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ABSTRAK

Hasan, Ibrahim. (2019). Pengaruh Motivasi Terhadap Keputusan Pembelian
Makanan Online Pada Mahasiswa Fakultas Psikologi Universitas Islam Negeri

Malang. Skripsi. Fakultas Psikologi Universitas Islam Negeri Malang.

Pembimbing : Dr. Hj. Retno Mangestuti M. Si

Kata Kunci  : Motivasi, Keputusan pembelian, Makanan Online

Dewasa ini perkembangan tekhnologi di kalangan mahasiswa khususnya
mahasiswa Fakultas Psikologi Universitas Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim
Malang sangatlah pesat, hal itu juga terjadi pada dunia kuliner, ini ditandai
dengan perkembangan aplikasi go-food dan grabfood, sekarang konsumen seakan
— akan dimanjakan oleh kehadiran kedua aplikasi tersebut bagaimana tidak
konsumen hanya bermodalkan akses internet dan makanan telah sampai di
hadapan konsumen. Karena berkembangnya makanan online membuat pedagang
yang tidak mendaftarkan warungnya ke dalam aplikasi seakan akan kehilangan
sepertiga dari pelanggan setianya, karena hal itupula sehingga menarik untuk
dilakukan penelitian lebih lanjut seberapa besar motivasi konsumen dalam

memesan makanan online.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh motivasi terhadap
keputusan pembelian makanan online pada mahasiswa Fakultas Psikologi
Universitas Islam Negeri Malang. Subjek penelitian ini adalah mahasiswa
Fakultas Psikologi Universitas Islam Negeri Malang seluruh angkatan dengan
menggunakan sampel penelitian sebanyak 100 orang dengan syarat perna
memesan makanan dengan aplikasi grabfood dan gofood. Metode penelitian ini
menggunakan metode kuantitatif dengan teknik pengambilan sampel secara
purposive sampling. Pengambilan data ini menggunakan dua skala yakni skala
dari variabel motivasi dan skala dari variabel keputusan pembelian. Dan hasil dari
penelitian ini adalah ada pengaruh motivasi sebesar 20,2% terhadap keputusan
pembelian makanan online pada mahasiswa Fakultas Psikologi Universitas Islam
Negeri Maulana Malik Ibrahim Malang.

Xiv



XV

oadliceall

ol ale IS Gl (gal i yiY) e la gl o)l ) sad gl 5 (2019) aln) cmn
a5 llle BY o Gl il ple A0S Jliall z5WUa pe sSal) Dyl il o) lile Y o sl
Yl de sSal) Ayl

siialall ¢ 5 giunaile gl 53 ) ¢3S0 1 A8 Hdall

i Y e Slaa sl o) 13 caaand 1 At )l Sla)

T T Ty ol = K TE o 2l T 15 sl Gl 5

o s el o Ul et gl Rl 8 Ll el 138 gy Ve B Sl ZpeSlaY) pdd

(L gy Q) i) S8 il gl Wk g B el

o5 53 il o o stlaal il o) 8 ey (i Conind Y s Y lnd) liay

gl ) o gl ol )l (mad i Slgiall placa ) o 5Y) e eyl

s il 38 oS ) Hhill gl painl JS0 Gl 138 agn @) e ol aadie e GBI DA
Y e ln gl ol 58 b el

Al ool i Y e Clasl) el b ) s a0 48 e L Gl 18 gy
ale LI Alh sa Gindl 13 Jelb iVl A sSall LDyl anl ol Sl BY g0 daalay il ole 390
Canll 23 sad aladinly G giaall asen 3 mVle de sSall LDl anl ol Gllle LY go drclay il
a5 Gl sl co s el e Sl gl e g B agale Ja jidy il Al ataae

o3 Jal aading Adals Aifles o 2Ll 73 sail) 341 43 jlay oS giall Canll 138 pdiy
% 2062 Aagt Ao Gl 138 Jeanys o)l o 8 (ulite 5 il juate el (aubite SULG
el el ) llle LY go daalay Qi) ale 4 Al o) oY) e Sl gl) o)l 5 )8 s
ke dae Sall

ABSTRACT

OF MAULANA MALIK IBRAHIM STATE ISLAMIC UNIVERSITY OF MALANG



XVi

Hasan, Ibrahim. (2019). The Motivation Effect of Purchasing Decisions of Online
Food on Students of the Faculty of Psychology Malang State Islamic University.
Essay. Faculty of Psychology Malang State Islamic University.

