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ABSTRACT 

 

This research aims to explain the simultan effect ofiVariablesiMotivation,2Perception,3Learning,3and 

Attitudes4on6Variable7Purchase6Decisionand9partiall9and9to8explain0the9partially6reach5of8Variables 

Motivation,8Perception,0Learning,1and8Attitudes on Variable Purchase Decision.Rearch type is 

explanatory research. The population is used as much as 116 respondents with comnposition made up of 

students college, chosen with purposive sampling which is included in the technical non probability sampling 

and data collection method is questionners. Data analysis uses descriptive 

analysis9and0multiple0linier8regression7analysis. The results of multiple linier regression4analysis5showed 

they are significant effect on the variables of Variables Motivation, Perception, Learning, Attitudes on 

Variable Purchase Decision, and showed partially significant effect on the variables of Variables Motivation, 

Perception, Learning, Attitudes on Variable Purchase Decision. 

 

Keyword: Psychological Factors, Motiation, Perception, Learning, Attitudes, Purchase Decision.e 

 

ABSTRAK 

 

Penelitian ini dilakukan untuk1menjelaskan1adanya1pengaruh1secara1bersama-sama1antara1Variabel 
Motivasi,1Persepsi,1Pembelajaran,1dan1Sikap1terhadap1Keputusan1Pembelian dan menjelaskan adanya 
pengaruh secara parsial antara Variabel Motivasi, Persepsi, Pembelajaran, dan Sikap terhadap Keputusan 
Pembelian.Penelitian ini menggunakanexplanatory research(penelitian penjelasan). Jumlah populasi yang 
digunakan sebanyak 116 orangresponden dengan komposisi yang terdiri dari mahasiswa yang diambil dengan 
menggunakan purposive samplingyang termasuk dalam teknik non probability samplingdan kuesioneryang 
digunakan sebagai metode pengumpulan data dalam peneitian ini. Penelitian ini menggunakan 
analisis1regresi1linier1berganda. Hasil1dari1analisis1menunjukkan1bahwa1adanyaipengaruh 
yang1signifikan1secara1bersama-sama antara Variabel Motivasii,iPersepsi,iPembelajaran,idaniSikap 
terhadap1Keputusan1Pembelian. 

Kata1Kunci: Faktor1Psikologis,1Motivasi,1Persepsi,1Pembelajaran,1Sikap,1Keputusan1Pembelian 
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PENDAHULUAN 

Perkembangan dunia bisnis saat ini terlihat 
semakin maju di setiap negara.Hal tersebut menjadi 
sebuah gambaran dari para pelaku bisnis bahwa 
saat ini bisnis semakin kreatif dan 
berkembang.Seiring dengan semakin 
berkembangnya bisnis, para pelaku bisnis perlu 
melakukan penyusunan strategi agar dapat 
bersaing dalam dunia bisnis. 

Perkembangan dunia bisnis diikuti pula 
dengan sistem perdagangan elektronik atau biasa 
dikenal dengan e-commerce (kompas.com). 
Penggunaan teknologi informasi akan sangat 
penting dan sangat membantu sebuah perusahaan 
dalam kelancaran operasional bisnis, sehingga 
konsumen merasakan kemudahan dalam 
menggunakan atau melakukan transaksi 
pembelian. Ketika konsumen merasakan 
kemudahan, konsumen juga akan mendapatkan 
risiko yang akan dirasakan nantinya ketika memilih 
untuk menggunakan sistem online untuk 
melakukan pembelian, dan risiko tersebut menjadi 
tantangan untuk para produsen dalam menciptakan 
strategi penjualan dalam1persingan bisnis.  
E-commerce1di1Indonesia1saat ini mengalami 
berkembang1yang1sangatipesat.Jumlah pengguna 
internet1yang1mencapai182 juta1orang1ataui30% 
dari1total1penduduk1di1Indonesia, pasar e-

commerceberpotensi untuk terus tumbuh 
sehingga1hal1ini1menjadi1peluang bisnis ke 
depannya.Hal tersebutididukungidenganidatadari 
Menkominfo, bahwa1nilai1transaksi1e-commerce 

