdi di jalan raya.

Agar dapat sukses dalam memasarkan suatu baramgasts setiap
perusahaan harus menetapkan harganya secara Bepatsudut pandang
perusahaan, harga merupakan komponen yang berpanigagsung terhadap
laba perusahaan, karena tingkat harga yang ditagerusahaan akan
mempengaruhi kuantitas produk yang dijualnya. Sgkiamdari sudut pandang
konsumen, harga digunakan sebagai pengukur nilai o@nfaat yang
dirasakan terhadap barang atau jasa yang padagkiierpengaruh terhadap
keputusan pembelian.

Dari hasil observasi awal yang dilakukan penelitelurahan Wek V,
Kecamatan Padangsidimpuan Selatan , dengan dagamdgukan 999 jiwa

atau 444 KK, dengan jumlah sampel awal 49 orantahdsbagai berikut ini:



Tabel 1.1
Hasil Observasi Awal
Jumlah Pilihan Alasan
Responden
49 Responden 35 Beat 1. Harga
19 Beat Pop 2. Kualitas
3. Promosi

Sumber: Hasil angket observasi awal (data diolah)

Dari observasi awal dengan 49 responden dapat miigkan, lebih
banyak memakai merek Honda Beat dengan persentisesas 97,77%.
Dengan alasan faktor kualitas produk, harga, dampsi’ Adapun menurut
Swastha dan Handoko, ada lima faktor utama yang peegaruhi Minat
konsumen, yaitu kualitas produk, kualitas pelayaremosional, harga dan
biaya®

Hasil wawancara dengan masyarakat WEK V Padanggidim pada
hari minggu, 8 juli 2018 dengan llhamsyah mengataka@hwa “ Dia memiliki
sepedamotor Honda beat pop, atas dasar untuk kemdaang akan dia
gunakan untuk bekerja setiap har”.

Wawancara dengan masyarakat WEK V Padangsidimpada pari
minggu 8 juli 2018 dengan Asep Ardiansyah mengatddednwa “Dia memiliki
sepedamotor Honda beat, atas dasar kebutuhan dgeluesep membeli Honda

beat untuk kendaran anggota keluarganya. Asepmegegatakan faktor yang

“*Observasi Awal (Padangsidimpuan: 20 November 2016).

®SunartoManajemen Pemasaran (Yogyakarta: Ust Press, 2006), him. 41.

®wawancara dengdthamsyah,Masyarakat WEK V Padangsidimpuan JL I|.Bonjol
complek PT. Pabrik ES Siborang Pukul 20:15 WIB.



paling dominan mendorong minat pembeliannya adhkaiga, promosi, dan
iklan di televisi”’

Demikian halnya dengan Indako juga menginginkagdiimya tingkat
penjualan sepeda motornya agar seluruh unit sepettar yang diproduksinya
dapat terjual. Faktor harga yang murah dan kuajitag baik dianggap perlu
untuk meningkatkan keputusan pembelian sepeda riatioda. Dengan harga
yang murah diharapkan kebutuhan konsumen akan &epemtor dapat
terpenuhi, terutama bagi konsumen dengan penghagiag rendah. Selain
itu, dengan kualitas yang baik diharapkan dapatimg&atkan perhatian
konsumen terhadap penjualan sepeda motor sehiragga thendorong mereka
untuk melakukan pembelian.

Untuk menarik minat konsumen membeli produk yantavdarkan
maka dibutuhkan adanya promosi yang efektif, kaslproduk yang bermutu
yang mampu memberikan kepuasan kepada pelanggamaridnya promosi
yang ditawarkan akan mempengaruhi minat konsumérkunempergunakan
produk tersebut.

Harga juga mempengaruhi minat konsumen untuk mengretuk
yang ditawarkan, apabila harga yang ditawarkangtinmtuk produk yang
sama dan kualitas yang sama juga maka para konsakanmencari harga
yang lebih murah dengan kualitas yang sama, dirhanga ditawarkan dapat
diharapkan dapat meningkatkan minat konsumen umietkbeli produk yang

ditawarkan.

"Wawancara dengahsep Ardiansyah, Masyarakat WEK V Padangsidimpuan JL I.Bonjol
complek PT. Pabrik ES Siborang Pukul 20:35 WIB.



Konsumen mempunyai peranan yang sangat pentingndaknentukan
jenis produk yang dapat memenuhi kebutuhan dangkein mereka. Hal
tersebut menuntut perusahaan untuk memahami alautukean konsumen.
Pemahaman dapat dilakukan dengan mengadakan semadlitipn sehingga
dapat menilai, mengukur, menafsir keinginan, sikefta perilakunya. Dengan
pemahaman yang tepat, maka perusahaan akan dapatapien strategi
pemasaran sehingga kepuasan pelanggan dapat tercapa

Sepeda motor honda merek Beat salah satu meredlasepstor honda
Beat di Indonesia yang mempunyai kelebihan dan awatd kepercayaan
sebagian besar masyarakat. Faktor promosi terdiii fdekuensi munculnya
promosi, bentuk penyajian promosi, isi promosi gerbandingan, dengan
sepeda motor merek lain.

Salah satu faktor yang mempengaruhi minat masyarai@mbeli
sepeda motor Honda beat adalah faktor harga. Hasgaggambarkan besar
nya rupiah yang harus dikeluarkan seorang konswméha memperoleh satu
buah produk.

Faktor promosi mempengaruhi minat masyarakat dataambeli
sepeda motor Honda karena dengan adanya promosik pihstribusi
produk/barang dapat mengkomunikasikan keungguladutr dan membujuk
pelanggan sasaran untk membelinya. Faktor kualifmsduk juga
mempengaruhi minat masyarakat dalam membali sepedar Honda. Pada
dasarnya kualitas produk menunjukan seberapa ms#u produk untk

melakukan fungsinya.



Beberapa peneliti mengenai faktor-faktor yang mergpeuhi minat
masyarakat dalam membeli sepeda motor Honda tel@kuklan, tetapi
terdapat perbedaan pada hasil penelitian tersebut.

Berdasarkan latar belakang di atas peneliti tértarengagkat faktor-
faktor yang berkenaan tentang minat masyarakathdaiambeli sepeda motor
beat. Maka dari itu peneliti mengagkat jutfasiktor-Faktor Yang
Mempengaruhi Minat Masyarakat Dalam Membeli SepedaViotor Merek
Honda Beat Dan Beat Pop (Studi Kasus Di Kelurahan \ak V
Padangsidimpuan Selatan)”.

. Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang di atas, dapat di ideadi faktor-faktor
yang diperkirakan mempengaruhi minat masyarakatahdharga, promosi,
kualitas produk, produk, pelayanan, lokasi dan kere
Keterangan:

1. Adanya keinginan yang menjadi dorongan masyarakaitiku membeli
produk.

2. Perlunya promosi mengenai produk untuk menarik tmmasyarakat.

3. Perlunya kualitas produk yang tinggi untuk menamikat masyarakat.

4. Dengan ditetapkannya harga menjadi pertimbanganyaresat untuk

membeli produk.



C. Batasan Masalah
Berdasarkan identifikasi masalah diatas, maka f[iend&anya
membatasi masalah dengan mengkaji Faktor-Faktoilg ydempengaruhi
Minat Masyarakat Dalam Membeli Sepeda Motor Merekéth Beat Dan Beat
Pop (Studi Kasus Di Kelurahan Wek V PadangsidimpBelatan). Penelitian
ini dibatasi agar dapat mengungkapkan masalahrosraseermat,tuntas serta
mendalam.
D. Definisi Operasional Variabel
Penelitian ini terdiri dari dua variabel yang dilaamgkan dengan (X)
atau variabel independen dan (Y) atau variabel e dimana keduanya
baik yang pengaruhnya tinggi maupun yang pengaaiherydah. Dan variabel
dependen adalah variabel yang menjadi pusat parhatima peneliti.
Tabel 1. 2

Defenisi Operasional Variabel

Variabel Definisi Indikator Skala

Minat Minat masyarakat adalali. Dorongan diri sendiri | Skala

masyarakat| suatu ukuran kepuasan da?. Motif Sosial Ordinal
(Y) pelanggan dalarr3. Pengaruh Emosiorfal

menggunakan suatu mergk
produk atau merek jasa
pada kurun waktu tertentu
pada situasi dimana banyak
pilihan produk ataupun jasa
yang dapat memenuhi

kebutuhannya dan
pelanggan memilik
kemampuan
mendapatkannya.

®Fandy Tjiptono Strategi Pemasaran (Yogyakarta: Andi Offset, 2008), him. 25-26



Kualitas
(X1)

Kualitas adalah salah Sj;[UL

faktor yang
mempengaruhi keunggulg
bersaing disampin
keunggulan distribusinya.

dap

2.
3.
0 4.

Kinerja

Daya tahan
Fitur

Kesan kualitas

Skala
Ordinal

Harga (%)

Harga adalah biaya yar
ditetapkan di dalam sua
produk tertentu  secal
konstanta.

gl.

u?2.

a
3.
4,

Keterjangkauan harga
Kesesuaian harg
dengan kualitas

Daya saing harga
Daya saing harg
dengan barang sejei

A

(20

Skala

20rdinal

Promosi
(Xa3)

Promosi adalah upaya unt
memberitahukan
menawarkan
dengan tujuan
calon konsumen
membeli.

produk/jas

untu

k1.

atau 2.

as.

menarik 4.

k 5.

Periklanan

Promosi penjualan
Public relations
Personal selling
Direct dan Online
marketing

Skala
Ordinal

E. Rumusan Masalah

Berdasarkan identifikasi dan batasan masalah diataka rumusan

masalah dalam penelitian adalah sebagai berikut:

1. Apakah ada pengaruh kualitas terhadap minat sesigrafikan dalam

membeli sepeda motor merek honda beat dan bedspap kasus WEK V

Padangsidimpuan Selatan)?

2.

Apakah ada pengaruh harga secara signifikan tephadmat dalam

membeli sepeda motor merek honda beat dan begspap kasus WEK V

Padangsidimpuan Selatan) ?

°Fandy Tjiptono Strategi Pemasaran (Yogyakarta: Andi Offset, 2008), him. 25-26
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3. Apakah ada pengaruh promosi secara signifikan deghaninat dalam
membeli sepeda motor merek honda beat dan bedspap kasus WEK V
Padangsidimpuan Selatan) ?

4. Apakah ada pengaruh, kualitas produk, harga prodaRk,promosi secara
simultan terhadap minat dalam sepeda motor merekidhbeat dan beat
pop (studi kasus WEK V Padangsidimpuan Selatan) ?

F. Tujuan Penelitian
Penelitian yang dilakukan ini pada dasarnya memaiutoyuan sebagai
berikut:

1. Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk terhadaipat dalam
membeli sepeda motor honda beat dan beat pop (kaslis WEK V
Padangsidimpuan Selatan).

2. Untuk mengetahui pengaruh harga produk terhadaptndi@am membeli
sepeda motor honda beat dan beat pop (studi kas&K W
Padangsidimpuan Selatan).

3. Untuk mengetahui pengaruh faktor promosi terhadeyainaalam membeli
sepeda motor honda beat dan beat pop (studi kas&K W
Padangsidimpuan Selatan).

4. Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk, hargalyk dan promosi
secara simultan terhadap minat dalam membeli sepedar honda beat

dan beat pop (studi kasus WEK V Padangsidimpuaat&el
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G. Manfaat Penelitian
Manfaat yang dapat diambil dari penelitian ini aatain:

1. Bagi Peneliti
Bisa mengenal lebih jauh ilmu pengetahuan teoydisg telah didapatkan
di bangku kuliah dengan fakta di lapangan yangrsaioga, memperdalam
dan meningkatkan kreativitas diri.

2. Bagi Perusahaan
Memberikan informasi tentang faktor apa yang begpeuh terhadap minat
masyarakat sehingga dapat dijadikan bahan acuak naménciptakan dan
mempertahankan konsumen.

3. Bagi Peneliti selanjutnya
Sebagai referensi ilmiah bagi penulisan lebih lkmada masalah yang
berkaitan dan sebuah bahan masukan bagi risetspeama

4. Bagi pihak kampus
Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagalpikampus sebagai
pengembagan keilmuan, di Fakultas Ekonomi dan 8ideiam serta
sebagai refrensi tambahan bagi peneliti berikutnya.

H. Sistematika Pembahasan
Untuk memudahkan pembahasan ini setiap permasalataag
dikemukakan sesuai dengan sasaran yang diamatia npgtmbahasan
penelitian ini terdiri dari 5 (lima) bab, yang masatiap babnya dari satu

rangkaian pembahasan yang berhubungan satu deaggramnnya,sehingga
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membentuk suatu uraian sistematis dalam satu kesalliasing-masing bab

akan dibagi ke dalam sub bab dengan penyusunagadisikut:

Bab |

: Pendahuluan

Bab yang berisiuraian tentang Latar Belakang Masayang

menceritakan penomena yang mempengaruhi variabetrixadap
variabel Y, ldentifikasi Masalah yang berisi gandmaryang dibut
pada latar belakang, Batasan Masalah yang difokuséda penelitian
yang seharusnya, Rumusan Masalah apa sebenarngdamagsng

akan dipecahkan setelah penelitian tentang faktoyeagaruhi minat
masyarakat dalam membeli sepeda motor merek Homaladan beat
pop studu kasus di Kelurahan WEK V Padangsidim@elatan ini di

lakukan. Tujuan Penelitian, dan Kegunaan Penelitia

Bab Il : Landasan Teori

Bab yang berisikan Kerangka Teori, Penelitiand@bulu yang sudah
lebih dulu melakukan penelitian, Kerangka Pikirn ddipotesis atau

dugaan sementara terhadap penelitian.

Bab Ill: Metodologi Penelitian

Bab yang terdiri dari Lokasi dan Waktu Penelit@difakukan, Jenis
Penelitian yang digunakan, jumlah Populasi atau gganyang
digunakan, Instrumen Pengumpulan Data, Uji Validsli dan

Reliabilitas Instrumen, Analisis Data, Sistemafiembahasan.

Bab IV: Hasil Penelitian dan Pembahasan

Uraian hasil yang didapat dari pengelolahan data-dgang

ditemukan, ini berkaitan dengan hasil yang dipekan.



