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RINGKASAN 

 

Nabila Nailir Ridwah: Analisis Pengaruh Strategi Periklanan, Diskon Penjualan 

dan Personal Selling Terhadap Keputusan Pembelian Emas Antam di Nganjuk, 

Skripsi, Manajemen, FEB UN PGRI Kediri, 2026. 

 

Kata kunci: Strategi Periklanan, Diskon Penjualan, Personal Selling, Keputusan 

Pembelian. 

 

Meningkatnya minat masyarakat terhadap investasi emas menjadi peluang 

sekaligus tantangan bagi pengusaha emas yang menyediakan berbagai layanan 

investasi emas. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh 

periklanan, diskon penjualan, dan personal selling secara parsial dan simultan 

terhadap keputusan pembelian emas Antam di Nganjuk. Penelitian ini 

menggunakan pendekatan kuantitatif dan teknik deskriptif. Populasi penelitian ini 

adalah generasi Z yang berinvestasi emas Antam di wilayah Nganjuk, teknik 

sampling menggunakan purposive sampling dengan kriteria Generasi Z berusia 17–

40 tahun, berdomisili di Kabupaten/Kota Nganjuk, mengetahui produk Emas 

Antam, pernah melakukan pembelian emas Antam di Nganjuk, serta pernah 

terpapar strategi periklanan, diskon penjualan, dan personal selling yang dilakukan 

oleh penjual emas di Nganjuk. Jumlah sampel ditentukan mengacu pada teori Hair 

et al. (mengalikan jumlah seluruh indikator variabel penelitian dengan angka 5) 

sehingga ditentukan sejumlah 80 responden. Instrumen penelitian ini menggunakan 

kuesioner untuk memperoleh data primer, dengan menggunakan respon berskala 

Likert 1-5 (sangat tidak setuju hingga sangat setuju). Hasil uji validitas dengan 

SPSS menunjukkan rhitung semua item pernyataan lebih dari rtabel 0,220 sehingga 

dinyatakan valid. Begitu pula hasil uji reliabilitas menunjukkan Cronbach’s Alpha 

> 0,70 sehingga seluruh variabel dinyatakan reliabel. Penelitian ini dianalisis 

menggunakan uji regresi linier berganda dengan bantuan SPSS. Hasil penelitian ini 

menemukan bahwa periklanan, diskon penjualan, dan personal selling berpengaruh 

positif dan signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian emas Antam di 

Nganjuk, begitu pula hasil secara simultan. Bagi pebisnis emas Nganjuk sebaiknya 

mengoptimalkan diskon penjualan karena hasil menunjukkan bahwa diskon 

penjualan memiliki pengaruh terbesar, sehingga dimungkinkan lebih mampu 

meningkatkan keputusan pembelian emas Antam oleh konsumen. Penelitian 

selanjutnya disarankan untuk mengembangkan sasaran penelitian berbasis gen Z 

dengan melibatkan konsumen dari wilayah lainnya untuk mendapatkan gambaran 

yang lebih komprehensif terkait keputusan pembelian emas Antam. Selain itu, perlu 

mengembangkan variabel penelitian, meskipun penelitian ini membuktikan bahwa 

variabel periklanan, diskon penjualan, dan personal selling cukup mampu 

menjelaskan keputusan pembelian sebesar 94,1%, sehingga masih terdapat 5,9% 

faktor lain yang dapat menjelaskan keputusan pembelian semisal garansi, 

pelayanan purna jual, dan sebagainya. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

  

A. Latar Belakang Masalah 

Investasi emas merupakan salah satu bentuk investasi yang mengalami 

pertumbuhan pesat di Indonesia dalam beberapa tahun terakhir. Emas menjadi 

salah satu instrumen investasi yang populer di Indonesia karena memiliki nilai 

likuiditas dan daya tahan terhadap inflasi. Produk emas batangan merek Antam 

(Logam Mulia) merupakan salah satu produk investasi emas yang banyak dipilih 

konsumen karena memiliki sertifikat resmi dan tingkat kepercayaan yang tinggi. 

Tingginya minat masyarakat terhadap investasi emas menjadikan produk ini 

sebagai salah satu layanan unggulan yang dipasarkan oleh berbagai bisnis 

penjual melalui jalur penjualan langsung, tabungan emas, atau bahkan layanan 

galeri 24. Kondisi tersebut menunjukkan bahwa pertumbuhan investasi emas di 

Indonesia terus berkembang dan menjadi peluang bisnis yang menjanjikan bagi 

lembaga keuangan yang bergerak di bidang investasi dan pembiayaan. 