pada1tahun120131sebanyak1Rp1309triliun. Hal 
ini1menunjukkan1bahwa terjadi1perkembangan 
yang1sangat1pesat,dan1sekitar17%idariipengguna 
internet1di1Indonesia1yang1pernahibelanja secara 
online,idata1tersebut1berdasarkanidariiMcKinsey. 
Indonesia1masih1tertinggal1jauh1dariiChinaiyang 
saat ini tingkat perkembangan e-commerce 
sebesar130%. Hal1tersebut1akan1terusimeningkat 
di Indonesia seiring dengan perkembangan 
penggunaan 1smartphone,1internet,1penggunaan 
kartuikreditidanidebit,idanikepercayaanikonsumen 
untukiberbelanjaionline (www.kominfo.go.id). iE-

commerce di Indonesia1menjadi pasar yang 
memiliki potensi1tumbuh sangat besar 
(www.startupbisnis.com). 
Teknologi saat ini mampu mempengaruhi dunia 
1bisnis,1salah1satu1contohnya1adalah1teknologi 
1informasi. Salah satu bentuk dari penggunaan 
teknologi informasi adalah penggunaan internet 
dan telekomunikasi. Teknologi informasi mampu 
membantu para pekerja untuk menyelesaikann 
pekerjaannya dan memudahkan dalam komunikasi 

dengan para konsumennya, sehingga pekerjaan 
menjadi lebih efisien untuk dilakukan dan 
mencapai hasil yang lebih baik.Penggunaan 
teknologi informasi dalam bisnis yang saat ini 
sedang marak digunakan yaitu penggunaan sistem 
aplikasi pada smartphoneyang biasanya digunakan 
oleh perusahaan jasa.Hal tersebut menjadi salah 
satu gambaran untuk para pesaing bisnis dalam 
pasar. 
Penggunaan smartphone menjadi salah satu 
prioritas bagi masyarakat saat ini, dimana 
smartphone tidak hanya digunakan untuk alat 
komunikasi, tetapi juga digunakan sebagai sarana 
melakukan transasksi jual beli online.Masyarakat 
saat ini lebih mengutamakan efisiensi dalam 
berbelanja maupun memilih menggunakan 
jasa.Salah satunya bisnis transportasi Go-jek, yang 
mengutamakan efisiensi, kecepatan dalam 
pelayanan dan kemudahan bagi pengguna. 
         Kehadiran Go-jek telah memberikan warna 
tersendiri untuk transportasi di Indonesia 
khususnya Ibu kota Jakarta. Suatu bisnis yang saat 
ini sedang berkembang pesat, sangat 
menguntungkan bagi konsumennya maupun Go-
jek Indonesia sebagai operatornya.Konsumen 
tentunya selalu memiliki kebutuhan transportasi 
untuk mobilitas dalam menjalankan aktivitas, 
terutama di kota-kota besar yang memiliki masalah 
besar yaitu kemacetan.Go-jek menjaga momentum 
bisnisnya dengan menghadirkan solusi transportasi 
alternatif yang murah, efektif, dan efisien.Beberapa 
hal ini merupakan keuntungan dan peluang bagi 
produsen operator Go-jek. 
         Penelitian ini mengambil populasi 
mahasiswaeS1eFakultaseEkonomieUniversitaseTr
isakti yang pernah menggunakan jasa Go-jek, 
karena jumlahemahasiswaedi Fakultas Ekonomi 
Universitas Trisakti lebih banyak dibandingkan 
fakultas lain dan memungkinkan untuk 
dilakukannya penelitian, kemudian di daerah 
lingkungan Universitas Trisakti sering sekali 
terjadi kemacetan, dan banyak armada Go-jek yang 
berada di sekitaran kampus yaitu di jl. Kyai Tapa 
No. 1, Grogol-Jakarta Barat, selain itu harga jasa 
Go-jek sangat terjangkau untuk mahasiswa. Go-jek 
memberikan banyak manfaat bagi mahasiswa di 
antaranya lebih efisien dalam melakukan 
pemesanan dan cepat. 
Go-jek harus memperhatikan beberapa hal yang 
berhubungan denganekeputusan 
pembelian.Pemilihan suatu tindakan atau alternatif 
disebut sebagai keputusan (Schiffman dan Kanuk 
dalam Sumarwan, 2011:357).Keputusan (decision) 
yaitu dimana dua atau lebih alternatif perilaku yang 
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dilakukan dalam melakukan pembelian (Setiadi, 
2003:341).Keputusan pembelian juga didefinisikan 
sebagai proses evaluasi dua atau lebih  suatu 
perilaku alternatif, kemudian hasil tersebut akan 
menjadi pilihan sebagai perilaku yang diinginkan 
(Setiadi, 2003:415). 
Keputusan1pembelian1pada1Go-jek dipengaruhi 
oleh faktor psikologis yaitupersepsi, pembelajaran, 
motivasi,dan sikap, sehingga menjadi hal yang 
penting untuk diperhatikan. 

