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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh perilaku
konsumen dari faktor psikologis yang terdiri atas motivasi, persepsi, pembelajaran,
keyakinan, dan sikap terhadap keputusan untuk membeli produk air minum dalam
kemasan Aqua. Dan untuk mendapatkan yang ber pengaruh dominan terhadap keputusan
konsumen diantara faktor psikologis yang terdiri dari motivasi, persepsi, pembelajaran,
keyakinan dan sikap untuk membeli produk air minum dalam kemasan Aqua. Data yang
digunakan adalah data primer yang diukur melalui daftar pertanyaan (kuesioner).
Kuesioner yang telah disebarkan sebanyak 100 responden. Teknik penarikan sampel
menggunakan teknik Smple Random sampling. Pada tahap analisis dilakukan uji
validitas dan uji reliabilitas, dan uji yang digunakan dalam penelitian ini adalah Regresi
Linier Berganda. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa motivasi, perseps,
pembelajaran, keyakinan, dan sikap memengaruhi seorang konsumen dalam keputusan
pembelian produk air minum dalam kemasan merek Aqua di kota Bekasi dan diantara
semua faktor psikologis, faktor keyakinan mempunyai pengaruh yang paling dominan
terhadap keputusan pembelian.

Kata Kunci: Motivasi, Persepsi, Pembelajaran, Keyakinan, Skap, Keputusan Pembelian.

PENDAHULUAN

Pada umumnya perusahaan menga-
lami kesulitan dalam memonitor, mema-
hami dan menganalisis perilaku kon-
sumen secara tepat dan benar, mengingat
banyaknya faktor yang mempengaruhi
perilaku konsumen dan adanya perbedaan
perilaku untuk masing-masing individu.
Dengan demikian perusahaan dituntut
untuk dapat memantau perubahan-peru-
bahan perilaku konsumennya, termasuk
perilaku konsumen untuk mendapatkan
atau memilih produk.

Aqua adalah sebuah merek air
minum dalam kemasan (AMDK) yang
diproduksi oleh PT. Aqua Golden
Mississipi  di Indonesia. Produk aqua
dipercaya akan kualitasnya yang sangat
higienis dan jernih, selain itu juga

dianggap mempunyai kandungan yang
berguna untuk tubuh kita sendiri.
Sebagaimana diketahui aqua adalah salah
satu produk minuman yang semakin
lama  semakin = banyak  digemari
masyarakat karena kemudahan dalam hal
penyajiannya. Produk ini merupakan
minuman yang biasa dikonsumsi oleh
masyarakat karena mereknya yang
terkenal dan mudah didapatkan.

Dengan banyaknya merk air minum
dalam kemasan (AMDK) yang ada di
pasaran akan mendorong perusahaan
bersaing mendapatkan calon konsumen
melalui berbagai strategi yang tepat,
misalnya mengubah kemasan, promosi
dan harga. Lebih jauh lagi produsen
dalam mendistribusikan produknya ke
pasar konsumen berusaha agar produknya
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dapat diterima sesuai dengan apa yang

diinginkan konsumen.

Keanekaragaman konsumen dalam
memenuhi kebutuhan sehari-hari dapat
dipengaruhi oleh berbagai faktor baik
yang berasal dari diri konsumen maupun
luar konsumen. Beberapa faktor yang
dapat mempengaruhi perilaku konsumen
diantaranya adalah faktor budaya, sosial,
pribadi dan psikologis. Faktor-faktor
tersebut berguna bagi pemasar untuk
mengidentifikasi para pembeli potensial
terhadap suatu produk, mengembangkan
produk dan menerapkan promosi untuk
menarik  perhatian dan  memberi
tanggapan yang kuat dari konsumen.

Adapun masalah yang dapat
diangkat adalah:

1. Apakah faktor psikologis yang terdiri
atas motivasi, persepsi,
pembelajaran, keyakinan dan sikap
secara parsial berpengaruh terhadap
keputusan konsumen untuk membeli
produk air minum dalam kemasan
merek Aqua ?

2. Apakah faktor psikologis yang terdiri

atas motivasi, persepsi,
pembelajaran, keyakinan dan sikap
secara simultan berpengaruh

terhadap keputusan konsumen untuk
membeli produk air minum dalam
kemasan merek Aqua ?

3. Dari faktor psikologis diatas, faktor
mana yang berpengaruh dominan
terhadap keputusan konsumen untuk
membeli produk air minum dalam
kemasan merek Aqua ?