 
Sumber: bullion-rates.com/gold 

Gambar 1.1  

Grafik Harga Emas dalam Rupiah Indonesia  

 

Berdasarkan grafik harga emas lima tahun terakhir, harga emas di 

Indonesia menunjukkan tren peningkatan yang cukup signifikan selama periode 

2020–2025. Meskipun sempat mengalami fluktuasi pada tahun 2021 hingga 

2022, harga emas kembali menguat sejak akhir tahun 2022 dan terus meningkat 

secara konsisten hingga tahun 2025. Kenaikan yang paling tajam terjadi pada 
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periode 2024–2025, di mana harga emas mencapai lebih dari Rp1,7 juta per 

gram. Secara keseluruhan, harga emas mengalami kenaikan sekitar 101% dalam 

kurun waktu lima tahun, yang menunjukkan bahwa emas memiliki kemampuan 

mempertahankan dan meningkatkan nilai investasi dalam jangka panjang. 

Peningkatan harga emas yang terjadi secara konsisten dalam beberapa tahun 

terakhir semakin memperkuat persepsi masyarakat bahwa emas merupakan 

instrumen investasi yang relatif aman (safe haven) dan menguntungkan. 

Kemampuannya dalam menjaga nilai aset di tengah ketidakpastian ekonomi 

menjadikan emas sebagai pilihan investasi yang diminati oleh masyarakat. Oleh 

karena itu, meningkatnya kebutuhan akan instrumen investasi yang aman turut 

mendorong pertumbuhan minat masyarakat untuk berinvestasi pada produk 

emas. 

Meningkatnya minat masyarakat terhadap investasi emas menjadi 

peluang sekaligus tantangan bagi pengusaha emas yang menyediakan berbagai 

layanan investasi emas. Dalam upaya meningkatkan jumlah konsumen dan 

keputusan pembelian produk emas Antam, pelaku bisnis emas perlu menerapkan 

strategi pemasaran yang efektif agar mampu bersaing dengan berbagai lembaga 

keuangan maupun platform investasi lainnya yang menawarkan produk serupa. 

Fenomena yang tampak di wilayah Nganjuk yaitu masih banyak masyarakat di 

wilayah Nganjuk yang memiliki pengetahuan terbatas mengenai manfaat 

investasi emas, mekanisme transaksi, serta keunggulan produk emas Antam 

yang ditawarkan. Kondisi tersebut menyebabkan sebagian calon nasabah ragu 

untuk melakukan pembelian atau membuka tabungan emas. Hal ini menegaskan 

bahwa diperlukan strategi pemasaran yang efektif untuk meningkatkan 

keputusan pembelian. 

Keputusan pembelian merupakan keputusan akhir yang dilakukan oleh 

individu maupun rumah tangga dalam membeli barang atau jasa yang ditujukan 

untuk memenuhi kebutuhan konsumsi pribadi (Kotler & Keller, 2016:195). Hal 

ini menegaskan bahwa keputusan pembelian merupakan hasil akhir dari suatu 

proses transaksi atas produk atau jasa yang akan digunakan oleh konsumen. 

Keputusan pembelian dipengaruhi oleh berbagai faktor pemasaran yang 

diterapkan oleh pebisnis emas. Pandangan konsumen terhadap strategi 
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periklanan, diskon penjualan, dan personal selling yang dilakukan oleh pelaku 

bisnis emas dapat memengaruhi perilaku pembelian mereka. Strategi periklanan 

berperan dalam membangun kesadaran dan ketertarikan konsumen terhadap 

produk emas Antam, diskon penjualan memberikan rangsangan langsung untuk 

mendorong pembelian, sedangkan personal selling berfungsi memperkuat 

keyakinan konsumen melalui komunikasi interpersonal yang dilakukan oleh 

pemasar. Oleh karena itu, ketiga variabel tersebut menjadi faktor penting yang 

diduga memengaruhi keputusan pembelian emas Antam di Nganjuk.   

Periklanan adalah segala bentuk penyajian dan promosi ide, barang atau 

jasa secara nonpersonal oleh suatu sponsor tertentu yang memerlukan 

pembayaran (Kotler & Amstrong, 2020:411). Periklanan berfungsi sebagai 

sarana komunikasi pemasaran yang bertujuan membangun kesadaran, 

membentuk citra merek, menyampaikan informasi produk, serta memengaruhi 

konsumen untuk melakukan pembelian. Pandangan tersebut didukung oleh hasil 

penelitian yang menunjukkan bahwa periklanan berbasis online berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada lingkungan PT Kimia 

Farma Plant Banjaran (Aprilianti & Hasbi, 2024). 