Bab V : Penutup

Terdiri dari Kesimpulan dan Saran..
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BAB I

LANDASAN TEORI

A. Minat Masyarakat
1. Pengertian minat

Minat dalam kamus besar bahasa indonesia diartderagai
sebuah kecenderungan hati yang tinggi terhadap atsesgairah,
keinginan:Minat beli merupakan kecenderungan konsumen untrkineli
suatu merek atau mengambil tindakan guna berhubundengan
pembelian yang diukur dengan tingkat kemungkinamskmen melakukan
pembeliarf. Minat beli merupakan sesuatu yang berhubungan ateng
rencana konsumen untuk membeli produk tertenta $entapa banyak unit
produk yang dibutuhkan pada periode tertentu. Daidtakan bahwa
minat beli merupakan pernyataan mental dari konsumgang
merefleksikan rencana pembelian sejumlah produkalemerek tertentu.
Hal ini sangat diperlukan oleh para pemasar untekgatahui minat beli
konsumen terhadap suatu produk, baik para pemaagpun ahli ekonomi
menggunakan variabel minat untuk memprediksi gerilaonsumen di
masa yang akan datang.

Minat suatu rasa lebih suka dan rasa keterkaitea paatu hal atau

aktivitas, tanpa ada yang menyufuh. Minat pada dasarnya adalah

'Anton M Mauliono dkk,Kamus Besar Bahasa Indonesidakarta:Balai Pustaka, 1999),
him 225.

2Ali Hasan,Op. Cit .,hlm. 173.
3Slameto Belajar & Faktor-Faktor Yang Mempengaruhing@akarta: Rineka Cipta, 2008), him.
180.
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penerimaan akan suatu hubungan antara diri setetigan sesuatu di luar
diri sendiri. Semakin kuat atau dekat hubunganebers semakin besar
minatnya. Crow dan Crow mengatakan bahwa minatuberiigan dengan
gaya gerak yang mendorong seseorang untuk menghaidapberurusan
denfan orang, benda, kegiatan, pengalaman, damydaag oleh kegiatan itu
sendiri’

Minat juga merupakan dorongan psikologi seseoramguku
melakukan suatu tingkah laku guna memperoleh opglg diinginkan.
Dalam Kamus Lengkap Bahasa Indonesia, minat ialgberhatian,
kecenderungan hati yang tinggi terhadap sesudrahg&einginar.

Menurut Crow dan Crow dalam buku Abdul Rahman Shalen
Muib Abdul Wahab berpendapat ada tiga faktor yarepjadi timbulnya
minat, yaitu:

a) Dorongan dari dalam individu, misalnya dorongan ulnt

makan.

b) Motif sosial, dapat menjadi faktor yang membangkitkninat

untuk melakukan suatu aktivitas tertentu.

c) Faktor emosional, minat mempunyai hubungan yandg era

dengan emosi.

“Djaali, Psikologi PendidikarfJakarta: Bumi Aksara, 2011), him. 121.

*Desy AnwarKamus Lengkap Bahasa Indoneg®urabaya: Amelia, 2003), him. 281.

®Abdul Rahman Shaleh dan Muhib Abdul Wah@bikologi Suatu Perspektif Islam
(Jakarta: Kencana, 2004), him. 264.
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2. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Minat
Ada beberapa faktor yang mempengaruhi timbulnyaamiCrow
and Crow berpendapat ada tiga faktor yang menjathuinya minat,
yaitu:’

1) Dorongan dari dalam individu, misal dorongan untolakan.
Dorongan untuk makan akanmembangkitkan minat uibelkerja
atau mencaripenghasilan, minat terhadap produksi akaman
danlain-lain. Dorongan ingin tahu atau rasa indgahuakan
membangkitkan minat untuk membaca, belajar,menuiitat,
melakukan penelitian dan lain-lain.

2) Motif sosial, dapat menjadi faktor yang membangkitkninat untuk
melakukan suatu aktivitas tertentu. Misalnya mieabadap pakaian
timbul karena ingin mendapatkan persetujuan ataenpeaan dan
perhatian orang lain. Minat untuk belajar atau nmémiu ilmu
pengetahuan timbul karena ingin mendapat penghargderi
masyarakat, karena biasanya yang memiliki ilmu paaigian cukup
luas (orang pandai) mendapat kedudukan yang toeggiterpandang
dalam masyarakat.

3) Faktor emosional, minat mempunyai hubungan yang) @gagan
emosi. Bila seseorang mendapatkan kesuksesan gtdéas akan

menimbulkan perasaan senang, dan hal tersebut rakamperkuat

'Abdul Rahman Shaleh dan Muhbib Abdul Wah®&sjkologi SuatuPengantar : Dalam
Perspektif Islanm{Jakarta : Prenada Media, 2004), him. 264.
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minat terhadap aktivitas tersebut, sebaliknya skagagalan akan
menghilangkan minat terhadap hal tersebut.
3. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Minat Beli
Bauran pemasaran merupakan variabel yang dapainakgn
perusahaan untuk mempengaruhi konsumen untuk mercggpan pasar.

Bauran pemasaran ini dapat mempengaruhi minakbe§umen terhadap

produk maupun jasa yang ditawarkan. Menurut Kd€kier faktor-faktor

yang dapat mempengaruhi minat beli konsumen sebagéit:

1) Harga, adalah jumlah uang yang harus dibayar obelsknen untuk
memperoleh suatu produk. Harga merupakan unsur yalimg kritis
dalam penentuan minat beli karena konsumen samgkéfentingan
dengan nilai yang mereka peroleh dalam suatu padnk Dalam hal
ini perusahaan mencari beberapa harga yang menalkammaba dari
seluruh bauran produk.

2) Promosi, adalah aktivitas yang mengkomunikasikamnggulan
produk dan membujuk konsumen untuk membelinya. Bsom
penjualan, sebagai unsur utama dalam kampanye peanasadalah
berbagai kumpulan alat-alat insentif yang sebatiesar berjangka
pendek, yang dirancang untuk merangsang pembeliadulp atau
jasa tertentudengan lebih cepat dan lebih bes#r l@asumen atau

pedagand.

8philip Kotler Dan Kevin Lane KellerManajemen Pemasaran Edisi ¥dakarta: PT.
Macanan Jaya Cemerlang, 2008), him. 23.
%Ibid., him. 266.
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3) Kualitas produk, keseluruhan ciri dan karakteristikatu barang atau
jasa yang berpengaruh pada kemampuannya untuk rakamua
kebutuhan yang dinyatakan maupun tersirat.

4. Minat Pembelian Ulang
Minat pembelian ulang merupakan minat pembelemgydidasari
atas pengalaman pembelian yang telah di lakukaiasdi lalu. Minat beli
yang tinggi mencerminkann tingkat kepuasan yanggii dari konsumen
ketika memutuskan untuk mengadopsi suatu prodwdpukisan untuk
mengadopsi atau menolak suatu produk timbul detelasumen mencoba
suatu produk tersebut. Rasa suka terhadap prachitkilt bila konsumen
mempunyai persepsi bahwa produk yang mereka gartadualitas baik
dan dapat memenuhi atau bahkan melebihi keingidan harapan
konsumen. Dengan kata lain produk tersebut mengunikai yang tinggi
mata konsumen. Tingginya minat beli ulang ini aka@mbawa dampak
yang positif terhadap keberhasilan produk di péqsar
5. Minat dan Usaha
Tugas atau pekerjaan tidak dapat diselesaikan tpepgarahan
usaha,daya,dan tenaga.Semakin sulit tugas semakiyak pula tenaga
yang diperlukan untuk mengerjakan tugas dengan.®eaileralisasi ini
berlaku pula dalam belajar.
Minat yang telah disadari terhadap bidang pelajarangkin akan

menjaga pikiran siswa sehingga dia bisa menguasajapan nya. Pada

Thamrin dan Francis,Manajemen Pemasarafjakarta: PT. Raja Geafindo Persada,
2012), him. 46.
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gilirannya,prestasi yang berhasil akan menambahatmya,yang bisa
berlanjut sepanjang hayat.
6. Minat dan Kelelahan

Kondisi lelah bisa ditimbulkan oleh kerja fisik. &k tetapi,sering
kali apa yang dianggap sebagai kelelahan,sebenkangaa tidak ada atau
hilangnya minat terhadap kegiatan yang dilakukaseh oteseorang itu
sendiri. Membaca buku pelajaran secara terus-m&nerdapat
mengakibatkan anak mengemukakan kelelahan dan [tahbkarenanya
keinginan untuk menghentikan belajarnya. Akan fetajka dia
mengalihkan dari buku tersebut kepada buku bamw las&u lainnya yang
menarik minat, dia bisa terus membacanya sampainvgam.

Jadi, minat adalah perasaan ingintahu,mempelagngagumi atau
memiliki sesuatu. Disamping itu, minat merupakagidna dari ranah afeksi,
mulai dari kesadaran sampai pada pilihan nilai. uGgan (definisi)
menyebutkan minat merupakan pengerahan perasaaneserfisirkan untuk
sesuatu hal ada unsur seleksi.

Jika dikaitkan ke dalam bidang kerja,teori minatll&éhd lebih
sesuai. Holland mengatakan, minat adalah kecengamahati yang tinggi
terhadap sesuatu. Minat tidak timbul sendirian,agesur kebutuhan,
misalnya minat belajar,dan lain-lain.

Jadi, dari enam pendapat tersebut, dapat disimpulkAwa minat
memiliki unsur afeksi, kesadaran sampai pilihanainilpengarahan

perasaan,seleksi, dan kecenderungan hati. Dariesut@tsebut, kemudian
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dapat dirangkum pembagian kelompok minat, berdasamrang dan
pilihan kerjanya, minat dapat dibagi kedalam enamisj yaitu: realitas,
investigatif, artistik,sosial,enterprising, dan kensional.
1. Realitas
Orang realistis umumnya mapan, kasar, praktisidseffuat, dan
sering sangat atletis, memiliki koordinasi otot gdnaik dan terampil. Akan
tetapi, ia kurang mampu menggunakan medium komsinikerbal dan
kurang memiliki keterampilan berkomunikasi dengamang lain. Oleh
karena itu pada umum nya mereka kurang menyendginigan sosial,
cendrung mengatakan bahwa mereka senang pekegkamgi memiliki
sifat langsung, stbil, normal, dan kukuh, meyukaasedah konkrit di
banding abstrak, menduga diri sendiri sebagai dgjasang melakukan
kegiatan kreatif dalam bidang seni dan ilmu pergetna, tetapi suka
membuat sesuatu dengan bantuan alat.
2. Investigatif
Orang investigatif termasuk orang yang berorientesimuan.
Mereka umum nya berorientasi pada tugas, inter¢in asosial, lebih
meyukai memikirkan sesuatu daripada melaksanakanmsailiki dorongan
kuat untuk memahami alam, meyukai tugas-tugas tydak pasti.
3. Artistik
Orang artistik meyukai hal-hal yang tidak terstaukt bebas

memiliki kesempatan bereaksi, sangat membutuhkasasa yang dapat
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mengekspresikan sesuatu secara individual, sanggifldalam bidang seni
dan musik.
Sosial

Tipe ini dapat bergaul, bertanggung jawab, berkersiaan, dan
suka bekerja dalam kelompok, senang menjadi puesdiapan kelompok,
memiliki kemampuan verbal, terampil bergaul, mendhii pemecah
masalah secara intelektual, suka memecahkan magatghada kaitannya
dengan perasaan, menyukai kegiatan menginformasikaelatin dan
mengajar.
Enterprising

Tipe ini ini cenderung menguasi atau memimpin oradaig,
memiliki keterampilan verbal untuk berdagang, miinkkemampuan untuk
mencapai tujuan organisasi, agresif, percayadiin,umumnya sangat aktif.
Konvensional

Orang konvensional meyukai lingkungan yang sangatipt
menyenangi komunikasi verbal, senang kegiatan yenigubungan dengan
angka, sangat efektif menyelesaikan tugas yang trbkis tetapi
menghindari situasi yang tidak menentu, menyatakarorang yang setia,
patuh, praktis, tenang, tertib, efisien mereka rmetegtifikasi diri dengan

kekuasaan dan materi.
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B. Kualitas Produk
1. Pengertian Kualitas Produk
Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditaw&ekgrasar untuk
memuaskan keinginan atau kebutuhaftafProduk adalah elemen utama
tawaran pasar. Perencanaan bauran pemasaran duokealgan merumuskan
tawaran untuk memenuhi kebutuhan atau keinginarangghn sasaran.

Pelanggan akan menilai tawaran tersebut berdaséidgaelemen dasar, yaitu

keistimewaan dan mutu produk, bauran dan kualgtsypnan dan harga.

Menurut Mullins, Orville. Larreche, dan Boyd apabjlerusahaan ingin
mempertahankan keunggulan kompetetifnya dalam pasmusahaan harus
mengerti aspek dimensi apa saja yang digunakan kdtsumen untuk
membedakan produk yang dijual perusahaan tersemgat produk pesaing,
indikator dari kualitas produk terdiri dan:

1) Performancedkinerja), berhubungan dengan karakteristik opetasar dari
sebuah produk. Kinerja merupakan karakteristik dtaugsi utama suatu
produk. Ini merupakan manfaat atau khasiat utarodyir yang kita beli.
Biasanya ini menjadi pertimbangan pertama kita medinpiboduk.

2) Durability (daya tahan), yang berarti berapa lama atau unagugryang
bersangkutan bertahan sebelum produk tersebut lhgasiti. Semakin
besar frekuensi pemakaian konsumen terhadap prodikk semakin besar

pula daya tahan produk.

phjlip Kotler, Manajemen Pemasargindonesia: PT. Indeks, 2005), him. 69.
12y i
Ibid.
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Comformance to specificationfkesesuaian dengan spesifikasi), yaitu
sejauh mana karakteristik operasi dasar dari selpmatiuk memenubhi
spesifikasi tertentu dari konsumen atau tidak diegnnya cacat pada
produk.

Features (fitur) adalah karakteristik produk yang dirancanmtuk
menyempurnakan fungsi produk atau menambah kekamakonsumen
terhadap produk.Dimensi fitur merupakan karaktdrishtau ciri-ciri
tambahan yang melengkapi manfaat dasar suatu prdeltk bersifat
pilihan atau option bagi konsumen. Kalau manfaammat sudah standar,
fitur seringkaliditambahkan. Idenya, fitur bisa rimgkatkan kualitas
produk kalau pesaing tidak memiliki.