Motivasi sebagai suatu kesediaan upaya 
yang tinggi kearah tujuan yang ingin di capainya, 
dimana upaya tersebut untuk memenuhi suatu 
kebutuhan individu (Setiadi, 2003:26).Keputusan 
pembelian juga dipengaruhi oleh persepsi, dimana 
definisi persepsi adalah suatu proses dimana 
menimbulkan suatu akibat dari adanya stimulus-
stimulus yang diseleksi, diorganisasikan, dan 
diinterpretasikan (Setiadi, 2003:91). Pengertian 
tersebut berhubungan dengan apa yang 
diinterpretasikan oleh pelayanan Go-jek kepada 
customer-nya yaitu dengan para customer dapat 
mengetahui dan mengenal identitas dari driver Go-
jek dan Go-jek memberikan fasilitas lebih daripada 
jasa transportasi lain.  
Penggunaan jasa transportasi Go-jek 
mempermudah para customer-nya dengan 
menyediakan aplikasi pada telepon genggam, hal 
ini berkaitan dengan variabel 
pembelajaran.Pembelajaran adalah proses dimana 
seseorang dapat memperoleh pengetahuan dan 
pengalaman terhadap suatu objek (Sumarwan, 
2011:12). Perusahaan jasa transportasi Go-jek juga 
membentuk sikap para customer-nya terhadap jasa 
yang ditawarkan hal ini berhubungan dengan 
variabel sikap dimana sikap konsumen tersebut 
menjadi faktor penting dalam mempengaruhi 
keputusan pembelian (Sumarwan, 2011:12). 
Saat ini Go-jek menjadi perusahaan teknologi yang 
menyediakan berbagai macam pelayanan jasa yang 
banyak digunakan dan sangat membantu 
masyarakat khususnya di daerah Jakarta 
Barat.Penelitian ini memperoleh sampel dari tahun 
2014 sampai 2016.Berlandaskan pada penjelasan 
atau asumsi tersebut, penulis memilih penelitian 
dengan topik penelitian Pengaruh 
FaktorPsikologisTerhadapKeputusanPembelian(S
urveiepadaeMahasiswaeS1eFakultasEkonomi 
UniversitaseTrisaktieyangemenggunakanejasaeGo
-jek). 
 
 

KAJIAN1PUSTAKA2 

Perilaku1Konsumen3 

Perilaku9konsumen didefinisikan sebagai 
Consumer9behavior9involves the processes 

selecting,9purchasing,9using,9evaluating,9and 

disposing1and2services.3Consumer4behavior is 

the1process2of3exchanging4something5of value 

for1a2product3or4service5thatiisisatisfyingi(Peter 
dan Olson dalam Sumarwan, 2011:5).Perilaku 
konsumen dapat didefinisikan juga sebagai1studi 
yang1dilakukan1oleh1konsumen1dalam9membeli
, memilih, dan menggunakan1suatu1barang1atau 
jasa1untuk1memberikan rasa puas dari hal yang 
diinginkan dan yang dibutuhkan konsumen (Kotler 
and Keller, 2008:214), dapat disimpulkan bahwa 
perilaku konsumen yaitu suatu proses pengambilan 
keputusan, yang melibatkan seseorang, untuk 
memperoleh dan menggunakan barangedanejasa. 
 
Faktor-faktor yangeMempengaruhiePerilaku 

Pembeliane 

Perilaku pembelian diperngaruhi oleh beberapa 
faktor salah satunya adalah pribadi psikologis 
(Kotler and Keller, 2008:214). 
a. Proses Psikologis Utama 
          Menurut Kotler and Keller (2008:226) 
pilihan1pembelian9seseorang8dipengaruhi9oleh 
empat1proses1psikologis2utama3yaitu: 
1. Motivasi2 
Motif adalah suatu hasratkebutuhan yang timbul 
dari dalam diri seorang konsumen dan harus 
dipenuhi.Motivasi yaitu dimana suatu kondisi yang 
mendorong seseorang untuk mencapai tujuan 
motifnya.Kebutuhan yang dirasakan oleh seorang 
konsumen akan muncul pada saat waktu tertentu, 
dimana kebutuhan menjadi suatu hal yang sangat 
mendasari bagi perilaku konsumen.  
2. Persepsie 
Persepsi yaitusuatu proses dimana 
seseorangmemilih,edan menafsirkaninformasi 
yang didapatkan, untuk menciptakan suatu arti 
tertentu. 
3. Pembelajarane 
Pembelajaran yaitu dimana terjadinya perubahan 
perilaku atau sikap yang muncul dari 
pengalamanindividu.Pembelajaranterjadi ketika 
adanya suatu rangsangan, tanggapan, dan dorongan 
melalui perpaduan kerja. 
4. Sikap 
Sikap yaitu dimana seseorang mengevaluasi, dan 
merasakan emosional, untuk melakukan suatu 
tindakan pada objek tertentu. 
 