Diskon juga dapat diartikan sebagai bentuk insentif harga yang diberikan 

penjual kepada pembeli guna insentif untuk mendorong pembelian (Audrelya et 

al., 2025). Diskon harga bertujuan untuk menarik perhatian konsumen, 

meningkatkan minat beli, serta mendorong terjadinya keputusan pembelian. 

Pandangan tersebut didukung oleh hasil penelitian yang menunjukkan bahwa 

diskon harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

pada konsumen Matahari Department Store (Kurniaditya et al., 2024). Selain itu, 

penelitian lain juga menunjukkan bahwa variabel diskon menjadi salah satu 

faktor yang mampu mendorong konsumen dalam menentukan keputusan 

pembelian melalui minat beli suatu produk (Oktavia et al., 2022). Namun, 

berbeda dengan hasil penelitian lainnya yang menunjukkan bahwa diskon tidak 

memberikan pengaruh yang signifikan secara parsial terhadap konsumsi digital 

e-wallet di kalangan Generasi Z (Fiqrianto et al., 2025). 

Personal selling dapat didefinisikan sebagai presentasi pribadi oleh 

wiraniaga perusahaan dengan tujuan melakukan penjualan dan membangun 
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hubungan dengan pelanggan (Kotler & Amstrong, 2020:411). Dikatakan pula, 

personal selling merupakan presentasi individu yang dilakukan oleh pemasar 

untuk menarik perhatian konsumen, mencapai penjualan, serta membangun dan 

memelihara hubungan jangka panjang dengan konsumen (Kotler et al., 2024). 

Pandangan tersebut didukung oleh hasil penelitian yang menunjukkan bahwa 

personal selling berpengaruh positif dan signifikan terhadap customer interest 

pada layanan Tabungan Emas Digital Pegadaian (Yura et al., 2025).  

Berdasarkan berbagai hasil penelitian terdahulu, masih ditemukan 

perbedaan hasil penelitian (research gap) mengenai pengaruh periklanan, diskon 

penjualan, dan personal selling terhadap keputusan pembelian. Beberapa 

penelitian menunjukkan bahwa ketiga variabel tersebut berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian, sedangkan penelitian lainnya 

menemukan bahwa diskon dan personal selling tidak berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Perbedaan hasil penelitian tersebut menunjukkan 

adanya research gap yang masih perlu dikaji lebih lanjut. Selain itu, sebagian 

besar penelitian dilakukan pada sektor ritel, farmasi, e-wallet, maupun penjual 

emas di wilayah lain, sementara penelitian mengenai pembelian emas Antam di 

wilayah Nganjuk masih sangat terbatas. Oleh karena itu, penelitian ini dilakukan 

untuk menguji pengaruh strategi periklanan, diskon penjualan, dan personal 

selling terhadap keputusan pembelian emas Antam di Nganjuk.   

Berdasarkan hasil pengamatan yang dilakukan penulis di wilayah 

Nganjuk, diketahui bahwa strategi periklanan, diskon penjualan, dan personal 

selling telah diterapkan melalui berbagai bentuk kegiatan pemasaran, namun 

pelaksanaannya belum berjalan secara optimal. Strategi periklanan yang 

dilakukan, baik melalui media sosial maupun media cetak, masih belum 

dimanfaatkan secara maksimal. Informasi yang disampaikan kepada 

masyarakat, khususnya terkait harga emas Antam yang cenderung berubah setiap 

hari, belum diperbarui secara rutin. Hal ini menyebabkan informasi yang 

diterima konsumen kurang akurat dan dapat menurunkan minat mereka untuk 

melakukan pembelian. Selain itu, konten periklanan di media sosial yang berisi 

informasi mengenai produk emas Antam dinilai kurang menarik dan informatif, 

sehingga belum mampu mendorong konsumen untuk mencari informasi lebih 
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lanjut atau mengambil keputusan pembelian. Kondisi ini menunjukkan bahwa 

strategi periklanan yang diterapkan belum sepenuhnya efektif dalam 

membangun kesadaran dan ketertarikan konsumen terhadap produk emas Antam 

di Nganjuk. 

Sementara itu, diskon penjualan yang diterapkan seperti pemberian 

potongan uang muka atau penawaran khusus pada periode tertentu, belum 

tersosialisasi dengan baik kepada masyarakat luas. Minimnya literasi dan 

penyebaran informasi mengenai program promosi tersebut menyebabkan 

banyak calon konsumen tidak mengetahui adanya insentif pembelian emas 

Antam di Nganjuk. Akibatnya, keputusan pembelian emas Antam masih 

mengalami fluktuasi dan belum mencapai target penjualan yang ditetapkan oleh 

perusahaan. 