Mentor : Dr. Hj. Retno Mangestuti M. Si

Keywords : Motivation, Purchasing Decisions, Online food, Students

Today the development of technology among students, especially students
of the Faculty of Psychology State Islamic University of Maulana Malik Ibrahim
Malang is very rapid, it also happens in the culinary world, this is marked by the
development of go-food and grabfood applications, now consumers seem to be
spoiled by the presence of both applications how come the consumers only needs
into an internet access and foods will be in front of them immediately. The
development of online food makes traders who do not register their food stalls as
if they will lose a third of loyal customers, because of that this research is
interesting to do further to find out how much consumer motivation in ordering

online food.

This study aims to determine the effect of motivation on online food
purchasing decisions on students of the Faculty of Psychology Malang State
Islamic University. The subjects of this study were all students of the Faculty of
Psychology Malang State Islamic University using a sample of 100 people on the

condition that they ever order food with the grabfood and gofood application.

This research method uses a quantitative method with a purposive
sampling technique. This data collection uses two scales namely the scale of the
motivation variable and the scale of the purchase decision variable. And the
results of this study were researchers found an effect of motivation of 20.2% on
online food purchasing decisions on students of the Faculty of Psychology State

Islamic University of Maulana Malik Ibrahim Malang.



BAB |

Pendahuluan

A. Latar Belakang

Setiap yang bernyawa pasti membutuhkan makanan, minuman untuk
bertahan hidup atau untuk melangsungkan hidup mereka. Makan dan minum
adalah kebiasaan yang tidak bisa dihindarkan oleh setiap manusia yang bernyawa.
Setiap hari seluruh manusia di muka bumi pasti makan dan minum baik yang
mereka olah sendiri dari bahan mentah menjadi masakan atau dibeli dari warung —
warung terdekat. Hal tersebut juga terjadi pada mahasiswa yang tinggal di
perantauan, mayoritas dari mereka membeli makanan dari warung — warung
terdekat untuk memenuhi kebutuhan fisiologis mereka, akan tetapi tidak jarang
mahasiswa yang memasak sendiri makanan mereka.

Dewasa ini perkembangan di dunia kuliner semakin cepat dan pesat, hal
ini dibuktikan dengan menjamurnya warung makanan yang menyediakan banyak
sekali pilihan menu makanan. Hal tersebut juga terjadi di Kota Malang khususnya
di daerah sekitar Universitas atau kampus. Menjamurnya warung makan yang
berada di lingkungan kampus atau lingkungan Universitas membuat pedagang
atau penjual harus menyiapkan segala sesuatunya agar tidak kalah bersaing, mulai
dari harga, pelayanan, cita rasa juga harus disesuaikan dengan kehidupan
mahasiswa, karena mayoritas pembelinya adalah mahasiswa, dan mahasiswa
selalu mencari makanan yang paling murah, enak, dan juga banyak, hal ini sedikit
banyak membuat pedagang atau penjual memutar otak mereka untuk memberikan

pelayanan sebaik mungkin terhadap pembeli. Solomon et al. (2002) menurutnya,



seorang pengusaha mempunyai kewajiban untuk dapat memenuhi dan
memberikan kepuasan terhadap konsumen melalui produk yang dihasilkan.
(Wahyuni, 2008)

Tuntutan yang tinggi dari segi rasa, kualitas, dan harga membuat
persaingan di dunia kuliner ini menarik penjual dituntut untuk memenuhi
permintaan yang tinggi dari para pembeli atau konsumen, akan tetapi konsumen
meminta harga yang rendah untuk mendapatkan makanan yang banyak dan cita
rasa yang bagus. Menurut Sigit (2002) pemasaran adalah semua kegiatan usaha
yang diperlukan untuk mengakibatkan terjadinya pemindahan pemiliknya barang
atau jasa untuk menyelenggarakan distribusi fisiknya sejak dari prosedur awal
samoai akhir (Wahyuni, 2008). Hal tersebut merupakan suatu tantangan untuk
penjual agar bisa meracik masakan dengan biaya yang murah namun
menghasilkan cita rasa yang nikmat. Mengingat perkembangan teknologi yang
semakin canggih, manusia di tuntut untuk dapat bergerak dengan cepat dan tepat
untuk bertindak agar tidak kalah saingan. Menurut Kotler (2002) dalam
meningkatkan persaingan masing-masing perusahaan harus dapat memenangkan
persaingan tersebut dengan mengampilkanproduk yang terbaik dan dapat
memenuhi selera konsumen yang selalu berkembang dan berubah-ubah.