Keputusan Pembelian 
Keputusan pembelianedidefinisikanesebagai suatu 
proses dimana konsumen melakukan lima tahapan, 
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yaitu pengenalanemasalah,pencarianeinformasi, 
evaluasi alternatif, keputusane pembelian, dan 
perilaku pasca pembelian,yang dilakukan sebelum 
terjadinya pembelian suatu barang atau jasa dan 
memiliki dampak yang lama pasca pembelian 
(Kotler and Keller, 2008:227)´�� 6FKLIIPDQ� GDQ�
Kanuk (2004:8) menjelaskan bahwa1perilaku 
konsumen2adalah3perilaku4yang ditunjukkan oleh 
seorang konsumen dalam mengevaluasi suatu 
produk dan jasa yang dapat memberikan kepuasan 
pada konsumennya.Berdasarkan beberapa definisi 
tersebut dapat disimpulkan bahwa keputusan 
pembelian yaitu suatu proses yang dilakukan 
konsumen dimana dalam mutuskan pembelian atas 
produk atau penggunaan jasa yang telah menjadi 
kebutuhan mereka. 
a. Struktur Keputusan Pembelian 
 Struktut keputusan pembelian merupakan 
tahapan dalam melakukan pengambilan keputusan. 
Menurut Sunyoto (2009:85), Setiap keputusan 
pembelian memiliki struktur yang terdiri dari 
beberapa komponen antara lain: 
1. Keputusan mengenai jeniseproduk 
2. Keputusan mengenai bentukeproduk 
3. Keputusan mengenai mereke 
4. Keputusan mengenai penjualnyae 
5. Keputusan mengenai jumlaheproduk 
6. Keputusan mengenai waktuepembelian 
7. Keputusan mengenai caraepembayaran 
 

HIPOTESIS 

 
 
 
      
  
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
Gambar 1 Model Hipotesis 

Sumber: Penulis, 2016 

 

Berdasarkan model hipotesis tersebut hipotesis 
dirumuskan sebagai berikut:  
H1:Motivasi(X1), Persepsie(X2), 
Pembelajaran(X3), Sikape(X4) bersama-sama 

berpengaruh secara signifikan terhadap Keputusan 
Pembeliane(Y). 
H2:Motivasi(X1), Persepsi(X2), Pembelajaran(X3), 
Sikap(X4) berpengaruh parsial terhadap Keputusan 
Pembeliane (Y). 
 

METODEePENELITIAN 

Penelitian ini termasuk1penelitian2penjelasan 
(explanatory3research)4dengan pendekatan 
kuantitatif. Penelitian ini menggunakan metode 
survey yang  dilakukan di Universitas 
Trisakti.Populasi dalam penelitian ini adalah 
mahasiswa S1 Fakultas Ekonomi Universitas 
Trisakti yang sudah1pernah2menggunakan3jasa 
Go-jek4sebagai5populasi, untuk menentukan 
jumlah sampel digunakan rumus Machin and 
Champbell (1987:89) yang diperoleh perhitungan 
sampel sebanyak 116 mahasiswa sebagai 
responden. Penelitian ini menggunakan purposive 

samplingsebagai metodeepengambilanesampel, 
dan regresi linier berganda sebagai teknik analisis 
yang digunakan. 
 
HASILePENELITIAN PEMBAHASAN 

 
Tabel 1 Rekapitulasi Regresi Linier Berganda 

 

Sumber: Data primer, 2016 

 

 
 

Variabe

l bebas 

Unstandardiz

ede 

Coefficients 

StandardizedCoeff

icients 
te Sig. 

B 
Std. 