Selain itu, strategi personal selling yang dilakukan melalui kegiatan 

sosialisasi produk emas Antam kepada masyarakat dan instansi juga belum 

dilaksanakan secara intensif dan berkelanjutan. Sementara itu, personal selling 

memiliki peran penting dalam memberikan penjelasan secara langsung 

mengenai manfaat investasi emas, mekanisme pembelian, serta keuntungan 

jangka panjang yang dapat diperoleh konsumen. Kurangnya interaksi langsung 

antara penjual dan calon konsumen berdampak pada rendahnya pemahaman 

konsumen terhadap sistem pembelian emas Antam. 

Berdasarkan kondisi dan fenomena yang telah diuraikan, diperlukan 

penelitian yang lebih mendalam untuk menganalisis pengaruh berbagai strategi 

pemasaran terhadap keputusan pembelian emas Antam di Nganjuk. Penelitian 

ini diharapkan dapat memberikan gambaran mengenai efektivitas strategi yang 

diterapkan perusahaan dalam mendorong keputusan pembelian konsumen serta 

menjadi bahan pertimbangan dalam penyusunan strategi pemasaran yang lebih 

optimal. Oleh karena itu, penulis tertarik untuk melakukan penelitian yang 

berjudul “Analisis Pengaruh Strategi Periklanan, Diskon Penjualan dan Personal 

Selling Terhadap Keputusan Pembelian Emas Antam di Nganjuk”. 
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B. Rumusan Masalah 

Mengacu pada uraian masalah yang dibahas sebelumnya, maka masalah 

penelitian ini dapat dirumuskan sebagai berikut: 

1. Apakah periklanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian emas Antam 

di Nganjuk? 

2. Apakah diskon penjualan berpengaruh terhadap keputusan pembelian emas 

Antam di Nganjuk? 

3. Apakah personal selling berpengaruh terhadap keputusan pembelian emas 

Antam di Nganjuk? 

4. Apakah periklanan, diskon penjualan, dan personal selling secara simultan 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian emas Antam di Nganjuk? 

 

C. Tujuan Penelitian 

Mengacu pada rumusan masalah, maka tujuan penelitian ini yaitu sebagai 

berikut: 

1. Untuk menganalisis pengaruh periklanan terhadap keputusan pembelian emas 

Antam di Nganjuk. 

2. Untuk menganalisis pengaruh diskon penjualan terhadap keputusan 

pembelian emas Antam di Nganjuk. 

3. Untuk menganalisis pengaruh personal selling terhadap keputusan pembelian 

emas Antam di Nganjuk. 

4. Untuk menganalisis pengaruh periklanan, diskon penjualan, dan personal 

selling secara simultan terhadap keputusan pembelian emas Antam di 

Nganjuk. 

 

D. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Teoretis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi terhadap 

pengembangan ilmu manajemen pemasaran, khususnya yang berkaitan 

dengan strategi promosi yang meliputi periklanan, diskon penjualan, dan 

personal selling serta pengaruhnya terhadap keputusan pembelian. Hasil 
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penelitian ini juga dapat menjadi referensi dan bahan pembanding bagi 

penelitian selanjutnya. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi Pebisnis Emas Nganjuk 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan evaluasi dan 

pertimbangan bagi pelaku bisnis emas di Nganjuk dalam merumuskan dan 

mengoptimalkan strategi periklanan, diskon penjualan, dan personal 

selling yang lebih efektif guna meningkatkan keputusan pembelian emas 

Antam oleh konsumen. 

b. Bagi Konsumen 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi dan 

wawasan kepada konsumen mengenai berbagai strategi promosi yang 

dilakukan oleh pelaku bisnis emas dalam memasarkan emas Antam, 

sehingga konsumen dapat mengambil keputusan pembelian yang lebih 

tepat dan sesuai dengan kebutuhan investasi mereka. 

c. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Penelitian ini dapat dijadikan sebagai sumber referensi, acuan, 

serta bahan pengembangan penelitian lebih lanjut yang berkaitan dengan 

strategi promosi dan keputusan pembelian, baik dengan menambahkan 

variabel lain maupun dengan objek penelitian yang berbeda. 

d. Bagi Penulis 

Penelitian ini menjadi sarana penerapan teori yang diperoleh 

selama perkuliahan ke dalam praktik nyata, serta menambah wawasan dan 

pengalaman penulis dalam melakukan penelitian ilmiah di bidang 

manajemen pemasaran. 
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