Reliability (reliabilitas) adalah probabilitas bahwa produk rakeekerja
dengan memuaskan atau tidak dalam periode waktenter Semakin
kecil kemungkinan terjadinya kerusakan maka prodeisebut dapat
diandalkan.

Aestheticqestetika), berhubungan dengan bagaimana penanmpitaiuk
bisa dilihat dari tampak, rasa, bau,dan bentukpfaduk.

Perceived quailitykesan kualitas), sering dibilang merupakan haail d
penggunaan pengukuran yang dilakukan secara tiglagsling karena
terdapat kemungkinan bahwa konsumen tidak mengtati kekurangan
informasi atas produk yang bersangkutan. jadi, gpesis konsumen
terhadap produk didapat dari harga, merk, periklargputasi, dan negara

asal.
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Suatu merek dapat diposisikan lebih baik dengan gasosiasikan
namanya dengan satu manfaat yang diinginkan. Bgaerantoh merek yang
berhasil adalatvolvo (keselamatan)Hallmark (kepedulian) Harly-Davidson
(pertualangan)redex(jaminan pengiriman semalanNike (Prestasi), dahux
(mutu). Semua pemosisian ini paling berhasil apab#énar-benar dirasakan
setiap orang dalam organisasi tersebut dan passarasa yakin bahwa
perusahaan itu adalah yang terbaik dalam menyemahkafaat tersebut.

2. Faktor-faktor yang mempengaruhi kualitas produk
Kualitas merupakan tingkatan pemuasan suatu ba@eb karena
itu tingkat kualitas ada beberapa faktor yang mermgpeihi suatu
konsumen yaitd?

1) Fungsi produk vyaitu suatu barang yang dihasilkamdaknya
memperhatikan fungsi untuk apa barang tersebutndigan dan
dibutuhkan, tercermin pada spesifikasi dari baréegebut tahan
lamanya, kegunaannya, berat, mudah/tidaknya pesawadan
kepercayaannya.

2) Wujud luar yaitu faktor wujud luar barangnya tidakno mulai dari
warna, susunan seperti pembungkusan dan hal lainya.

3) Biaya barang yaitu umumnya biaya dan harga suainfakan dapat
menentukan suatu barang. Hal ini terlihat dari h@rayang
mempunyai biaya atau barang yang mahal, dapat medkam bahwa

kualitas barang tersebut relatif lebih baik.

1350fjan AssauriManajemen Produksi Dan Operédakarta: Lembaga Penerbit Fakultas
Ekonomi Universitas Indonesia, 2008), him. 293.
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3. Dimensi kualitas produk
Peningkatan kualitas produk dirasakan sangat pedmgan
demikian produk perusahaan semakin lama semakggitikualitasnya.

Jika hal itu dapat dilaksanakan oleh perusahaaka perusahaan tersebut

akan dapat tetap memuaskan para konsumen danrdapambah jumlah

konsumen. Adapun dimensi kualitas produk menurutdizaTjiptono
sebagai berikadt:

1) Kinerja produk, merupakan karakteristik atau fuogmna suatu
produk.Ini merupakan manfaat ataukhasiat utamausrogng kita
beli. Biasanya inimenjadi pertimbangan pertama tkieanbeli produk.

2) Fitur produk, merupakan karakteristik atau ciri-¢embahan yang
melengkapi manfaat dasar suatu produk, fitur kegrqilihan bagi
konsumen. Kalau manfaat utama sudah standar, $uing kali
ditambahkan. Idenya fitur bisa meningkatkan kusliproduk kalau
pesaing tidak memiliki.

3) Keterandalan produk, yaitu peluang suatu produk abeldari
kegagalan saat menjalankan fungsi. Pembeli umumakan
membayar lebih untuk mendapatkan produk yang leadal.
Keandalan (realibility) adalah ukuran probabilithahwa produk
tertentu tidak akan rusak atau gagal dalam periadeu tertentd?

4) Kesesuain kinerja, yaitu produk dengan standar gamgatakan suatu

produk, ini semacam janji yang harus dipenuhi qlietduk.

“Fandy TjiptonoOp. Cit.,him. 25-26.
®Kotler Keller,Op. Cit.,him. 10.
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C.Harga Produk

1. Pengertian Harga

Harga produk adalah harga yang ditetapkan di dalaaiu produk
tertentu secara konsta?Harga memiliki peranan yang sangat penting dalamn
mempengaruhi keputusan konsumen dalam membeli preghingga sangat
menentukan keberhasilan pemasaran suatu produk.

Adapun indikator-indikatorharga dari suatu produlenorut Stanton
adalah sebagai beriktt:

1) Keterjangkauan harga, menggambarkan besarnya ruysaly
harus dikeluarkan seorang konsumen untuk mempesaliehbuah
produk dan hendaknya harga terjangkau oleh konsumen

2) Kesesuaian harga dengan kualitas, dimana perusahaars
mempertimbangkan harga dari suatu produk dengariitdsia
kualitasnya.

3) Daya saing harga, tingkat permintaan barang daa jeng
ditawarkan perusahaan dan karenanya harus dipamigkin
harga-harga para pesaing yang dapat mempengaruasiespr
penetapan harga.

4) Kesesuaian harga dan manfaat, sejumlah uang yang tdibayar
oleh konsumen untuk mendapatkan produk. Dengan laita

seorang konsumen akan membeli barang jika penganbgang

16 RudiantoPenganggararfBandung: Erlangga, 2009), him. 232.
" Fandy TjiptonoQOp. Cit, him. 316.
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dikeluarkan (uang dan waktu) sesuai dengan manyaaty
diperoleh dari produk tersebut.

Masalah pemberian harga dalam negara Islam yangutindari
persaingan tidak sempurna dari ekonomi zaman sefa@ngan pokok-pokok
sebagai berikut®

1) Harga Monopoli, masalah pemberian harga karenaaipen
tidak sempurna dapat dipelajari dengan pertolongaalisis
monopoli. Meskipun ada kompetisi potensial, kemumayk
konsumsi dari barang pengganti dan resiko dari carapgan
negara, namun menurut pendapat umum harga montgimh
tinggi daripada harga kompetisi dan hasil yang aliboleh
seseorang yang melakukan monopoli lebih rendalpatdai yang
dibuat dibawah kondisi bersaing, yaitu persaing@aktsempurna.

2) Kenaikan harga yang sebenarnya, adapun sebab-&ebaikan

harga yang sebenarnya adalah:
a) Bertambahnya persediaan uang
b) Berkurangnya produktivitas
c) Bertambahnya kemajuan aktivitas.
d) Berbagai pertimbangan fiskal dan moneter.

3) Kenaikan harga buatan, yang diciptakan oleh pefmguypangusaha

serakah, mengakibatkan perubahan harga disebaldhnusaha

spekulatif, penimbunan, perdagangan gelap dan pehygan.

8Mlannan,Teori dan Praktek Ekonomi IslafYogyakarta: PT. Dana Prima Yasa, 1997),
him.153.
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4) Kenaikan harga kebutuhan pokok, Suatu agama yangahe dan
mengawasi makanan kita dengan maksud menjadikarusi@an
murni, tidak ada mengabaikan kenaikan harga batargam,
karena itu merupakan kebutuhan pokok orang biasa.

Permintaan sejumlah barang yang dibeli oleh pemdem tingkat
harga tertentu. Pada umumnya tingkat harga yangh lebndah akan
mengakibatkan jumlah yang diminta akan lebih b&sat. permintaan pasar
selain dapat mempengaruhi penentuan harga, sifisigg@an pasar juga dapat
mempengaruhi volume penjualan.

Diskon atau potongan harga, menjadi salah satn@ararketingdalam
mempromosikan produk perusahaannya. Dalam kesahktéasering melihat
dalam suatu perusahaan istilah potongan hargagpluoyd saat kita berbelanja
dipasar dalam melakukan transaksi jual beli. Dengatongan harga yang
demikian kita sebagai pelanggan tertarik untuk meimproduk tersebut
dengan potongan harga yang ditawarkan perusahaan.

Sebagaimana firman Allah SWT dalam QS. An-nisa@%ht ini:

2. od
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Artinya:Wahai orang-orang yang beriman, janganlami saling memakan
harta sesamamu dengan jalan yang batil (tidak helkeguali dengan
jalan perdagangan yang berlaku atas dasar sukasdmadi antara
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kamu. Dan janganlah kamu membunuh dirimu. Sesungguillah
adalah Maha Penyayang kepadamu. (QS. An-nisa’29).

Dengan firman Allah SWT diatas kita sebagai malslo&ial yang tidak
bisa hidup tanpa bantuan orang lain harus salinghmaatu sepertihalnya
transaksi jual beli dalam penetapan harga ataupkerdan harus berprilaku
jujur dan tidak saling melipatgandakan untuk meumtlkgn keuntungan sebelah
pihak.

2. Tujuan Penetapan Harga
Penetapan harga harus disesuaikan dengan tujuarsapaan
secara umum, yaitu antara I&fh:

1) Bertahan hidup yaitu tujuan perusahaan dalam mekant harga
adalah untuk bertahan hidup, penentuan harga d#akisemurah
mungkin, agar produk dan jasa yang ditawarkan ldikpasaran
dengan harga murah, tetapi masih dalam kondisi yang
menguntungkan.

2) Memaksimalkan laba yaitu penentuan harga bertujggn penjualan
meningkat sehingga laba menjadi maksimal. Penentbarga
biasanya dapat dilakukan dengan harga murah agwi ti

3) Memperbesar peluang pasitafket Sharg yaitu memperluas jumlah
pelanggan. Penentuan harga yang murah diharapkamat da
meningkatkan jumlah pelanggan dan pelanggan pedznalih ke

produk yang ditawarkan.

YDepartemen AgamaAl-qurandanTerjemahan(Semarang: PT. KaryaToha Putra,
2002), him.84.
Kasmir,Manajemen Perbankéfiakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2004), hi. 17
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Mutu produk yaitu memberikan kesan bahwa produk gdaa yang
ditawarkan memiliki kualitas yang tinggi atau lebtmggi dari
pesaing.

Pesaing harga yang ditawarkan lebih bersaing (katiipe

dibandingkan harga yang ditawarkan pesaing.

3. Faktor-faktor yang mempengaruhi harga

Penetapan harga, perlu dipertimbangkan beber&pa fgang turut

berpengaruh, misaln§a

1)

2)

3)

4)

Harga dari produk/barang Sejenis

Harga dan jenis produk pengganti dari para pesaimara perbedaan
harga diantara produk pengganti atau produk sejauksip berarti,
maka konsumen akan beralih ke harga yang lebihhmura
Kemampuan Membeli

Daya beli masyarakat yaitu sesuai dengan harga tiletapkan tidak
terlalu mahal, tetapi apabila konsumen tidak mammgumjangkaunya
karena terbatasnya penghasilan konsumen terselif produk itu
juga tidak akan dapat terjual.

Harga sesuai kualitas

Menunjukkan harga sesuai dengan kualitas yang did&r evaluasi
responden bahwa besaran pengorbanan yang dikeluss&suai
dengan nilai/kualitas yang diterima.

Harga memiliki daya saing dengan harga produk &ejen

ZKotler keller, Manajemen PemasarafEdisi 12 Diterjemahkan Benyamin Molan
Indonesia:PT. MacanaJaya Cemerlang, 2008), him. 81.
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Disini harga menunjukkan sesuai dengan kualitagy ydiokur dari
evaluasi responden bahwa bessaran pengorbanan dyklgarkan
sesuai dengan kualitas yang diterima.
4. Strategi Penetapan Harga
Penetapan harga harus ditentukan oleh perusakaarnteagantung
pada sturuktur biaya perusahaan. Sedangkan dajean kakro, struktur
biaya tergantung kepada fungsi produksi dimanasahditentukan oleh
jumlah input dan outputyang dihasilkan, dan harga dari input yang
digunakan.
Ada tiga strategi dasar penetapan harga yaitu:
1) Skimming pricing
Skimming pricingaitu harga awal produk yang ditetapkan setinggi-
tingginya dengan tujuan bahwa produk atau jasa tierkualitas
tinggi. Pada dasarnya harga ini merupakan penetaparga
sementara, yaitu pada waktu barang baru dihasitkaai dipasarkan.
Pada priode tersebut perusahaan belum menghadagaingan dan
akan menetapakan harga yang tinggi supaya pengantbiddal dapat
dipercepat. Pada ketika barang yang sama dihasil&ersahaan lain
muncul di pasaran, perusahaan yang pertama akamrum&an harga
penjualan barannya.
2) Penetration pricing
Penetration pricing yaitu dengan menetapkan harga serendah

mungkin dengan tujuan untuk menguasai pasar. Qardilakukan
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untuk ketika dilakukan untuk meluncurkan barang ubayang
menetapkan harga pada tingkat yang rendah atauhnadgagan
harapan dapat memaksimumkan volume penjualan.

Kegiatan ini bukan untuk memaksimumkan biaya jargiadek
tetapi untuk memasuki pasar berbagai daerah dalaktuwsingkat.
Kebijakan inijuga untuk menyaingi perusahaan yamdpk mapan di
pasararf?

3) Statusquo pricing

Statusquo pricingyaitu penetapan hargdatusquo(harga yang
ditetapkan disesuaikan dengan harga di pesainghaHgang sesuai
dengan harga pasar setempat.

D. Promos

1. Pengertian Promosi

Promosi merupakan salah satu faktor penentu kekitrhaprogram
pemasara?ﬁDengan adanya promosi produssau_distributomengharapkan
kenaikannya angka penjualalat dan strategi mengalami perubahan
signitifikan berkat kehadiran media sosial sagtdeingan media-media sosial
sekarang perusahaan-perusahaanpun semakin mudat mempromosikan
produknya melalui iklan-iklan sederhana baik iklerelalui media TV, Radio
maupun media lainnya.