Berdasarkan rumusan  masalah
tersebut maka dapat disusun tujuan dari
penelitian ini adalah:

1. Untuk mengetahui dan menganalisis
pengaruh perilaku konsumen dari
faktor psikologis yang terdiri dari
motivasi, persepsi, pembelajaran,
keyakinan, dan sikap secara parsial
terhadap keputusan untuk membeli
produk air minum dalam kemasan
merek Aqua

2. Untuk mengetahui dan menganalisis
pengaruh perilaku konsumen dari
faktor psikologis yang terdiri dari
motivasi, persepsi, pembelajaran,
keyakinan, dan sikap secara simultan
terhadap keputusan untuk membeli
produk air minum dalam kemasan

merek Aqua
3. Untuk mendapatkan yang
berpengaruh  dominan  terhadap

keputusan konsumen diantara faktor
psikologis yang terdiri dari motivasi,
persepsi, pembelajaran, keyakinan
dan sikap untuk membeli produk air
minum dalam kemasan merek Aqua

Kerangka Pemikiran dan Hipotesis

Perilaku konsumen sebagai proses
pengambilan keputusan dan aktivitas
masing-masing individu yang dilakukan
dalam rangka evaluasi, mendapatkan,
penggunaan atau mengatur barang dan
jasa.  Yang didalamnya termasuk
bagaimana dan mengapa orang membeli
dan menggunakan produk. Baik barang
maupun jasa, bagairnana individu-
individu  bereaksi  terhadap  harga,
lingkungan, iklan, dan layanan-layanan
lain dari perusahaan (Schiffman dan
Kanuk, 2004).

Perilaku konsumen adalah proses
yang dilalui oleh seseorang dalam
mencari, membeli, menggunakan,
mengevaluasi, dan bertindak pasca
konsumsi produk, jasa maupun ide yang
diharapkan bisa memenuhi kebutuhannya
(Schiffman dan Kanuk, 2004).

Jadi, dapat dikatakan bahwa
perilaku  konsumen merupakan studi
tentang bagaimana pembuat keputusan ,
baik individu, kelompok, ataupun
organisasi membuat keputusan-
keputusan beli atau melakukan transaksi
pembelian suatu produk atau jasa dan
mengkonsumsinya  (Schiffman  dan
Kanuk, 2004).
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Faktor Yang Mempengar uhi Tingkah Laku Konsumen

Budaya Sosial Pribadi Psikologis
Kelompok Acuan Umur dan Tahap Motivasi
Budaya daur hidup Persepsi Pembeli
Pekerjaan Pengetahuan
Situasi ekonomi Keyakinan dan
Keluarga Gaya hidup Sikap
Kepribadian dan
Subbudaya konsep diri
Peran dan Status
Kelas Sosial

Gambar 1: Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Tingkah Laku Konsumen
Sumber : (Kotler, 2001:144)

Menurut

Membeli
terdapat

Proses Keputusan
Kotler (2007:204)

tahap-tahap yang dilalui pembeli untuk
mencapai keputusan pembelian, yaitu:
Pengenalan masalah, Pencarian infor-

Miotivazi (K1)

Perzepsi (H2)

masi,
membeli, Tingkah laku pasca pembelian.

Evaluasi alternatif, keputusan

Kerangka Pemikiran

Pembelajaran

(#3)

L 4

Keputuszan Pembelian ()

Kevalkinan (34)

Sikap (X5)  |—

Gambar 2: Kerangka Pemikiran

Hipotesis Penelitian

1.

Faktor psikologis yang terdiri dari
variabel motivasi, persepsi, pembela-
jaran, keyakinan, sikap secara parsial
berpengaruh  signifikan  terhadap
keputusan pembelian dari seorang
konsumen.

Faktor psikologis yang terdiri dari
variabel motivasi, persepsi,
pembelajaran,  keyakinan,  sikap

secara simultan berpengaruh
sigifikan terhadap keputusan
pembelian dari seorang konsumen.
Diantara faktor psikologis yang
terdiri dari  variabel = motivasi,
persepsi, pembelajaran, keyakinan,
sikap  terdapat variabel yang
berpengaruh  dominan  terhadap
keputusan pembelian dari seorang
konsumen.
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METODE PENELITIAN

Teknik  pengambilan sampel
menggunakan metode Smple Random
Sampling yaitu teknik pengambilan
sampel yang dapat dilakukan dengan
kriteria-kriteria  tertentu  berdasarkan
tujuan penelitian (Ferdinand, 2006:231).