Error 
Beta 
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nt)     
  

X1 

0.19
2 0.041 0.322 

4.6
31 

0.0
00 

X2 
0.11

2 0.038 0.200 
2.9
38 

0.0
04 

X3 
0.33

8 0.060 0.368 
5.6
06 

0.0
00 

X4 
0.17

5 0.043 0.277 
4.1
15 

0.0
00 

R 
0.73

8         

R2 
0.54

5      

Adjuste
d R2 

0.52
9      

F 
33.2

57      

Sig. F 
0.00

0      

F Tabel 
2.45

3      

t Tabel 
1.98

2         

Keputusan 
Pembelian 

(Y) 

 

Pembelajaran  
(X3) 

Persepsi (X2) 

Motivasi (X1) 

Sikap (X4) 
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Hasil Uji Hipotesis 

a. Hasil Uji F (Bersama-sama) 
Tabel 1 menunjukkan nilai F hitung sebesar 
33,257, dan F tabel sebesar 2,453, karena1F 
hitung1>1F1tabel1yaitu133,257 >2,4531atauinilai 
Sig.1F1(0,000) <.� i0.05maka hasil menunjukkan 
signifikan, dapat disimpulkan bahwa variabel 
keputusan pembeliane(Y) dipengaruhi secara 
bersama-sama oleh variabel motivasie(X1), 
persepsie(X2), pembelajarane(X3), dan sikape(X4). 
a. Hasil Uji Parsial (Uji t) 

          Berdasarkan Tabel 1 diperoleh hasil sebagai 
berikut: 
1. Pengujian Hipotesis Variabel Motivasie(X1) 

terhadap KeputusanePembeliane(Y) 

Hasiliujiitiantaraimotivasii(X1)idenganikeputusan 
pembelian (Y) menunjukkan1sig. t1(0,000) <.�  �
0.05 yang1berarti1motivasi1(X1)1berpengaruh 
signifikan1terhadap1keputusan1pembelian1(Y). 
 

2. Pengujian9hipotesis9Variabel9Persepsi 

(X2)1terhadap1Keputusan1Pembelian (Y) 

Hasiliujiitiantaraipersepsii(X2)idenganikeputusan 
pembeliani(Y)imenunjukkanisig. ti(0,004) <.�  �
0.05 yangiberarti persepsi (X2) berpengaruh 
signifikaniterhadapikeputusanipembeliani(Y). 
 

3. PengujianihipotesisiVariabeliPembelajaran 

(X3)iterhadapiKeputusaniPembeliani(Y) 

Hasil1uji1t1antara1pembelajaran1(X3) dengan 
keputusan pembelian (Y) menunjukkan sig. t 
(0,000) <.� ����� yang1berarti1pembelajaran (X3) 
berpengaruh1signifikan terhadap keputusan 
pembelian1(Y). 
 

4. Pengujian9hipotesis9Variabel9Sikap 

(X4)1terhadap1Keputusan1Pembelian1(Y) 

Hasil1uji1t1antara1sikap1(X4)1dengan1keputusan 
pembelian1(Y)1menunjukkan1sig.1t1(0,000) <.� �
0.05 yang berarti sikap (X4) berpengaruh 
signifikan1terhadap1keputusan1pembelian1(Y). 
Hasil1dari1uji1F1dan1uji1t1menyatakan bahwa 
Variabel1Motivasi,1Persepsi,1Pembelajaran,1dan 
Sikap1secara1bersama-sama dan parsial 
berpengaruh1signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian. 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

1. Terdapat pengaruh secara bersama-sama 
antara motivasi, persepsi, pembelajaran, dan 
sikap terhadap keputusan pembelian 

2. Terdapat pengaruh secara parsial antara 
motivasi, persepsi, pembelajaran, dan 
sikapterhadap keputusan pembelian. 
 

Saran 

1. Diharapkan perusahaan mampumeningkatkan 
pelayanan dan alur informasi mengenai Go-
jek, dan mengakses aplikasi Go-jek,hal 
tersebut termasuk dalam Variabel 
Pembelajaran, yang menjadi variabel dominan 
dalam mempengaruhi keputusan pembelian. 

2. Faktor1psikologis1yaitu1Motivasi,2persepsi, 
pembelajaran,3dan4sikapimenjadiihalipenting 
dalam1mempengaruhi2keputusan3pembelian, 
maka penelitian ini diharapkan mampu untuk 
digunakan sebagai acuan peneliti 
selanjutnyadengan mempertimbangkan 
variabel-variabel lain. 
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