Penjual atau pedagang sangat dipengaruhi oleh konsumen, semakin
banyak konsumen yang datang membeli maka bisa dikatakan semakin banyak
pula keuntungan yang diperoleh oleh penjual. Sedangkan konsumen identik
dengan perilaku konsumen, vyaitu tindakan yang terlibat langsung dalam

mendapatkan, menkongsumsi, menghabiskan produk dan jasa, termasuk proses



sebelum dan sesudah proses pengambilan keputusan (Winardi, 1994), sedangkan
tingkah laku seseorang dipengaruhi dan dirangsang oleh keinginan, kebutuhan,
tujuan dan keputusan. Rangsangan tersebut timbul dari diri sendiri (internal) dan
dari luar (eksternal) (Hasibuan, 1996).

Selain cita rasa yang enak dan harga yang murah, penjual atau pedagang
juga harus memikirkan kenyamanan bagi calon konsumen atau pembelian seperti
halnya pelayanan yang baik dan keramahan pedangan terhdap konsumen dan
tidak membeda-bedakan suku, bangsa Dan seperti yang dijelaskan bahwa seorang
konsumen dipengaruhi oleh keinginan , kebutuhan, tujuan dan keputusan baik dari
internal maupun eksternal, sehingga para penjual harus mengetahui faktor — fakor
internal maupun eksternal calon konsumen agar nantinya tepat untuk mengambil
keputusan.

Menurut Swasta dan Handoko (2000) ada beberapa faktor internal yang
dapat mempengaruhi keputusan konsumen yaitu motivasi, persepsi, belajar,
kepercayaan dan sikap (Wahyuni, 2008). Merujuk pada latar belakang dan
rumusan masalah, dibutuhkan teori yang mendukung keberadaan masing masing
variabel yang akan diteliti. Dalam penelitian ini akan akan lebih di ulas yakni
faktor internal dari keputusan konsumen dalam membeli yakni motivasi
konsumen dalam memberikan keputusan pembelian, menurut Schiffman dan
Kanuk (2000) motivasi merupakan kekuatan atau penggerak yang ada di dalam
diri seseorang yang mendorong untuk bertindak atau melakukan (Rahman,.
Nurul,. dkk, 2016). Sedangkan menurut Handoko (2001) Motivasi merupakan

suatu keadaan dalam pribadi yang mendorong keinginan individu untuk



melakukan keinginan tertentu guna mencapai tujuan (Rahman,. Nurul,. dkk, 2016)
. Jika di hadapkan dengan suatu produk dalam keputusan pembelian, makna dari
motivasi pembelian dalam keputusan membeli menurut Sigit (2002) menjelaskan
bahwa pertimbangan-pertimbangan dan pengaruh yang mendorong orang untuk
melakukan pembelian. Di samping motivasi yang mendasari seseorang untuk
memberikan keputusan dalam pembelian untuk membeli suatu produk atau jasa
pastilah di sertai dengan persepsi seseorang terhadap produk atau jasa tersebut.

Saat ini konsumen juga telah dimudahkan dengan hadirnya aplikasi
aplikasi yang memudahkan konsumen untuk memesan makanan, aplikasi tersebut
adalah Grab food dan GO food kedua aplikasi ini memberikan pelayanan berupa
pemesanan makanan yang bisa diakses oleh para konsumen dimanapun mereka
berada selama masih terjangkau oleh internet dan disana telah ada pengemudi
Grab dan GO-jek. Hal tersebut tentunya memudahkan para konsumen untuk
memesan makanan. Bagaimana tidak sekarang konsumen hanya tinggal
menunggu di tempat mereka setelah itu memesan makanan secara online lewat
aplikasi tersebut dan setelah itu driver mengantar makanan yang telah dipesan
oleh konsumen.