Pengertian promosi menurut M. Mursid:

Zpid., him. 227.
2 Fandy TjiptonoOp. Cit.him. 316.
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Promosi adalah komunikasi yang persuasif, mengajndesak,
membujuk, dan meyakinkan. Ciri dari komunikasi yang
persuasif(komunikasi) adalah komunikator yang sed¢arencana
mengatur berita dan cara penyampaiannya untuk rpahdibat
tertentu dalam sikap dan tingkah laku si peneriniargét
pendengarj?

Sedangkan menurut Basu Swasta:
Promosi merupakan salah satu variabel marketing warg
digunakan oleh perusahaan untuk mengadakan konsiimi&agan
pasarnya. Promosi sering juga dikatakan sebagaegprberlanjut
karena dapat menimbulkan rangkaian kegiatan seteyg dari
perusahaan. Oleh karena itu promosi dapat dipanskeiagai arus
informasi atau persuasif satu arah yang dibuatkumengarahkan
seseorang atau organisasi kepada tindak yang nekenip
pertukaran pertukaran dalam perusatfaan.
Menurut Nur Budi Hartoyo promosi merupakan
Aktifitas pemasaran yang berusaha menyebarkan niafsi;
mempengaruhi/membujuk dan meningkatkan pasar sasHes
perusahaan dan produknya agar bersedia menerinmbetiedan
layak pada produk yang ditawarkan perusahaan yang
bersangkutaR®
Secara umum, alokasi promosi akan berbeda antar pasmsumen
akhir dan pasar bisnis. Urutan prioritas alokasiman bauran promosi untuk
pasar konsumen akhir adalah: (1) promosi penjuéBrperiklanan, (3public
relationdan (4pirect & Online marketing”’
Periklanan adalah segala bentuk presentasi dan ogrogagasan,
barang atau jasa yang dibayar oleh sponsor yaimgemtifikasi. Contohnya

iklan media cetak, iklan media elektronik, kemashrgsur, buklet, poster,

24Mursid,Manajemen Pemasar@iakarta:Bumi Aksara, 2008),him.95.

Basu Swasta dan Ibnu SukpRengantar Bisnis ModerfYongyakarta: Liberty,
2002),him. 222.

2Nur Aswani dan MasyhurMetode Riset Manajjemen Pemasa(italang:UIN-Maliki
Perss, 2011),him.94

#pid., him. 399.
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leaflet, direktoribillboards, pajanganpoint-of-purchasesimbol, logo dan lain-
lain.

Promosi penjualan adalah berbagai macan intensjkfpendek yang
dimaksud untuk mendorong percobaan atau pembelissdub atau
jasa.Contohnya kontegames undian, produk sampel, pameran dagang,
demonstrasi, kupon, rabat, pendanaan berbungahefadditas tukar tambah,
tie-insdan lain-lain.

Public relationsadalah berbagai macam program yang dirancang untuk
mempromosikan atau melindungi citra perusahaan atproduk
induvidualnya.Contohnya pidatopress kits laporan tahunan, donasi,
sponsorshipspublikasi,lobbying events majalah perusahaan dan lain-lain.

Directdan Online marketingadalah penggunaan surat, telepfax, e-
mailatau internet untuk berkomunikasi secara langsemgah pelanggan atau
untuk mendapatkan respon langsung dari pelanggan cdéon pelaggan
spesisifik. Contohnya katalog, surat katiatemarketing, electrinic shopping,
TV shopping, fax mail, e-madan lain-lain.

Adapun alat-alat utama promosi konsumen utama ladakbagai
berikut;?®

a. Sampel: Tawaran sejumlah produk atau jasa gratig gékirimkan
dari rumah kerumabh, dikirim melalui pos, diambiltalko, disertakan

pada produk lain atau ditampilkan dalam tawaraanikl

2philip Kotler, Loc. Cit. him. 301.
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Kupon: Sertifikat yang memberi hak kepada pemeggagatas
potonga harga yang telah ditetapkan untuk produkrtei: dikirim

lewat pos, dimasukkan dalam produk lain atau diigkap dan
disisipkan dalam iklan majalah maupun koran.

Tawaran uang kembali (rabat): Memberikan pengumanigarga
setelah pembelian, bukan pada saat di toko ecdtansumen
mengirimkan “bukti pembelian” yang telah ditentuk&epada
produsen yang “mengembalikan uang” sebagai hargjamsdalui

pos.

Paket harga (transaksi potongan harga): Menawarkepada
konsumen penghematan dari harga biasa suatu progharkg

dikurangkan pada lebel atau kemasan. Paket pergamaharga
adalah suatu kemasan yang dijual dengan pengur#rgga (seperti
beli satu dapat dua). Paket gabungan adalah dudulprterkait
digabungkan bersama seperti beli satu unit dapetrhleonda

. Premium (hadiah pemberian): Barang yang ditawademrgan harga
yang relatif rendah atau gratis sebagai insentifilumembeli produk
tertentu. Premium bersama kemasan diberikan bersproduk

tersebut di dalam atau pada kemasannya.

Program frekuensi: Program yang memberikan imbgéary terkait
dengan frekuensi dan intensitas konsumen membadiufratau jasa

perusahaan tersebut.
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g. Hadiah (kontes, undian atau permainan): Hadiah ahd@éhwaran
kesempatan untuk memenangkan uang tunai, perjatnatarang
karena membeli sesuatu. Kontes mengharus konsuraagienahkan
masukan untuk dipelajari sekelompok juri yang m#mrihasukan
terbaik. Undian meminta konsumen menyerahkan nameeka ke
dalam penarikan undian. Permainan memberikan seskeppada
konsumen setiap kali mereka membeli nomor bingaufthyang
hilang yang mungkin akan membantu mereka memenartgdiah.

h. Imbalan berlangganan: Nilai dalam bentuk tunai &tntuk lain yang
sebanding dengan loyalitas berlangganan penjual se&elompok
penjual tertentu.

i. Pengujian gratis: Mengundang calon pembeli mengobgcproduk
tanpa biaya dengan harapan mereka akan membeli.

j.  Pengujian gratis: Janji eksplisit atau inplisit jpeh bahwa produk
tersebut akan bekerja sebagaimana telah ditentukalau tidak
penjual tersebut akan memperbaikinya atau mengémbalang
pelanggan tadi selama kurun waktu yang telah giketa

k. Promosi bersama: Dua atau lebih merek atau perasdiekerjasama
dalam kupon, pengembalian uang dan kontes untukingleatkan
daya tarik.

I.  Promosi silang: Menggunakan satu merek untuk méangian merek
lain yang tidak bersaing.

2. Tujuan promosi
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Adapun tujuan promosi dilakukan adalah sebagakunter

1) Karena ada banyak hal mengenai perusahaan yangkrsgba
diketahui oleh pihak luar.

2) Untuk meningkatkan penjualan.

3) Agar perusahaan dikenal sebagai perusahaan yaagjt5on

3. Bentuk-bentuk promosi

1) Periklanan
Periklanan dipandang sebagai kegiatan penawaraad&esuatu
kelompok masyarakat baik secara langsung lisan aomawengan
penglihatan (berupa berita) tentang suatu prodigdq ptau ide. Etapi
periklanan dilakukan dengan mengeluarkan sejumiapab berbeda
dengan publisitas yang disiarkan tanpa mengeluariem>°

2) Personal selling
Personal sellingatau penjualan pribadi disini adalah merupakan
komunikasi persuasif seseorang secara individuphde@ seseorang
atau lebih calon pembeli dengan maksud menimbufi@mintaan
(penjualan). Lain halnya dengan periklanan dan dteagi promosi
lainnya yang komunikasinya bersifat non pribaduataasal.

3) Publisitas Sejumlah informasi tentang seseorang, barang atau
organisasi/perusahaan yang disebarluaskan ke naiayalengan cara

membuat berita yang mempunyai arti komersil ataug® penyajian-

2Ibid., him . 95.
%bid., him . 96.



38

penyajian yang lain yang bersifat positif. Dengaamikian suatu
perusahaan beserta produknya dapat menjadi perhetiam.
4) Promosi penjualarséles promotion
Alat kegiatan promosi selain periklanapersonal selling dan
publisitas ialah berupa sales promotion yang dkaku dengan
peragaan, pertunjukkan dan pameran, demonstrasizEbagai
macam usaha penjualan yang tidak bersifat rutin.
4. Indikator promosi
Adapun indikator promosi diantaranya:
1) Kualitas promosi adalah nilai atau jumlah promoang diberikan
konsumen.
2) Waktu promosi adalah lamanya promosi yang dilakudemisahaan.
3) Ketetapan atau kesesuaian sasaran promosi merupaiktan yang
diperlukan untuk mencapai target yang diinginkarugehaan.
E. Pengaruh Harga Terhadap Minat Beli
Husein Umar mendefinisikan harga adalah sejumlda yang
ditukarkan konsumen dengan manfaat memiliki atanggenakan produk
yang nilainya ditetapkan oleh pembeli dan penjuelaini tawar-menawar,
atau ditetapkan oleh penjual untuk satu harga ywamga terhadap semua
pembeli®?> Harga merupakan salah satu faktor penentu dalamilipan
merek yang berkaitan dengan keputusan pembeliarsukmen. Harga

merupakan sesuatu yang dikorbankan oleh konsumtrk mmendapatkan

#Kotler Keller,Op. Cit.,him. 272.
#Husein UmarQp. Cit.,him. 71.
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suatu produk. Konsumen akan membeli suatu produkndrek jika
harganya di pandang layak oleh mereka. Sehinggatrkomnsumen akan
suatu produk berkaitan dengan harga produk ter§ébut

Hal ini juga dibuktikan dengan penelitian Pettay@ Mega wijaya
dan Christina Teguh menyatakan “harga memiliki @eualy yang signifikan
yakni semakin menarik harganya maka semakin besgkat minat
masyarakat secara konsuméh”.
Maka pengaruh harga terhadap minat sangatla beapgndarena harga
memiliki pengaruh yang singnifikan yakni semakiamarik harganyamaka
semakin besar tingkat minat masyarakat.

F. Pengaruh Promosi Terhadap Minat Beli

Menurut kotler dan Amstrong menyatakan bahwerketing is the
process by which companies create value for custuraed build strong
customer relationship in order to capture valuenfreustumers in retufn
Dapat di artikan pemasaran yaitu suatu proses @ mparusahaan
menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun rigdyu yang kuat
dengan pelanggan dengantujuan menangkap nilaipédeinggan sebagai
imbalannyaf’.5 Dari teori tersebut dikatakan bahwa pemasarag penupa
promosi berhubungan erat dengan keputusan pemlisel@aang konsumen.

Promosi merupakan salah satu cara perusahaank untu

berkomunikasi dengan konsumen. Promosi diciptakdersikian rupa agar

petra Surya Mega Wijaya dk®p. Cit.,him. 152.

*Ibid., him. 157.

*Intan Lina Kartina , “Pengaruh promosi terhadapukagan pembelian direstoran javana
bistro bandung”, (Jurnal : Universitas Pendidikaddnesia, 2016), him. 249.



40

mendorong keinginan konsumen untuk mencoba atauoelesuatu produk
atau jasa. Sehingga promosi berpengaruh pada rkiaat dan produk,
semakin menarik promosi suatu produk, maka konsuaiem semakin
tertarik, timbul minat dan rasa ingin tahu padadptoyang di promosikaff.

Hal ini juga dibuktikan dengan penelitian EunMerina dan Edy
yulianto yang menyatakan variabel promosi mempumgigaruh secara
parsial dalam keputusan pembelian di tdko.
Maka pengaruh promosi terhadap minat beli mempupgagaruh secara
parsial dalam keputusan pembelian.

G. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Minat Beli

Husein Umar mendefinisikan kualitas produk merupaksal
penting bagi konsumen baik berupa barang mauparij&ari teori Husein
umar dapat disimpulkan bahwa kualitas produk samgabhpenharuhi minat
pembelian konsumen karena, semakin baik kualitadubr maka semakin
tinggi minat konsumen untuk membeli produk tersebut

Hal ini juga dibuktikan dengan penelitian Martodan Sry setyo
Iriani menyatakan bahwa “Kualitas produk dapat begaruh positif dan

signifikan terhadap minat beli produk baik secamsustan dan parsial®®

*petra Surya Mega Wijaya dk®p. Cit.,him. 152.

%Eunike Verina dan Edy yUlianto, “Faktor-faktor yangempengaruhi keputusan
pembelian pada toko fashion di jejaring sosial f@ok”,(Jurnal: Universitas Brawijaya, 2014),
him 8.

#Husein UmarQp. Cit.,him. 93.

%Martono dan Sri Setyo Iriani, “Analisis pengaruhaktas produk, harga dan promosi
terhadap minat beli konsumen terhadap produk bsgkdang duwur Lamongan”, (Jurnal:
Universitas Negri Surabaya, 2014), him. 696.
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Maka pengaruh kualitas produk terhadap minat kaiwa kualitas produk

dapat berpengaruh positif dan signifikan terhadapatmbeli produk baik

secara simultan dan parsial.