Pengambilan sampel dilakukan di
Kota Bekasi yang terdiri dari 4 kecamatan
yaitu: Bekasi Utara, Bekasi Selatan,
Bekasi Barat, Bekasi Timur. Dengan
demikian masing-masing jumlah sampel
untuk setiap kecamatan adalah 25
responden, dan jumlah total sampel untuk
Kota Bekasi adalah sebanyak 100
responden.

Alat analisis yang digunakan dalam
penelitian ini adalah dengan
menggunakan  Uji  Validitas,  Uji
Reliabilitas dengan bantuan Software
SPSS 17. Uji validitas digunakan untuk
mengukur sah atau valid tidaknya suatu
kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan
valid jika pertanyaan pada kuesioner
mampu untuk mengungkapkan sesuatu
yang akan diukur oleh kuesioner tersebut
(Imam Ghozali, 2006).

Uji validitas ini diperoleh dengan
cara mengkorelasi setiap skor indikator
dengan total skor indikator variabel,
kemudian hasil korelasi dibandingkan
dengan nilai kritis pada taraf siginifikan
0,05. Suatu instrumen dikatakan wvalid
apabila mampu mengukur apa yang
diinginkan dan tinggi rendahnya validitas
instrumen menunjukkan sejauh mana data
yang terkumpul tidak menyimpang dari
gambaran  tentang  variabel  yang
dimaksud.

Uji Reliabilitas adalah alat untuk
mengukur  suatu  kuesioner  yang
merupakan indikator dari variabel atau
konstruk. Reliabelitas diperlukan untuk
mendapatkan data sesuai dengan tujuan
pengukuran. Suatu kuesioner dikatakan
reliabel atau handal jika jawaban
seseorang terhadap pernyataan adalah
konsisten atau stabil dari waktu ke waktu.

Untuk mencapai hal tersebut, dilakukan
uji reliabilitas dengan menggunakan
metode  Alpha Cronbach’s  diukur
berdasarkan Alpha Cronbach’s 0 sampai
1.

Pengujian Parsial (uji t)

Untuk menguji kebenaran hipotesis
diterima atau tidaknya hasil regresi,
langkah pertama yang dilakukan adalah
pengujian secara parsial melalui uji t.

Pengujian ini  bertujuan untuk
menguji  pengaruh  variabel  bebas
(motivasi, persepsi, pembelajaran,
keyakinan dan sikap) terhadap variabel
terikat (keputusan pembelian) secara
terpisah atau parsial.

Pengujian Simultan (Uji F)

Pengujian hipotesis secara bersama-
sama dilakukan dengan menggunakan Uji
F. Uji F dilakukan untuk menguji
hubungan signifikansi antara variabel
bebas dan variabel terikat secara
keseluruhan.

Uji Koefisen Determinasi (R2)
Koefisien determinasi pada intinya
mengukur seberapa jauh kemampuan
model dalam menerangkan variasi
variabel terikat (Imam Ghozali, 2006).
Nilai koefisien determinasi adalah antara
nol dan satu. Bila R = 0 berarti diantara
variabel bebas (independent variable)
dengan variabel terikat (dependent
variabel) tidak ada  hubungannya,
sedangkan bila R = 1 berarti antara
variabel bebas (independent variable)
dengan variabel terikat (dependent
variable) mempunyai hubungan kuat.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Uji Validitas

Berdasarkan hasil wuji validitas,
semua indikator dari masing-masing tiap
variabel penelitian ini adalah dinyatakan
valid.
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Uji Reliabilitas

Hasil pengujian reliabilitas
menunjukkan bahwa semua variabel
dalam penelitian ini mempunyai koefisien
alpha (o) yang cukup besar yaitu > 0,60
sehingga dapat dikatakan semua konsep
pengukur masing-masing variabel dari
kuesioner adalah reliabel yang berarti
bahwa kuesioner yang digunakan dalam

penelitian ini merupakan kuesioner yang
handal.

Hasil Pengujian Hipotesis

1. Variabel Motivasi
Berdasarkan tabel hasil pengujian regresi
untuk  variabel = motivasi  terhadap
keputusan pembelian menunjukkan nilai t
hitung =2.119 dengan nilai signifikansi
sebesar 0,037 < 0,05 artinya koefisien
regresi signifikan atau dengan kata lain
variabel motivasi berpengaruh signifikan
terhadap variabel keputusan pembelian
dari seorang konsumen.