Selain itu konsumen sangat dimudahkan dalam hal mencari informasi
tentang makanan yang berada di dalam aplikasi tersebut karena di aplikasi
tersebut sudah tertera harga dan pilihan menu, selain itu ketika konsumen merasa
telah cocok dengan makanan yang telah dipesan dan konsumen ingin memesan
makanan yang sama di tempat yang sama maka konsumen hanya tinggal melihat

riwayat pemesanan makanan yang telahh difasilitasi oleh aplikasi tersebut.



Hadirnya kedua aplikasi tersebut tentunya membawa dampak yang cukup
signifikan di dalam persaingan di dunia kuliner.

Hingga tahun 2018 pedagang yang telah bergabung bersama Grab food
mencapai 30 ribu (dilansir dari Kumparan.com). Hal tersebut sedikit banyak
mempengaruhi persaingan — persaingan di dunia kuliner, karena jika pedagang
tidak mendaftarkan warungnya di aplikasi tersebut maka pedagang tersebut bisa
kalah bersaing dengan pedagang yang lain, Karena konsumen yang memesan
makanan melalu grabfood dan gofood setiap harinya bisa mencapai ribuan bahkan
jutaan pesanan. Selain itu menurut hasil wawancara yang dilakukan pada tanggal
10 maret 2019 didaptkan hasil bahwa driver dari aplikasi grab food mendapatkan
pesanan sebanyak 10 pesanan setiap harinya, bahkan ada salah satu warung yang
dapat menerima 500 pesanan grab food hanya dalam waktu satu hari. Bisa
dibayangkan betapa ramainya konsumen yang memesan makanan lewat aplikasi
online ini.

Dewasa ini perkembangan tekhnologi modern telah berkembang pesat
termasuk di dunia kuliner bagaimana tidak sekarang konsumen telah dimudahkan
dalam urusan memesan makanan tinggal memilih menu yang ada di aplikasi
Grabfood atau Gofood makanan konsumen siap untuk diantar ketempat, hal ini
menjadikan pertanyaan tersendiri motivasi apa yang menyebabkan konsumen
memilih untuk memesan makanan di aplikasi tersebut apakah hanya untuk
memenuhi kebutuhan fisiologis atau untuk hal hal yang lain oleh karena itu

peneliti mengambil judul “Pengaruh Motivasi Terhadap Keputusan



Pembelian Makanan Online Pada Mahasiswa Fakultas Psikologi Universitas
Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim Malang”
B. Rumusan Masalah

1. Bagaimana tingkat motivasi konsumen pembelian makanan online.?

N

Bagaimana tingkat keputusan pembelian makanan online.?

w

Apakah ada pengaruh motivasi terhadap keputusan pembelian makanan
online.?

C. Tujuan Penelitian

1. Untuk mengetahui tingkat motivasi konsumen pembelian makanan online.

2. Untuk mengetahui tingkat keputusan pembelian makanan online.

3. Untuk mengetahui pengaruh motivasi terhadap keputusan pembelian
makanan online.

D. Manfaat Penelitian

1. Manfaat Teoritis

Adapun manfaat teoritis dalam penelitian ini adalah untuk menambah
pengetahuan dan pengembangan di bidang ilmu psikologi khususnya dalam

konsentrensi psikologi industri dan organisasi.
2. Manfaat Praktis

Penelitian ini semoga dapat dijadikan sebagai bahan referensi dan informasi
untuk pengajar khususnya di Jurusan Psikologi Universitas Islam Negeri Maulana

Malik Ibrahim Malang dalam memberikan pengetahuan kepada mahasiswa.
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Kajian Pustaka
A. Keputusan Pembelian
1.1 Definisi Keputusan Pembelian
Setiap orang ketika melakukan proses pembelian pada dasarnya sama,
hanya saja tidak semua proses tersebut dilakukan oleh para konsumen. keputusan
pembelian merupakan suatu tindakan dari dua atau lebih pilihan alternatif, dengan
kata lain orang yang mengambil keputusan harus mempunyai satu pilihan dari
beberapa alternatif yang ada. Pengertian keputusan pembelian, menurut Kotler &
Amstrong (2008) adalah tahap dalam proses pengambilan keputusan pembeli di
mana konsumen benar-benar membeli. Keputusan pembelian merupakan suatu
proses pengambilan keputusan akan pembelian yang mencakup penentuan apa
yang akan dibeli atau tidak melakukan pembelian (Kotler dan Amstrong, 2008).
Menurut Kotler (2005), “Keputusan pembelian adalah Suatu tahap dimana
konsumen telah memiliki pilihan dan siap untuk melakukan pembelian atau
pertukaran antara uang dan janji untuk membayar dengan hak kepemilikan atau
penggunaan suatu barang atau jasa”.
Dari beberapa pendapat mengenai keputusan pembelian, maka dapat di
simpulkan bahwa keputusan pembelian adalah tahap pembelian yang dilakukan
oleh konsumen untuk siap melakukan pembelian atau jasa dengan prroses jual