H.Pendlitian Terdahulu

terdahulu

Untuk menguatkan penelitian ini, maka peneliti memngil penelitian

yang

berkaitan

dengan

judul

penelitiani. inAdapun

dikemukankannya hasil penelitian terdahulu adalatulku mendukung isi

ataupun bahan acuan (perbandingan) dari peneliian

Sampang, (Skrips
2016)

Tabel 2.1
Pendlitian Terdahulu
No. Nama Judul penelitian Hasil Pendlitian Perbedaan
Pendliti Penelitian
1. Ayu Pengaruh StrategiDari hasil analisis Ayu Nurhabibah
Nurhabib| Bauran Pemasarardidapatkan bahwameneliti strateg
ah Terhadap Minat pelaksanaan strategbauran
Beli Konsumen Di bauran pemasaran{Pemasaran
Pusat  Oleh-olehdi pusat oleh-Olelhterhadap mina
Getuk Goreng Getuk goring khasbeli konsumer
Khas Sokaraja sokaraja  Banyuma di pusat oleh
Banyumas Jalanjalan Raya Buntu; oleh getuk
Raya Buntu{ Sampang padagoring khas

,kategori baik sebesa

63,3% (2)Minat beli
konsumen di Pusd
Oleh-Oleh Getuk

Goreng Khas Sokaraj
Jalan Raya Buntu pad
kategori baik sebesa
28,9% (3) Terdapd
pengaruh antar
bauran pemasaran 7
terhadap minat be

iIsokaraja
Banyumas Jala
tRaya Buntu-
Sampang,
asedangkan
peneliti  disini
armeneliti tentang
tfaktor-faktor
ayang
‘PPnempengaruhi
iminat

konsumen di Pusd

itmasyarakat
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Oleh-Oleh Getuk
Goreng Khas Sokara]
Jalan Raya Bunt

ditunjukan
nilai R2.

sebesar 13,7%. Hal inibeat
dengamn pop (studi kasu

dalam membel
asepeda  moto
Lmerek

di
WEK

kelurahan
V

n Selatan).
Penelitian
terdahulu
menggunakan
uji validitas
instrumen
menggunakan
validitas
konstruk Expert
Judgement da
validitas isi
dengan korelag
Product

Hondg
dan bed

Padangsidimpug

=

—

U7

=

Moment.
Analisis  datal
dengan analisis
deskriptif  dan
regresi,
sedangkan
peneliti
menggunakan
regresi berganda
Hetty Sri| Pengaruh KualitasBerdasarkan hasjIHetty Sri
Wardani | Produk dan Hargapenelitian Wardani dalam
Terhadap menunjukkan bahwapenelitiannya
Minat Beli | nilai t peneliti  hanya
Konsumen Muslim hitung masing-masing melihat
Pada Jaizah variabel bebas pengaruh
Boutique Tlogosari| adalah2,525 untukkualitas produk
Semarang, (skripsj|,kualitas (X)) dan harga
2015) produk dan -368 untuk(X;) terhadap
harga. Sedangkan nilaminat beli
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t tabeladalah 1,678t
hiung> t tabe) artinya

bahwa variabe
kualitas produk
berpengaruh

secara signifikan
terhadap minat be
konsumen muslim
sedangkan

harga tidak
berpengaruh  seca
signifikan  terhaday
minat beli

konsumen muslim
Sedangkan dari has
analisis koefisiern
determinasi

diperoleh nilai sebesg
0,118 atau 12%, yan
artinya pengaruh
variabel independe
(kualitas produk dar
harga) terhada
variabel

dependen (minat bel
sebesar 0,118, in
menunjukkan bahwa
kontribusi  variabel;
variabel independe
adalah sebesar 12%,
sedangkan sisany
dipengaruhi faktor lain
yang tidak diteliti.

konsumen
muslim padad
| jaizah Boutique
Tlogosari
Semarang,

1 sedangakan
idalam penelitiar
,ini, peneliti
mengkaji faktor-
faktor yang
ranempengaruhi
) minat masyakat
dalam membel
.sepada moto
iHonda beat da
beat pop pad
kelurahan WEK
0%
gPadangsidimpua
n Selatan.

| P ]

=4

=}

(&)

=}

a
N

Tiur
Malasari

Analisis faktor-
faktor yang
mempengaruhi
minat masyaraka
Batangtoru
terhadap  produ
KPR GRIYA BSM

—

1. Harga secari
parsial tidak
berpengaruh
signitifikan
terhadap
masyarakat

minat harga,

aTiur Malasatri,
mengkaji faktor|
yang

mempengaruhi
promosi
dan minat|

Batangtoru

masyarakat
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(studi kasus pada memilih KPR| terhadap produ
PT. Syariah KCR  Griya BSM. Griya BSM,
Batangtoru). 2. Pelayanan secaré&Sedangkan
Skripsi IAIN FEBI parsial peneliti  disini
Psp. 2015 berpengaruh mengkaji faktor|
signitifikan kualitas produk
terhadap minat harga, dan
masyarakat promosi
Batangtoru terhadap minat.
memilih KPR
Griya BSM.
3. Promosi secara
parsial
berpengaruh
signitifikan
terhadap
masyarakat
Batangtoru
memilih KPR
Griya BSM.
4. Dapat disimpulkar
harga, pelayanan
dan promos
berpengaruh
terhadap minat
masyarakat
Batangtoru
memilih KPR
Griya BSM
Nurlaina | Faktor-faktor yangl. Secara parsialNurlaina
Tanjung | mempengaruhi terdapat pengaruhTanjung,
minat nasabah yang positif dan mengkaji
dalam signitifikan faktor| variabel
menggunakan jasa administrasi independen dat
Pengadaian Syarigh terhadap minat segi biaya
cabang halaman nasabah dalamadministrasi,
Bolak menggunakan prosedur
Padangsidimpuan. minat jasa peminjaman
(Skripsi IAIN Psp. pengadaian syarighterhadap mina
2015) cabang nasabah
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alamanbolak (variabel
Padangsidimpuan.| independen)

2. Secara parsial adadalam
pengaruh yang menggunakan
positif dan| jasa Pengadaian
signitifikan faktor| Syariah,
prosedur sedangkan
peminjaman peneliti  dalam|
terhadap minat penelitian  ini
nasabah dalammengkaji faktor-
menggunakan jasafaktor yang
pengadain syariahmempengaruhi
cabang alamanpminat
bolak masyarakat
Padangsidimpuan.| dalam membel

sepeda  motor
merek  Honda
beat dan beat
pop. Dimana
faktor-faktor
yang
mempengaruhin
ya meliputi
faktor kualitas,
harga, dan
promosi.
Satria Pengaruh  MerekHasil penelitian Lokasi
Adhi dan Desain menunjukkan variabelpenelitian yang
Wicakso | Terhadap merek  berpengaruhdilakukan oleh
no Minat Beli | positif dan peneliti
Konsumen(Studi | signifikan  terhadap terdahulu di
Kasus Konsumenminat beli konsumen.Pekalongan
Sepeda Motor Variabel desain sedangkan
Honda CS One berpengaruh positif, | peneliti ini
pada Dealer 54 signifikan dan| berlokasi di
Motor dominan terhadapkelurahan WEK|
Pekalongan), minat beli konsumen.V
(skripsi, 2015) thitung uNtuk variabel Padangsidimpua
merek n Selatan
sebesar 5,337 dengan
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nilai signifikansi 0,000
< 0,05, yang berarti
bahwa Hipotesis 1
yang menyatakan
merek  berpengaruh
terhadap minat beli
konsumen dapat
diterima. Kemudiar
nilai  thiung  untuk

variabel desain
sebesar 5,962 dengan
nilai

signifikansi 0,000 <
0,05, vyang Dberar

bahwa Hipotesis 2
yang menyatakan
desain

berpengaruh

terhadap minat be
konsumen  dapat
diterima.

Ada beberapa persamaan dan perbedaan yang temmafzapenelitian
terdahulu adalah sebagai berikut:

a. Persamaan penelitian ini dengan penelitian sebsiamoleh Ayu
Nurhabibah yaitu sama-sama meneliti tentang minaaimBedanya pada
lokasi penelitian dan jumlah variabel yang digumaka

b. Persamaan penelitian ini dengan penelitian sebsjanaeh Hetty Sri
Wardani yaitu sama-sama meneliti tentang pengaunalités produk dan
harga terhadap minat. Bedanya pada beberapa Jayahe variabel Y

kualitas produk dan minat beli yang berbeda.
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c. Persamaan penelitian ini dengan penelitian sebsjlamoleh Tiur
Malasari yaitu sama-sama meneliti tentang faktktefa yang
mempengaruhi minat masyarakat Perbedaanya adatapatelokasi
penelitian.

d. Persamaan penelitian ini dengan penelitian sebsjlanuobeh Nurlaina
Tanjung vyaitu sama-sama meneliti tentang faktotefiak yang
mempengaruhi minat. Bedanya pada variabel X pendlanya
menggunakan X

e. Persamaan penelitian ini dengan penelitian sebsjarofeh Satria Adhi
Wicaksono yaitu sama-sama meneliti di WEK V Padahmgguan
Selatan. Bedanya pada variabel Y merek yang darbe

I. Kerangka Pikir
Kerangka pikir merupakan alur yang akan penelikukan sebagai
dasar penelitian. Pada penelitian ini peneliti naevali kerrngka berfikir dari
kebutuhan masyarakat akan barang dan jasa. Bammgada yang menjadi
kebutuhan masyarakat sehari-hari, dari uraian Ikga@anteori ini, maka

kerangka pemikiran dapat peneliti gambarkan selzy#ut:

Bagan 1.1
Kerangka Pikir
P === —— 1
1 1
1 1
| Harga !
e 1| He
1 X1 1
1 1
1 1
I 1
1 1
| \
1
i_ Kualitas Minat
X2
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Promosi

X3 Ha3

Keterangan : Parsial adalah X1 berpengaruh dengaabel Y

X2 pengaruh dengan variabel Y

X3 berpengaruh dengan variabel Y

Simultan adalah X1,X2,X3 bemgaruh variabel Y
Keterangan:

Dari gambar di atas dapat di ketahui bahwa secarsigh harga
mempengaruhi minatmasyarakat, secara parsial piomaspengaruhi
minat masyarakat, dan secara parsial kualitas grodampengaruhi
minat masyarakat. Secara simultan juga terlihatvbaharga, promosi,
dan kualitas produk,mempengaruhi minat masyarakat.

Berdasarkan kerangka pikir diatas dapat diketahuinam
masyarakat merupakan salah satu tujuan inti yangagiakan dalam
pemasaran modren. Mengenai hal pemasaran perushhaas benar-
benar memperhatikan segi produknya, baik dalankialitas produk,
harga, maupun promosinya agar pemasaran berjalaganebaik dan

produksi sesuai dengan harapan perusahaan.

J. Hipotesis

Pengertian hipotesis berasal dari dua Kayao danthesis Yaitu

istilah hypo berarti’kurang dari’ danthesis(tesa) yang berarti ‘pendapat’.
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Jadi hipotesid${ypothesiys adalah suatu pendapat atau kesimpulan yang
sifatnya masih sementara arti sesungguhnya belunildie(mencapai)
sebagai suatu tesis yang belum di uji kebenaratthya.

Berdasarkan hasil pengamatan dan penelitian penaiés
permasalahan yang terjadi diatas maka penulis maugekan dugaan
yaitu:

Hai: Terdapat pengaruh yang signifikan antara harghat@ap minat
masyarakat WEK V Padangsidimpuan Selatan.

Ha2Terdapat pengaruh yang signifikan antara promediatdap minat
masyarakat WEK V Padangsidimpuan Selatan.

Has Terdapat pengaruh yang signifikan secara antasaditéas terhadap
minat masyarakat WEK V Padangsidimpuan Selatan.

Has Terdapat pengaruh secara simultan antara hangemogi, dan
kualitas, terhadap minat masyarakat WEK V Padangpidan

Selatan.

“*Rosady Ruslaryletode Penelitialakarta: PT RajaGrafindo Persada, 2008), him. 123



BAB 111

METODOLOGI PENELITIAN

A.Lokas dan Waktu Penelitian
Lokasi dalam penelitian ini adalah di Kelurahan WekKecamatan
Padangsidimpuan Selatan, dengan objek yang akalitiddpakah faktor-
faktor yang mempengaruhi minat masyarakat dalam lmeéreepeda motor
honda beat dan beat pop. Adapun waktu penelitiardimulai dari 30
Oktober 2018 sampai dengan 10 November 2018.
B. Jenis Pendlitian
Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif gem pendekatan
deskriptif. Melalui pendekatan ini, peneliti dapaendeskripsikan faktor-
faktor yang mempengaruhi minat masyarakat dalam lmeéreepeda motor
honda beat dan beat pop studi kasus Kelurahan WeKe®amatan
Padangsidimpuan Selatan.
C. Populasi dan Sampe
Adapun yang dimaksuddengan populasi adalah ke$eloralemen
unit penelitian atau unit analisis yang memilikiri catau kerakteristik
tertentu untuk dijadikan sebagai objek penelitiaauamenjadi perhatian
dalam suatu penelitian (pengalaman).
Populasi  keseluruhan unsur-unsur yang memiliku sstau dua

beberapa ciri atau karakteristik sama, dapat dikatgeluruh masyarakat di

Maman Abdulrahman dan Sambas Ali Muhiditanduan Praktis Memahami Pendlitian
(Bandung: CV Pustaka Setia, 2011), him. 128.
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Kelurahan Wek V Kecamatan Padangsidimpuan SelaBsrdasarkan
observasi awal populasi dalam penelitian ini addRbrang.

Sampel adalah sebagian populasi yang memiliki keriskik relatif
sama dan dianggap bisa mewakili populasi (masyatskamahan Wek V
Padangsidimpuan Selatan yang memakai sepeda hwida beat dan beat
pop yang berdasarkan jumlah KK). Sebagaimana dikab Suharsimi
Arikunto bahwa “ Apabila subjeknya kurang dari 1@®@ih baik diambil
semua sehingga penelitiannya penelitian popufabtaka banyak sampel
dalam penelitian ini sebanyak 49 responden.

D. Jenis Data dan Sumber Data

Jenis data dalam penelitian ini adalah data prirDeta primer
adalah data yang di dapat dari sumber pertama deik individu atau
perseorangan, seperti dari wawancara atau penglgi@sioner dalam
penelitian ini yang dilakukan oleh peneliti. Sumlgata yang digunakan
dalam penelitian ini adalah tanggapan respondeiy yiperoleh melalui
kuisioner tentang kualitas produk, hargadanproradsidapminat
masyarakat dalam membeli sepedamotor honda be&iedampop.

E. Instrumen Pengumpulan Data

Instrumen pengumpulan data dalam penelitian ini ggenakan
kuesioner yaitu pengumpulan data dengan membedkdfiar pertanyaan
kepada masyarakat Kelurahan Wek V tentang minatyanalsat dalam

membeli sepeda motor honda beat dan beat pop mlergaedur : (a).

2Suharsimi ArikuntoProsedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktek (Jakarta: PT Rineka
Cipta, 1992), him.107.
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Membagikan kuesioner, (b). Responden diminta mengissioner pada
lembar jawaban yang telah disediakan, (c). Kemudianbar kuesioner
dikumpulkan, diseleksi, diolah dan kemudian diagigli

Skala yang digunakan adalah skala likert, skalertikdalah skala
yang berisi lima tingkat jawaban yang merupakanlaskanis ordinal.
Dimana skala likert ini merupakan cara yang pasiegng digunakan dalam

menentukan skor. Angket ini menggunakan skala tlikeitu sebagai

berikut:
Tabel 3.1
SkalaL ikert

Kategori Bobot
Sangat Setuju 5
Setuju 4
Kurang Setuju 3
Tidak Setuju 2
Sangat Tidak Setuju 1

Denganmenggunakanskalalikertlimapoin,
caranyadenganmenghadapkanrespondenpadasejumlalgpartdankemudi
andimintauntukmemberikanjawabanatastingkatpelalksana yang
terdiridarisangatsetuju, setuju, ragu-ragu, tidaksdansangattidaksetuju.