2. Variabel Persepsi
Berdasarkan tabel hasil pengujian regresi
untuk  variabel  Persepsi  terhadap
keputusan pembelian menunjukkan nilai t
hitung = 2.092 dengan nilai signifikansi
0,039 < 0,05 artinya koefisien regresi
signifikan atau dengan kata lain variabel
persepsi berpengaruh signifikan terhadap

variabel keputusan pembelian seorang
konsumen.

3. Variabel Pembelajaran

Berdasarkan tabel hasil pengujian regresi
untuk variabel pembelajaran terhadap
keputusan pembelian menunjukkan nilai t
hitung = 2.046 dengan nilai signifikansi
0,044 < 0,05 artinya koefisien regresi
signifikan atau dengan kata lain variabel
pembelajaran  berpengaruh  signifikan
terhadap variabel keputusan pembelian
seorang konsumen.

4. Variabel keyakinan

Berdasarkan tabel hasil pengujian regresi
untuk  variabel keyakinan terhadap
keputusan pembelian menunjukkan nilai t
hitung = 3.208 dengan nilai signifikansi
0,002 < 0,05 artinya koefisien regresi
signifikan atau dengan kata lain variabel
keyakinan berpengaruh signifikan terha-
dap variabel keputusan pembelian
seorang konsumen.

5. Variabel Sikap

Berdasarkan tabel hasil pengujian regresi
untuk variabel sikap terhadap keputusan
pembelian menunjukkan nilai t hitung =
2.689 dengan nilai signifikansi 0,008 <
0,05 artinya koefisien regresi signifikan
atau dengan kata lain variabel sikap
berpengaruh signifikan terhadap variabel
keputusan pembelian seorang konsumen.

Tabel 1
Hasil Analisis Regresi Linier Berganda
Coefficients®

Unstandardized

Coefficients

Standardized
Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 1.104 449 2.457 .016
Motivasi 171 .081 .223 2.119 .037
Persepsi -.200 .096 -.246 -2.092 .039
Pembelajaran 179 .087 .226 2.046 .044
Keyakinan .370 115 314 3.208 .002
Sikap 212 .079 .250 2.689 .008

Sumber : Data primer yang diolah, 2011
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Pengujian Parsial (uji t)

Pengujian Simultan (Uji F)

Tabel 2 Uji F

ANOVA"
Model Sum of Squares Mean Square F Sig.
1 Regression 6.541 5 1.308 10.366 .000°
Residual 11.863 94 126
Total 18.404 99
Sumber : Data primer yang diolah, 2011
Hasil pengujian model regresi (dalam kasus ini menggunakan taraf
untuk keseluruhan variabel menun- signifikansi atau a = 5%), maka model

jukkan terbaca nilai Fhitung sebesar
10.366 dengan tingkat signifikansi
0.000. oleh karena itu probabilitas
(0.000) jauh lebih kecil daripada 0.05

regresi bisa dipakai untuk mempre-
diksikan Keputusan Pembelian.

K oefisien Deter minasi

Tabel 6
Koefisien Determinasi

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 115% .836 .802 .83675
Sumber : Data primer yang diolah, 2011
Hasil perhitungan regresi dapat SIMPULAN

diketahui bahwa koefisien determinasi
Angka adjusted R Square adalah 0.802,
artinya 80,2% variabel terikat Keputusan
Pembelian dibentuk oleh variabel bebas
yang terdiri dari motivasi, persepsi,
pembelajaran, keyakinan, dan sikap, dan
sisanya 11,5% dibentuk variabel lain
diluar variabel yang digunakan yang
ditunjukan pada kolom R.

Jadi Keputusan Pembelian Aqua
dipengaruhi oleh faktor psikologis yang
sebagian besar dihasilkan oleh motivasi,
persepsi, pembelajaran, keyakinan,sikap
dan sisanya dipengaruhi oleh faktor
lainnya.

Berdasarkan hasil penelitian dan
pembahasan, maka dapat diambil kesim-
pulan sebagai berikut:

1. Faktor psikologis yang terdiri dari
motivasi, persepsi, pembelajaran, ke-
yakinan, dan sikap dari seorang
konsumen secara parsial berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pem-
belian produk air minum dalam
kemasan merek Aqua.

2. Faktor psikologis yang terdiri dari
motivasi, persepsi, pembelajaran,
keyakinan dan sikap secara simultan
berpengaruh  signifikan  terhadap
keputusan pembelian produk air
minum dalam kemasan merek Aqua.
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3. Keyakinan merupakan variabel yang
memiliki pengaruh paling dominan
dibandingkan dengan variabel lain-
nya terhadap keputusan pembelian.
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