beli.
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1.2. Proses Kepuutusan Pembelian.

Keputusan pembelian pada hakikatnya merupakan hak yang sepenuhnya

dimiliki oleh konsumen. Namun tidak semua konsumen mempunyai pilihan yang

tepat dalam memilih kebutuhan mereka, sehingga akhirnya mereka menyesal.

Maka dari itu konsumen harus memperhatikan dan mempertimbangkan beberapa

hal sebelum melakukan pembelian, supaya tidak menyesal. Pengambilan

keputusan juga harus mempertimbangkan beberapa faktor. Proses keputusan

pembelian menurut Engel dan Black Well terdapat lima (5) tahap yaitu sebagai

berikut:

1)

2)

3)

4)

5)

Problem recognition, menganalisis keinginan dan
kebutuhan konsumen.

Search, pencarian sumber-sumber yang digunakan untuk
memenuhi keinginan.

Alternative Evaluation, penilaian alternative dengan
mencari Kkriteria- kriteria yang akan digunakan oleh
konsumen untuk menentukan alternative.

Choice, pemilihan produk yang dilakukan konsumen ini
membuktikan telah terjadi pembelian yang sebenarnya

Out Comes, produk yang dipilih telah memuaskan
konsumen atau menjadikan ia ragu-ragu dari keputusan
yang diambil, disini terjadi proses penilaian setelah

membeli.



Proses keputusan pembelian menurut Setiadi (2003)
terdiri dari lima tahap yaitu, pengalaman kebutuhan,
pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan
pembelian dan paska pembelian.

1.3 Aspek- Aspek Keputusan Pembelian

Menurut Kotler (dalam Boonwanna, Srisuwannapa, & Rojniruttikul) ada lima

aspek pengambilan keputusan pembelian yaitu :

1. Pengenalan Kebutuhan
Proses pembelian diawali dengan pengenalan masalah atau
kebutuhan. Ketika kebutuhan diketahui maka konsumen
akan memahami kebutuhan mana yang harus segera
dipenuhi dan mana yang dapat ditunda pemenuhan
kebutuhannya. Dengan demikian , pengenalan kebutuhan
menjadi salah satu aspek pertama dala keputusan
pembelian.

2. Pencarian Informasi
Pencarian informasi disini, ketika konsumen membutuhkan
bara atau jasa maka akan mencari informasi seputar
hubungan dengan tujuannya. Pencarian informasi bisa di
peroleh dari berbagai alat, misalnya media cetak, media
elektronik, informasi dari kerabat dekat, tetangga ataupun

online.
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3. Evaulaasi Altenatif

Setelah memiliki berbagai informasi yang didapatkan,
maka konsumen akan menggunakan informasi-informasi
tersebut untuk dapat mengevaluasi alternatif yang ada
kedalam satu susunan pemilihan.

. Keputusan Pembelian

Didalam keputusan pembelian setelah mendapatkan
alternatif yang dirasa tepat, maka konsumen akan
menjumpai serangkain keputusan yang menyangkut jenis

pembelian, waktu pembelian dan cara pembelian.

. Perilaku Pasca Pembelian

Perilaku yang ditimbulkan seorang konsumen setelah
pembelian baik produk atau jasa, mengalami berbagai
macam Yyang ditimbulkan misalnya antara kepuasan yang
dirasan atau ketidakpuasan, ada kemukinan konsumen
merasa tidak puas dengan apa yang didapatkan antara
kenyataan dengan harapan, kemudia ada kalanya lagi ketika
konsumen merasakan sebuah kepuasan yang diperolehnya,
maka akan timbul kebaikan dan bisa jadi akan mencoba
terus menjalin dan mempertahankan untuk menjadi

pelanggan.