Adapunindikatorangketnyaadalahsebagaiberikut:



Tabe 3.2
IndikatorKualitas
Variabd Indikator Nomor Soal
Kualitas | 1. Kinerja 1,2,3
2. Dayatahan 4,5
3. Kesesuaian dengdrb,7
spesifikasi
4. Fitur 8,9
5. Realibilitas 10,11
6. Estetika 12,13
7. Kesan kualitas 14,15
Tabel 3.3
IndikatorHarga
Variabe | Indikator Nomor Soal
Harga 1. Keterjangkauan | 1,2
harga
2. Kesesuaian 3,4
harga dengan
kualitas produk | 5
3. Daya saing harga
4. Kesesuaian 6,7
harga darn
manfaat
Tabel 3.4
Promosi
Variabe Indikator Nomor Soal
Promosi 1. Periklanan 1,2,3
2. Promosi penjualan | 4,5
3. Publik relations 6,7,8
4. Direc & Online|9,10,11
mar keting
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Tabel 3.5
Minat

Variabe Indikator Nomor
Soal
Minat |1. Melakukan pembelian ulang1,2

2. Membeli antar lini produk

dan jasa 3
3. Merefrensikan kepada oramg
lain 4.5

4. Menunjukkan kekebalap
terhadap ketertarikan darb,7
pesaing-pesaing

Pengujian ini bertujuan untuk mengetahui apakahiakbar
independen secara parsial berpengaruh signifikaimadep variabel
dependen, dalam dataini menggunakan perhitungagadenftware SPSS
versi 23,0.

1. Analisis Deskriptif
Statistik deskriptif adalah statistik yang diguaakuntuk
menganalisa data dengan cara mendeskripsikan atau
menggambarkan data yang telah terkumpul sebagaiadaaya
tanpa bermaksud menarik kesimpulan yang berlakukuatum
atau generalisasi..
2. Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen
aUiji Validitas
Validitas merupakan suatu ukuran yang menunjukkan

tingkat-tingkat kesahian suatu instrumen. Suaturunsen

% Sugiono Metode Pendlitian Bisnis (Bandung: CV Alfabeta, 2005), him.142.
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pengukuran dikatakan valid jika instrumen dapat go&or
sesuatu dengan tepat apa yang hendak diukur. Beghitnya
menggunaka metode Corrected Item-Total Correladiemgan
rumus sebagai berikdit.

1) Jika rniung> I tabeiMaka instrumen atau item-item pertanyaan
berkolerasi signifikan terhadap skor total (dinkatavalid)

2) Apabila r piung < I tabel Maka instrumen atau item-item
pertanyaan berkolerasi siginifikan terhadap skotalto
(dinyatakan tidak valid).

b. Uji Reliabilitas

Suatu intrumen pengumpulan data dikatakan reltabili
jika pengukurannya konsisten (cermat) dan akuradli, Juji
reliabilitas instrumen dilakukan dengan tujuan netabui
konsistensi dari isntrumen sebagai alat ukur sefainbasil
pengukuran dapat dipercaya. Dengan menggunakanul@rm
cronbach alpha, dimana secara umum yang dianggap reabilitas
apabila nilaicronbach alpha> 0.6.Formula yang dipergunakan
untuk menguiji reliabilitas instrumen dalam penaiitini adalah

Koefisien Alfa (a) darCronbach Alfa.”

3. Uji Normalitas
Uji normalitas yang paling sederhana adalah membuat

grafik distribusi frekuensi atau skor yang ada. Nlegat

‘Duwi Priyatno, SPSS 22 Pengolahan Data Terpraktis (Yogyakarta: PT. Andi
Offset,2014), him. 56.
®1bid., him. 64.
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kesederhanaan tersebut, maka pengujian kenormatansdngat
tergantung pada kemampuan mata dalam mencernpiating
data. Jika jumlah data cukup banyak dan penyebwaatidak
100% normal (tidak normal sempurna), maka kesimpuylang
ditarik berkemungkinan salah. Untuk menghindari akaisan
tersebut lebih baik memakai beberapa rumus yarah teiuji
keterandalannya, yaitu uji Kolmogorov- Smirnov mawiilifors.
Dengan kriteria penguijiannya adalh:

Terima Hyjika Hz> 0,05

Tolak Hyjika Ho< 0,05.

4. Uji Multikolinearitas

Multikolinearitas merupakan salah satu asumsi dalam
penggunaan analisis regrésiCara untuk mengetahui ada atau
tidaknya gejala multikolinieritas antara lain demgaelihat nilai
Variance Inflation Factor (VIF) danTolerance. Apabila nilai VIF
kurang dari 10 damolerance lebih dari 0,1 maka dinyatakan tidak
terjadi multikolinieritas®

5. Uiji Heterokedatitas

Salah satu asumsi yang penting dari model regirgsar

adalah varian residual bersifat homokedastisitasu atersifat

konstan. Pada umumnya heterokedastitas seringditegada

®lbid, him. 74.

'Sugiyono dan Agus SusarBara Mudah Belajar SPSS Dan Lisrel (Bandung: Alfabeta,
2015), him. 331.

8 Duwi Priyatno,Op. Cit. HIm. 103.
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model yang menggunakan dataoss section (silang waktu)
daripada dataime series (runtut waktu). Hal ini bukan berarti
model yang menggunakan data runtut waktu bebas dari
heterokedastitas.

Pengujian heteroskedastisitas menggunkan teknik uji
koefisien korelasi Sperman’s rho, yaitu mengorkkasivariabel
independen dengan residualnya. Pengujian menggurtakgkat
signitifikansi 0,05 dengan uji 2 sisi. Jika koreélastara variabel
independen dengan residual didapat signitifikaekinl dari 0,05
maka dapat dikatakan bahwa tidak terjadi problem
heteroskedasitds.

6. Persamaan Regresi Linear Berganda

Pengujian ini bertujuan untuk mengetahui seberagsarb
pengaruh variabel bebas: kualitas)(harga (%), danpromosi
(X3) terhadap variabel terikat, minat masyarakat (Yglach
membeli sepedamotor honda beat dan beat pop. Adapun
persamaan regresi linear berganda dapat dirumuskdagai
berikut:

Y =+ 3 X1+ B X+ g X3 (model umum)

Minat = &)"’ Bl kualitas + [?’Zharga"' [?8 promosi

®Ibid,. him. 108.
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Keterangan:

Y = Minat

K3 = konstanta

3 Ry = koefisien

X1 = kualitas produk
X2 = harga produk
X3 = promosi produk

7. Koefisien Determinasi
Analisa determinasi dalam regresi linear berganda
digunakan untuk mengetahui persentase sumbangaganoén
variabel independen secara serentak terhadap ghnelependen.
Koefisien ini menunjukkan seberapa besar persentasmsi
variabel dependen. Semakin besar nilai(Rendekati 1), maka
ketepatannya dikatakan semakin baik. Maka dapdtakika
bahwa variabel independen adalah besar terhadambehr
depender®
8. Uji Koefisien Regresi Secara Parsial (Uji t)
Pengujian ini bertujuan untuk mengetahui apakafabat
independen secara parsial berpengaruh signifikamadep

variabel dependen. Kreteria pengujiannya adalaagsetberikut:*

19 Setiawan dan Dwi Endah Kusrifiikonometrika (Yogyakarta: CV Andi Offset, 2010),
him. 64.

1 Danang SunyotoMetode dan Instrumen Penelitian Ekonomi dan Bisnis (Jakarta:

Center For Academic Publishing, 2013), him. 121.
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H, diterima jika t hitung >t tabel
Ho ditolak jika t hitung <t tabel.
9. UjiF

Uji F dilakukan untuk mengetahui pengaruh variabel
independen terhadap variabel dependen secara amudtau
untuk mengetahui apakah model regresi dapat digumaktuk
memprediksi variabel dependen atau tidak. Kritpgagujian ini
sebagai berikut?

H, diterima jika F hitung > F tabel

Ho ditolak jika F hitung < F tabel.

2bid,. him. 121.



BAB IV

HASIL PENELITIAN
A. Analisis Deskriptif
1. Gambaran Umum Responden
Di dalam penelitian ini dikumpulkan data primetuknmengetahui
faktor-faktor yang mempengaruhi minat masyarakakarda membeli
sepeda motor Honda beat dan beat pop studikaskislaiahan WEK V
Padangsidimpuan Selatan melalui penyebaran kuesi&epada 49
responden yang menjadi sampel penelitian. Padasandeskriptif ini,
data responden yang dijelaskan melalui data tundggata responden
dalam penelitian ini sangat dibutuhkan untuk memigdt latar belakang
responden yang dapat dijadikan masukan untuk nzeskigh hasil yang
diperoleh dalam penelitian. Adapun proses penelitian penyebaran
angket yang dilakukan peneliti yaitu dari tangg@ Rovember 2018
sampai dengan 6 November 2018. Untuk menjelaskantiids maka
peneliti membuat analisis deskriptif data resporsidyagai berikut:
2. Jenis Kelamin
Jenis kelamin merupakan suatu dari indentitas d&orang
responden (laki-laki atau perempuan) dalam peaslitini, yang
bermanfaat dan membantu peneliti dalam mendeskaipgenis kelamin

responden penelitian yang dapat dilihat dalam taeekut ini:
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Banyaknya responden berdasarkan jenis kelamin

No Jenis kelamin FrekuensPersentase (%)

1 Laki-laki 28 53, 246%
2 Perempuan 21 46, 753%
Total 49 100%

Sumber: Hasil Penelitian (data diolah)

Tabel 30 menunjukkan banyaknya responden berdasgeas
kelamin. Persentase responden laki-laki lebih baciaipada responden
perempuan (53,246% < 46,753%). Selanjutnya dagmnbarkan pada
diagram berikut:

Diagram 4.1

Banyaknya responden berdasarkan jenis kelamin

M Laki-laki

B Perempuan

Sumber: Peneliti (Komputerisasi gambar 4.1)
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3. Tingkat pendidikan terakhir
Tingkat pendidikan terakhir responden mulai dargkiat pendidikan
Sekolah Dasar (SD), Sekolah Menengah Pertama (SNBkolah
Menengah Atas (SMA) dan tingkat pendidikan terakBarjana (S1),

dideskripsikan dalam tabel berikut ini:
Tabel 4.2

Banyaknya responden berdasarkan
tingkat pendidikan terakhir

No | Pendidikan FrekuensiPersentase (%)
1 SD 6 7,792%

2 SMP 18 30, 467%

2 SMA 23 50, 441%

2 S1 2 3,298%

Total 49 100%

Sumber: Hasil penelitian (data diolah)

Dari tabel 4.2 tingkat pendidikan terakhir menuikjak responden
pendidikan terakhir SMA merupakan responden yarizateyak dan paling
sedikit adalah responden tingkat pendidikan SD. irfggfa dapat

digambarkan pada diagram berikut ini:
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Diagram 4.2
Banyaknya reponden berdasarkan
tingkat pendidikan terakhir

%

Sumber: Peneliti (Komputerisasi gambar 4.2)

mSsD
mSMP
SMA

mS1

4. Status dalam Keluarga
Status dalam keluarga dideskripsikan meliputi Kap&umah
Tangga, lbu Rumah Tangga dan Anggota keluarga ykmat dilihat
dalam tabel berikut:

Tabd 4.3
Banyaknya responden berdasarkan status dalam keluarga

No | Status Frekuens Per sentase%
1 Kepala Rumah Tangga 14 31,168%
2 Ibu Rumah Tangga 15 32,467%
3 Anggota Keluarga 20 36,363%
Total 49 100%

Sumber: Hasil penelitian (data diolah)

Berdasarkan tabel 4.3 di atas menunjukkan banyakesponden

yang memiliki status anggota keluarga terbanyak ydarg paling sedikit
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adalah respoden yang memiliki status kepala keduaBghingga dapat
digambarkan pada diagram berikut ini:
Diagram 4.3

Banyaknya responden berdasarkan status dalam keluarga

B K.R.Tangga
20 W |.R.Tangga
Anak

Sumber: Peneliti (Komputerisasi) gambar 4.3.
5. Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen
a. Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk menguiji instrumemektian tentang
apa yang sebenarnya diukur,sedangkan penelitiag gapat diukur
hanya pada data yang valid. Hasil angket yang teis¢ébarkan kepada
49 responden akan dianalisis, yang terlebih dahakan di uji
kevalitannya terlebih dahulu agar mengungkapkartusyang ingin
diungkap. Adapun butir soal yang ingin di uji vitd yaitu 6 item
pertanyaan untuk minat, 6 item soal untuk kualtatem soal untuk
harga dan 6 item soal untuk promosi. Adapun hasil uji validitas dari

minat yaitu sebagai berikut:
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Tabel 4.4

Hasil Uji Validitas Minat M asyar akat

No Thitung label Keterangan
1 0,705 Valid

2 0,702 Valid

3 0,631 Data dikatakan valid jika Valid

4 0,664 nilai fhitung>rabedengan n =47. Valid

5 0,789 | Pada tarapsiknifikansi 5% sehingga valid

6 0,672 diperoleh 0,281 valid

Sumber: Data diolah dari hasil output SPSS 23

Dari hasil uji validitas minat masyarakat 1 sampaiem pertanyaan
adalah valid. Dimana nilai keseluruhafukg>rave. Adapun hasil dari uji
validitas Harga sebagai berikut:

Tabel 4.5
Hasil Uji ValiditasHarga

No Thitung label Keterangan
1 0,718 Valid
2 0,627 Data dikatakan valid jika Valid
3 0,810 nilai fiwung>raverdengan n = 47. Valid
4 0,634 Pada tarap siknifikansi 5% Valid
5 0,745 sehingga diperolehqfe0,281 Valid
6 0,743 Valid

Sumber: Data diolah dari hasil output SPSS 23
Dari hasil uji validitas promosi 1 sampai 6 itenmrtpayaan adalah
valid. Dimana nilai keseluruhamiing faveAdapun hasil dari uji validitas

kualitassebagai berikut:
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Tabel 4.6

Hasil Uji Validitas Kualitas
No Thitung Iabel Keterangan
1 0,740 Valid
2 0,721 _ e Valid

Data dikatakan valid jika _

3 0,645 | nilai mMiung>Taberdengan n = 47. Valid
4 0,730 Pada tarap siknifikansi 5% valid

sehingga diperolehage0,281 :
5 0,668 Valid
6 0,754 Valid

Sumber: Data diolah dari hasil output SPSS 23
Dari hasil uji validitas harga 1 sampai 6 item geylaan adalah
valid. Dimana nilai keseluruhamiing faveAdapun hasil dari uji validitas

kualitas promosi sebagai berikut:

Tabel 4.7
Hasil Uji Validitas Promosi
No Thitung label Keterangan
1 0,600 Valid
2 0,544 Data dikatakan valid jika Valid
3 0,735 nilai iwng>raverdengan n = 47. Valid
4 0,461 Pada tarap siknifikansi 5% Valid
5 0,835 sehingga diperolehage0,281 Valid
6 0,703 Valid

Sumber:Data diolah dari hasil output SPSS 23
Dari hasil uji validitas kualitas produk 1 sampait&m pertanyaan
adalah valid. Dimana nilai keseluruhaquig> avel. Setelah diuji validitas,
maka tahap berikutnya menguiji reliabilitas daritswangket.
b. Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas digunakan untuk melihat derajatetépatan,

ketelitian atau keakuratan yang ditunjukkan oledtriimen pengukuran.
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Pengujiannya dapat dilakukan secara internal, ya#togujian dengan
menganalisis konsistensi butir-butir yang ada. Rengnelihat nilai
cronbach alpha>0,7.Berikut hasil uji reliabilitas dari variabel mait
masyarakat.

Tabel 4.7
Hasil Uji Reliabilitas pada Minat Masyar akat

Reliability Statistics

Cronbach’s Alpha N of Items

.781 6

Sumber: Data diolah dari hasil output spss 23
Dari hasil uji reliabilitas minat masyarakatdapeatakanreliable,
jikanilai cronbach alpha 0,781> 0,7.Maka dapat disimpulkan bahwa
variabel minat masyarakat dinyatakaeliabel dan dapat diterima.

Sedangkan uji reliabilitas untuk variabel hargagebberikut:

Tabel 4.8
Hasil Uji Reliabilitas pada Harga
Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items

.803 6

Sumber: Data diolah dari hasil output spss 23

Dari hasil uji reliabilitas hargadapat dikatakadiable, jikanilai
cronbach alpha 0,803> 0,7.Maka dapat disimpulkan bahwa variabeg&
dinyatakanreliabel dan dapat diterima. uji reliabilitas untuk varmhb

kualitassebagai berikut:
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Tabel 4.9
Hasil Uji Reliabilitas pada Kualitas

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items

.799 6

Sumber: Data diolah dari hasil output spss 23
Dari hasil uji reliabilitas kualitasdapat dikatakesiable, jikanilai
cronbach alpha 0,799> 0,7.Maka dapat disimpulkan bahwa variabef&
dinyatakanreliabel dan dapat diterima. Sedangkan uji reliabilitaguin
variabel promosisebagai berikut:
Tabel 4.10

Hasl Uji Reliabilitas pada Promosi
Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items

728 6

Sumber: Data diolah dari hasil output spss 23

Dari hasil uji reliabilitas promosi produk dapakaliakanreliable,
jika nilai cronbach alpha 0,728> 0,7. Maka dapat disimpulkan bahwa

variabel promosi dinyatakamliabel dan dapat diterima.
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6. Uji Normalitas
Uji normalitas dilakukan untuk menyelidiki apakatatal yang
dikumpulkan mengikuti dugaan normal atau tidak.ilBgradalah hasil uji
normalitas Kolmogorop-Smirnov:

Tabel 4.11
Uji Normalitas K olmogor op-Smirnov

One-Sample Kolmogor ov-Smirnov Test

Kualita | Promos
Minat | Harga S [

N 49 49 49 49

Normal Parametet$ Mean 2463 23.37| 23.53 23.73]
Std'. . 2.612 2.906] 2.662 2.999]
Deviation

Most Extreme Differences Absolute .208 178 325 147
Positive .208 .169 .148 .092
Negative -119( -.178[ -.325 -.147

Kolmogorov-Smirnov Z 1.456| 1.246| 2.276] 1.032

Asymp. Sig. (2-tailed) .029 .090 .000 237

Sumber: Data diolah dari hasil output spss 23

Berdasarkan tabel diatas terlihat nilai signitifikaebesar 0,237.
Nilai tersebut lebih besar dari nilai signitifika0,05. Jadi dapat
disimpulkan bahwa data distribusi normalitas denganKolmogorop-
Smirnov.

7. Uji Multikolinearitas

Multikolinieritas artinya antarvariabel independgang terdapat
dalam model regresi memiliki hubungan linier yangmpurna atau
mendekati sempurna (koefisien korelasinya tingguatahkan 1) untuk

lebih jelasnya dapat dilihat pada tabel berikut ini
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Uji Multiklineritas

Coefficients®
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Unstandardized | Standardizeq Collinearity

Coefficients Coefficients Statistics

Tolerand VI

Model B Std. Errof Beta T Sig. e F
§C°n5ta”t 20179  3.656 7.9800  .000

Harga 2.3

-.168 .199 -.186| -.841 405 431 19

Kualitas 2.0

.041 .205 .041| .198 .844 484 68

Promosi -.067 171 .077] -391] 698 551 11'2

Sumber: Data diolah dari hasil output spss 23

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui nilai 84F faktor harga

adalah 2,319< 0.05, faktor kualitas adalah 2,068% @an faktor promosi

adalah 1,816<0.05. Jadi dapat disimpulkan nilai WU#i ketiga variabel

diatas lebih kecil dari 5 (VIF<5).

Sementara itu nilai tolerance dari harga adalaB13;@,1, faktor

kualitas 0,481>0,1dan faktor promosi adalah 0,551L>QJadi dapat

disimpulkan nilai tolerance dari ketiga variabedtds lebih besar dari 0,1

(tolerance>0,1).

Berdasarkan nilai VIF Dan tolerance tabel diatdsofia harga,

kualitas dan promosi memenuhi syarat tidak tenmmaditikolineritas antar

variabel bebas. Sehingga memenuhi syarat untukgiesi.
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8. Uji Heterokedatitas

Regression Studentized Residual

-2

Heterokedasitas varian residual yang tidak samaa psemua
pengamatan di dalam model regresi. Regresi yargdediarusnya tidak
terjadi heterokedesitas sebagaimana yang terldds pasil tabel dibawah
ini

Tabd 4.13
Uji Heterokedasitas
Scatterplot
Dependent Variable: Y

7 o

Regression Standardized Predicted Value

Sumber: Data diolah dari hasil output spss 23
Dari uji heteroskedastisitas dengan metode grafikatds dapat
diketahui bahwa titik-titik tidak membentuk polangpjelas, dan titik-titik
menyebar di atas dan dibawah angka 0 pada sumbdadi. dapat

disimpulkan tidak terjadi heteroskedastisitas paddel regresi.
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9. Persamaan Regresi Linear Berganda
Analisis regresi linear berganda digunakan untukgpeuh antara
faktor-faktor yang mempengaruhi minat masyarakaidiSKasus WEK V

Padangsidimpuan Selatan). Hasil uji regresi dajddtat pada tabel di

bawabh ini:
Tabd 4.14
Hasil Persamaan Regres Linear Berganda
Coefficients
Unstandardized Standardize
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta T Sig.
1 ;CO”Stam 29.178 3.656 7.980  .000
X1 -.168 .199 -.186 -.841 405
X2 .041 .205 .041 .198 .844
X3 -.067 171 -.077 -.391 .698

Sumber: Data diolah dari hasil output spss 23

Dari hasil uji regresi linear berganda pada tabelats, maka
persamaan regresi yang digunakan adalah:
Minat masyarakat= 29,178+ -168 Harga + 0,041 kamlt -067 promosi
Dari persamaan regresi di atas dapat diartikan Bahw
1) Nilai konstanta adalah sebesar 29,178 satuanmdsayatahwa jika
variabel X1 harga, variabel X2 kualitas dan X3 posidiasumsikan 0

maka Minat masyarakat naik sebesar 29,178satuan.
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2) Angka koefisien regresihargaadalah sebesar -lGgarsatArtinya jika
variabel X1 harga diasumsikan naik 1 satuan demgdaabel X2kualitas
dan X3promosidiasumsikan 0 maka variabel YMinat yaeskat naik
sebesar -168satuan.

3) Angka koefisien regresi kualitasadalah sebesarl@didan. Artinya jika
variabel X2 promosi diasumsikan naik 1 satuan dengariabel
X1lharga dan X3 promosidiasumsikan O maka variab@lingt
masyarakatbertambah sebesar 0,041satuan.

4) Angka koefisien regresi promosi produk adalah smbe@67 satuan.
Artinya jika variabel X3 kualitas produk diasumgikaaik 1 satuan
dengan variabel X1 harga dan X2 kualitas 0 mak&lalr Y Minat
masyarakatbertambah sebesar 0,067satuan.

10.Uji Koefisien Determinasi
Koefisien determinasiR?) pada intinya mengukur seberapa jauh
kemampuan model dalam menerangkan variasi varieblkst.

Tabd 4.15
Hasil K oefisien Determinas
Model Summary®

Adjusted R | Std. Error of thq
Model R R Squarg  Square Estimate

1 218 646 -.017 2.634

a. Predictors: (Constant), X3, X2, X1
a. Dependent Variable: Y
b. Di pengaruhi paktor lain35,4 %
Sumber: Data diolah dari hasil output spss 23
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Dari hasil koefisien determinasi di atas,dapatdilibahwa nilai r=
0,215 maka terjadi hubungan yang lemah antara belriamdependen
terhadap variabel dependennya. Dapat diketahui &atil&iAdjusted R?
sebesar -.017 variableharga,kualitas dan kugtitammosimempengaruhi
minat masrakat.Hal ini menunjukkan bahwa hargaitasal dan
promosimemberikan kontribusi terhadap minat berjalaebesar 21.5%
dan sisanya 78.5% dipengaruhi oleh faktor-faktam @iluar penelitian
yang dilakukan oleh peneliti.

11.Uji Koefisien Regresi Secara Parsial (Uji t)
Uji t digunakan untuk mengetahui apakah model @grariabel
promosi, harga dan kualitassecara parsial berpehgagnifikan terhadap

variabel minat masyarakat Adapun hasil analisisaggebagai berikut:

Tabel 4.16
Hasil Uji Parsial (Uji t)

Coefficients®
Unstandardized | Standardize Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Std. Toleranc|

Model B Error Beta T Sig. e VIF
f)conSta” 20179  3.656 7.980] .000
Harga -.168 .199 -.186| 8.412| .405 431 2.319
Kualitas .041 .205 .041| 3.981 .844 .484( 2.068]
Promosi -.067 171 -.077] .3.912( .698 .551( 1.816)

a. Dependent Variable: Minat
Sumber: Data diolah dari hasil output spss 23
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Dari hasil uji parsial di atas, dapat dilihat pemga setiap variabel
dimana nilai tpeyang diperoleh dari rumus df=n — k — 1 atau 49—13=
45 sebesar 1,679 yaitu:

(@) Thiung harga adalah 8,412>1,679. Maka Ha diterima, artihgaga
berpengaruh terhadap minat masyarakat.

(b)Thiung kualitas adalah 3,981>1,679. Maka Ha diterimangatikualitas
berpengaruh terhadap minat masyarakat.

(©) ThiungPromosi adalah 3,912>1,679. Maka Ha diterimangatipromosi
berpengaruh terhadap minat masyarakat.

12.Uji F
Uji F digunakan untuk menguji pengaruh dari variabe

harga,kualitas, promosisecara keseluruhan terhadapabel minat

masyarakat.
Tabe 1V.4.17
Hasil Uji Simultan (Uji F)
ANOVA?
Sum of Mean
Model Squares Df Square F Sig.
1 Regressior 15.154 3 5.051] 7.281 541
Residual 312.233 45 6.939
Total 327.388 48

a. Dependent Variable: Y
b. Predictors: (Constant), X3, X2, X1

Sumber: Data diolah dari hasil output spss 23
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Dari hasil ujisimultan di atas, nking Sebesar 7,281 ,p¢2,81,
karena F pirung™ F taber Maka Hyditerima, artinya ada pengaruh antara

harga, kualitas dan promosisecara bersama-samalt@interhadap minat

masyarakat

B. Hasil Penelitian
Minat masyarakat merupakan kecenderungan konsumntek membeli suatu
produkatau mengambil tindakan guna berhubunganatepgmbelian yang
diukur dengan tingkat kemungkinan konsumen melakuka
pembeliartPenelitian ini berjudul Faktor-Faktor yang Mempeniya Minat
MasyarakatDalam Membeli Sepeda Motor Merek Hondat B&n Beat Pop
(Studi Kasus Di Kelurahan WEK V Padangsidimpuarael). Penelitian ini
dilakukan pada masyarakat WEK V Padangsidimpuahat& yang diolah
dengan menggunakan program komputer SPSS Verd&t8asarkan hasil
analisis regresi yang dilakukan pada penelitian digeroleh persamaan
regresi yaitu:
Minat masyarakat= 29,178+ -168 Harga + 0,041 kaslit -067 promosi
Persamaan regresi tersebut dapat di jelaskan sdimdaut:
Konstanta sebesar 29,178 satuan, menyatakan badmiedel diasumsikan
naik satu dengan harga, kualitas dan promosi disigam O maka minat
masyarakatnaik sebesar 29,178satuan. Koefisieasiegariabel harga adalah
sebesar -168 satuan, artinya jika harga diasumsikdnsatu satuan dengan

harga dan kualitas diasumsikan 0 maka minat mdsyanangalami

!Ali Hasan,Op. Cit ., him. 173.
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penurunan sebesar-168satuan. Koefisien regresaberikualitas adalah
sebesar 0,041satuan, artinya jika kualitasdiaswangilaik satu satuan dengan
harga dan kualitas diasumsikan 0 maka minat mdsyan@ngalami
peningkatan sebesar0,041satuan. Koefisien regaesibel promosi adalah -
067 satuan, artinya jika promosi diasumsikan naik satuan dengan harga
dan kualitas di asumsikan 0 maka minat masyaraletgalami penurunan
sebesar -067 satuan.