OF MAULANA MALIK IBRAHIM STATE ISLAMIC UNIVERSITY OF MALANG
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1.4 Keputusan Pembelian dalam Perspektif Islam

Menurut Kotler (2005), “Keputusan pembelian adalah Suatu tahap dimana
konsumen telah memiliki pilihan dan siap untuk melakukan pembelian atau
pertukaran antara uang dan janji untuk membayar dengan hak kepemilikan atau
penggunaan suatu barang atau jasa”. Keputusan pembelian merupakan suatu
proses pengambilan keputusan akan pembelian yang mencakup penentuan apa

yang akan dibeli atau tidak melakukan pembelian (Kotler dan Amstrong, 2008).

Dari beberapa pendapat mengenai keputusan pembelian, maka dapat di
simpulkan bahwa keputusan pembelian adalah tahap pembelian yang dilakukan
oleh konsumen untuk siap melakukan pembelian atau jasa dengan prroses jual
beli. Disini terdapat proses atau tahap-tahap dalam keputusan pembelian
diantaranya yakni, pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, pemilihan

alternatif, keputusan pembelian dan perilaku pasca pembelian.

Dalam perspektif islam, dalam proses keputusan pembelian, seorang
konsumen hendaklah harus mengerti dan faham dalam pemilihan alternatif dan
sebagainya. Proses keputusan pembelian di terangkan di dalam beberapa ayat di
dalam Al-Qur’an yang banyak kita temui. Di dalam Al-Qur’an dijelaskan tentang
sikap berhati-hati dalam menerima informasi dan mencari informasi, seperti yang

dijelaskan dalam Al-Qur’an QS. Al-Hujurat ayat 6 :

P
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Artinya: “ Hai orang-orang yang beriman, jika datang kepadamu orang fasik
membawa suatu berita, maka periksalah dengan teliti agar kamu tidak
menimpakan suatu musibah kepada suatu kaum tanpa mengetahui keadaanya
yang menyebabkan kamu menyesal atas perbuatanmu itu” (QS. Al-Hujurat ayat
6).

Dari ayat diatas dapat diketahui bahwa sebagai umat muslim hendaknya
harus selalu berhati-hati ketika merima berita ataupun mendapatkan informasi.
Ketika kita mendapatkan suatu informasi yang belum terlalu jelas, sebaiknya
jangan terlalu di percaya sebelum terdapat kejelasan. Ayat diatas tersebut
menjelaskan bahwa dalm proses keputusan pembelian dimana pencarian informasi
juga hari hati-hati sebagai umat islam dalam memutuskan ataupun menggunakan
suatu produk ataupun jasa.

Setelah melalui proses pencarian informasi dan pemilihan alternatif
seorang kosnumen masuk pada tahap keputusan pembelian , disini juga seorang
konsumen penting dalam melakukan keputusan pembelian , hendaknya dalam
keputusan pembelian umat islam tidak salah dan tidak terburu-buru dalam
memutuskan membeli. Contohnya harus di lihat kegunaan, seberapa butuh dan
bagaimana tingkat halal dan haramnya, seperti dijelaskan dalam Al-Qur’an surat

Al-Bagarah ayat 168 yakni :

i

U.L.:M\L_UL.; Yy G s (N i L 15 0T 3L
UJJ:QJ ésjﬂ“.’l

Artinya : “ Wahai sekalian manusia, makanlah yang halal lagi baik dari apa yang

terdapat di bumi, dan janganlah kamu mengikuti langkah-langkah setan, karena
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sesungguhnya setan itu adalah musuh yang nyata bagimu”. (Q.S. Bagarah ayat
168)

Ayat diatas menjelaskan bahwa sangat penting sekali dalam keputusan
pembelian terlebih dahulu mengetahui tingkat halal dan haramnya. Sebagai
konsumen dan umat islam kita harus pandai dan paham dengan perspektif islam
tentang keputusan pembelian.