Uji koefisien determinasi membuktikan bahwa kemaampwariabel
harga, kualitas dan promosimenerangkan variasiabakiterikat sebesar
21,5% terhadap variabel minatmasyarakat. Selain stsanya 78,5%
dipengaruhi oleh faktor-faktor lain diluar pendliti yang dilakukan oleh
peneliti.

Secara parsial variabel harga berpengaruh terhadmaimat
masyarakatdibuktikan nildiyjcng>t taber (8,412>1,679), dan hal ini sesuai
dengan pendapat Philip Kotler Kelvin lane Kelleang menyatakan bahwa
Harga, adalah jumlah uang yang harus dibayar olehskknen untuk
memperoleh suatu produk. Harga merupakan unsur palirgg kritis dalam
penentuan minat masyarakat karena konsumen sagri@&plentingan dengan
nilai yang mereka peroleh dalam suatu pertukarang& memiliki pengaruh
terhadap minat masyarakat WEK V Padangsidimpuasté&ePada penelitian
Petra Mega wijaya yang berjudul “Faktor-faktor yangmpengaruhi minat
beli di Online Shop Specialis Guess’ memperoleh hasil bahwa harga

memiliki nilai signifikan 0,001<0,05, yang artinyharga berpengaruh
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terhadap minat betinline konsumerpecialis Guess. Koefisien regresi harga
sebesar 0,321 yang artinya jika harga dinaikkanjawérnebih dari 0,321
maka minat belionline konsumen Specialis Guessmeningkat dengan
pengaruhnya harda.

Hasil uji parsial menyatakan bahwa kualitas memilgengaruh
ternadapMinat masyarakat yang dibuktikan denganai ticng>t tabel
(3,981>1,679). Hal ini sesuai dengan pendapatPidigpler Kelvin lane
Kellerkualitas penjualan, sebagai unsur utama ddampanye pemasaran,
adalah berbagai kumpulan alat-alat insentif yarngagen besar berjangka
pendek, yang dirancang untuk merangsang pembeliadulp atau jasa
tertentudengan lebih cepat dan lebih besar olehsudmaen atau
pedagangpersepsi konsumen terhadap jasa yangmditelipengaruhi oleh
cara penyampaiarsgfvis encourtes), bukti pelayanan dammage perusahaan.
kualitas memiliki pengaruh terhadap minat masydraRAEK V
Padangsidimpuan Selatan.

Hasil uji parsial menyatakan bahwa promosi memilgengaruh
ternadap Minat masyarakat yang dibuktikan dengdai t}iqung™t tabel
(3,912>1,679). Hal ini sesuai dengan pendapat IHuddimar yang
menyatakan bahwa Pembeli akan membeli produk kelevasa cocok,
karena itu produk harus disesuaikan dengan keingataupun kebutuhan
pembeli agar pemasaran produk berhasil. Dengan le@tta pembuatan

produk lebih baik diorientasikan pada keinginanapagau selera konsumen.

’Petra Surya Mega Wijaya, “Faktor=faktoryang memeuli minat beli dOnline Shop
Foecialis Guess’, (Jurnal : Universitas Kristen Duta Wacana, 201n. 157.
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promosi memiliki pengaruh terhadap minat masyaraRMEK V
Padangsidimpuan Selatan.

Hasil uji F menyatakan bahwa ada pengaruh secamaltan antara
variabel harga, kualitas dan promositerhadapminatsyarakatyang
dibuktikan dengan nilairung> FRavel(7,281>2,81). Dapat diartikan bahwa ada
pengaruh yang signifikan antaravariabel harga,itasaldan promosisecara
bersama-sama berpengaruh terhadap minat masyataKat\WwW
Padangsidimpuan Selatan. Hasil penelitian ini arjatlengan pendapat
Nembah F. Hartimbul Ginting yang menyatakan peragatmengerti betul
produk, harga dan rangsangan periklanan akan nkérkdunggulan dari
pesaingnya. Berarti bahwa perusahaan mengertl bagaimana produk,
harga dan promosi memiliki pengaruh terhadap nmmetyarakat yang akan
menambah keunggulan dari pesaing.

C. Keterbatasan Pendlitian

Seluruh rangkaian kegiatan dalam penelitian iaittelilaksanakan sesuai
dengan langkah-langkah yang sudah ditetapkan dalatadologi penelitian,
hal ini dimaksud agar hasil yang diperoleh benaabebjektif dan sistematis.
Namun, untuk mendapatkan hasil yang sempurna dati penelitian sangat
sulit karena berbagai keterbatasan. Adapun ketsdatyang dihadapi selama
penelitian dan penyusunan skripsi ini adalah:

1. Keterbatasan dalam hal waktu, kesempatan, tenagandderi peneliti

dalam menyelesaikan penelitian ini.
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2. Kesulitan dalam menyebarkan kuesioner peneliti ktidmengetahui
kejujuran responden dalam menjawab setiap pernyataag tersedia pada
kuesioner sehingga mempengaruhi validitas data gigegoleh.

3. Keterbatasan kemampuan dalam pembuatan instrumealitpe dan
analisis data yang diperoleh.

Dari sekian hambatan yang dihadapi tersebut, penefap berusaha
keras agar penelitian yang dibuat menjadi lebitk laEin memiliki makna.

Hingga akhirnya dengan segala usaha dan ikhtita bantuan dari pihak lain

skripsi ini dapat terselesaikan.



BABV
KESIMPULAN DAN SARAN

A.Kesimpulan
Berdasarkan hasil pendlitian yang dilakukan, pengaruh harga, kualitas
dan promos terhadap minat masyarakat maka dapat disimpulkan sebagai
berikut:

1. Adapengaruh harga terhadap minat masyarakat, yang dibuktikan melalui uji
parsial dengan melihat nilai thiwungharga senilai 8,412>tia0 Senilai 1,679.

2. Ada pengaruh kualitas terhadap minat masyarakat, yang dibuktikan melalui
uji parsial dengan melihat nilai thiwngoromos senilai 3,981>tipa Senilai
1,679.

3. Adapengaruh promosi terhadap minat masyarakat, yang dibuktikan mela ui
uji parsia dengan melihat thiwngkualitas produk senilai 3,912 >tipa Senilai
1,679.

4. Terdapat pengaruh harga, kualitas dan promosi terhadap minat masyarakat ,
yang dibuktikan melalui uji simultan dengan melihat fhiwng Sebesar 7,281.

B. Saran
Berdasarkan hasil penelitian di atas maka saran-saran yang dapat
diberikan peneliti yaitu sebagai berikut:

1. Bagi pendliti selanjutnya agar menambah variabel yang akan diteliti, karena

uji koefisien determinasi yang dilakukan hanya sebesar 21.5% dan sisanya

78.5% dipengaruhi oleh faktor lain.

68
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2. Bagi PT.INDACO, perlu untuk membangun kepercayaan yang berawal dari
kehandalan sistem pelayanan. Kepercayaan menentukan peluangan bagi
hubungan antar pihak dimasa mendatang.

3. Bagi konsumen, perlu untuk tidak perlu khawatir memesan Honda di
internet. Disarankan agar konsumen memilih situs resmi Honda yang sudah
punya nama (branded karena biasanya mereka mempunyai kredibilitas

tinggi dan terdapat informasi yang lengkap.
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Lampiran

Uji Validitas

Correlations

Hargal | Harga2 | Harga3 | Harga4 | Harga5 | Harga6 | Total
Pearson Correlation 1 673" 436" 231 277 4137 718"
:aa::: Sig. (2-tailed) .000 .002 110 .054 .003 .000
N 49 49 49 49 49 49 49
Pearson Correlation 673" 1 333 .082 207 | 4047 627"
:aazr Sig. (2-tailed) .000 .019 575 .153 .004 .000
N 49 49 49 49 49 49 49
Pearson Correlation 436" 333 1 521" 618" 5747 .810”
:aa; Sig. (2-tailed) .002 .019 .000 .000 .000 .000
N 49 49 49 49 49 49 49
Pearson Correlation 231 .082 521" 1 552" 268| .634"
:aa; Sig. (2-tailed) 110 575 .000 .000 .062 .000
N 49 49 49 49 49 49 49
Pearson Correlation 277 207 618" 552" 1 5627 745"
:aasr Sig. (2-tailed) .054 .153 .000 .000 .000 .000
N 49 49 49 49 49 49 49
Pearson Correlation 413" 404" 574" .268 562" 1| 743"
:aaGr Sig. (2-tailed) .003 .004 .000 .062 .000 .000
N 49 49 49 49 49 49 49
Pearson Correlation 718" 627" 810" 634" 745" 743" 1
;Ot Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 49 49 49 49 49 49 49

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).




Lampiran

Uji Reliabilitas

Case Processing Summary

N %
Valid 49 100.0
Cases  Excluded® 0 .0
Total 49 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of Items

.781

Item-Total Statistics

Scale Mean if | Scale Variance | Corrected Item- Cronbach's
Item Deleted if Item Deleted Total Alpha if Item
Correlation Deleted

Minatl 20.59 4.788 .533 .748
Minat2 20.61 4.992 .555 743
Minat3 20.49 5.047 432 T74
Minat4 20.57 5.042 .493 757
Minat5 20.41 4.747 .676 714
Minat6 20.49 5.047 .508 .753
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Uji Regresi Berganda

Scatterplot
Dependent Variable: Y

Regression Studentized Residual
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Regression Standardized Predicted Value
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Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Minat Harga Kualitas Promosi

N 49 49 49 49
Normal Parameters™® Mean 24.63 23.37 23.53 23.73
Std. Deviation 2.612 2.906 2.662 2.998

Absolute .208 .178 .325 147

Most Extreme Differences Positive .208 .169 .148 .092
Negative -.119 -.178 -.325 -.147

Kolmogorov-Smirnov Z 1.456 1.246 2.276 1.032
.029 .090 .000 .237

Asymp. Sig. (2-tailed)

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.
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Uji (t) danuji (f)

Coefficients®

Model Unstandardized | Standardized t Sig. Collinearity Statistics
Coefficients Coefficients
B Std. Beta Tolerance VIF
Error
(Constant) | 29.178 3.656 7.980 .000
Harga -.168 .199 -.186| -.841 405 431 2.319
! Kualitas .041 .205 .041 .198 .844 484 2.068
Promosi -.067 171 -.077] -.391 .698 .551 1.816
a. Dependent Variable: Minat
ANOVA?
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
Regression 15.154 3 5.051 .728 541°
1 Residual 312.233 45 6.939
Total 327.388 48
a. Dependent Variable: Minat
b. Predictors: (Constant), Promosi, Kualitas, Harga
Coefficients®
Model Unstandardized Coefficients Standardized t Sig.
Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 29.178 3.656 7.980 .000
X1 -.168 .199 -.186 -.841 405
! X2 .041 .205 .041 .198 .844
X3 -.067 171 -.077 -.391 .698

a. Dependent Variable: Y
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KEMENTERIAN 5<3AMA REPUBLIK INDONESIA
INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI PADANGSIDIMPUAN

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM
Jalan. T. Rizal Nurdin Km. 4,5 Sihitang. Padangsidimpuan 22733
Telepon (0634) 22080 Faximile(0634) 24022

Nomor 11524 /In.14/G.1/TL.00/10/2018 9 Oktober 2018
Hal : Mohon Izin Riset
Yth;

Kepala Dinas Kesatuan Bangsa Kota Padangsidimpuan

Dengan hormat, Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Padangsidimpuan
menerangkan bahwa:

Nama : Ashari Syukri Dly

NIM : 122300050

Semester : Xlll (Tiga Belas)

Program Studi : Ekonomi Syariah
Fakultas : Ekonomi dan Bisnis Islam

adalah benar Mahasiswa Jurusan Ekonomi Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN
Padangsidimpuan yang sedang menyelesaikan Skripsi dengan Judul ”Faktor-faktor Yang
Mempengaruhi Minat Masyarakat Dalam Membeli Sepeda Motor Merek Honda Beat dan
Beat Pop (Studi Kasus Di Kelurahan Wek V Padangsidimpuan Selatan)”.

Sehubungan dengan itu, atas bantuan Bapak/Ibu untuk memberikan izin riset dan data
sesuai dengan maksud judul di atas

Demikian surat ini kami sampaikan, atas kerjasama yang baik diucapkan terima kasih.

a.n Dekan,
~~—~Wakil Dekan Bidang Akademik

asser Hasibuan

- Tembusan:
| Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Padangsidimpuan




PEMERINTAH KOTA PADANGSIDIMPUAN
KECAMATAN PADANGSIDIMPUAN SELATAN

KELURAHAN WEK V
JALAN DANAU KERINCI NO 3 PADANGSIDIMPUAN
KODE POS : 22723
1470/ A5 /2018 Padangsidimpuan , 30 Oktober 2018
: Balasan Izin Riset Kepada Yth :
Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis IAIN
Di Tempat.
Padangsidimpuan
Dengan Hormat ,
Yang Bertanda Tangan dibawah ini
Nama : RIDUAN RAMBE , SH
Jabatan : LURAH WEK V
NIP : 19650310 198603 1 006
Menerangkan Bahwa,
Nama : Ashari Syukri Daulay
NIM : 122300050
Semester : XTII ( Tiga Belas )
Program Studi : Ekonomi Syariah
Fakultas : Ekonomi dan Bisnis Islam

Telah kami setujui untuk Melaksanakan Penelitian pada Wilayah Kelurahan Wek V Kecamatan
Padangsidimpuan Selatan Kota Padangsidimpuan sebagai syarat penyusunan Skripsi dengan Judul
« Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Minat Masyarakat dalam Membeli Sepeda Motor Merek
Honda Beat dan Beat Pop “

Demikian surat ini kami sampaikan dan atas kerjasamanya kami ucapkan terima Kasih
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