2.1 Perilaku Konsumen

Definisi Perilaku Konsumen

Dalam mencapai kebutuhan yang diinginkan konsumen melalui proses
pengambilan keputusan untuk itulah dinamakan perilaku konsumen. agar dalam
proses pengambilan keputusan pembelian konsumen tidak terjadi kesalahan.
Menurut Peter dan Olson (2013) perilaku konsumen adalah suatu tindakan yang
disertai pemikiran dan perasaan yang mereka alami dalam proses konsumsi
(Aditya,. H. dkk, 2015). Sedangkan menurut Sangadji dan Sopiah (2013) adalah
suatu tindakan yang dilakukan konsumen dengan tujuan untuk memenuhi atau
mencapai kebutuhannya seperti untuk mengkonsumsi, menggunakan jasa dan lain

sebagainnya (Aditya,. H. dkk, 2015).

Perilaku konsumen merupakan tindakan-tindakan individu yang secara
langsung terlibat dalam usaha memeproleh dan menggunakan barang — barang,
jasa sebagai proses pengambilan keputusan yang menentukan tindakan — tindakan

tersebut James F. Engel et al. (1968). Menurut Kotler dan Keller (2006) perilaku



14

konsumen adalah studi tentang bagaimana individu, kelompok dan organisasi
memilih, membeli, emnggunakan, dan bagaimana barang, jasa, ide atau
pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka.

Menurut (Mangkunegara 2009) perilaku konsumen merupakan suatau
tindakan-tindakan yang dilakukan oleh individu, kelompok atau organisasi yang
berhubungan dengan proses pengambilan keputusan dalam mendapatkan, dan
menggunakan barang-barang atau jasa ekonomi yang dapat dipengaruhi oleh
lingkungan. Menurut AMA (American Marketing Association) mendefinisikan
perilaku konsumen merupakan sebuah interaksi dinamis antara kognisi, afeksi,
perilaku dan lingkungannya dimana manusia melakukan kegiatan pertukaran
dalam hidup mereka (supranto, 2011).

3.2 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen.
Menurut Philip Kotler (2004) perilaku konsumen dipengaruhi oleh
beberapa faktor diantaranya:
a. Faktor budaya

Faktor budaya merupakan hal yang sangat penting dalam perilaku

pembelian yang mana faktor budaya ini terdiri dari budaya dan

kelas sosial. Kita ketahui bahwa budaya merupakan penentu

keinginan dan perilaku yang paling dasar, sedangkan kelas sosial

adalah pembagian dalam masyarakat yang relatif homogen dan

permanen, yang tersusu secara hirarki dan yang para anggotannya

menganut nilai, minat dan perilaku yang serupa.



15

b. Faktor Sosial

C.

Faktor sosial dipengaruhi oleh : kelompok acuan, keluarga, dan

status sosial.

1)

2)

3)

Kelompok acuan: seseorang terdiri dari semua kelompok
yang memiliki pengaruh langsung atau tidak langsung
terhadap sikap atau perilaku seseorang tersebut.

Keluarga: merupakan sekumpulan atau anggota dalam
pembelian konsumen yang paling lengkap dalam
masyarakat, yang mana akan menjadi kelompok acuan
primer yang paling berpengaruh.

Peran dan satatus sosial: peran meliputi kegiatan yang
dihadapkan akan dilakukan oleh seseorang, masing-masing

peran menghasilakan status.

Faktor Pribadi

Di dalam faktor pribaid ini ada beberapa karakteristik yakni :

1)

2)

3)

4)

Usia dan tahap siklus masa hidup : karena setiap orang
dalam membeli barang dan jasa berbeda-beda sepanjang
hidupnya.

Pekerjaan dan lingkungan ekonomi

Gaya hidup : pola hidup seseorang didunia yang terungkap
pada aktivitas, minat dan opininya.

Kepribadian dan konsep diri, yaitu kepribadian adalah ciri

bawaan manusia yang relatif menetap dan bertahan lama
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terhadap rangsangan dari lingkungan, sedangkan konsep
diri ada 3 yaitu konsep diri aktual (memandang dirinya
seperti apa), konsep diri ideal (memandang dirinya ingin
seperti apa), konsep diri orang lain (menagnggap orang lain
memandang dirinya seperti apa).
d. Faktor Psikologis
Pilihan membeli seseorang dipengaruhi oleh empat faktor yakni :
1. Motivasi Konsumen
Motivasi muncul karena adanya kebutuhan yang dirasakan
oleh konsumen. Kebutuhan sndiri muncul karena konsumen
merasakan ketidaknyamanan antara yang seharusnya
dirasakan dan yang sesungguhnya diasakan. Kebuuhan
yang dirasakan tersebut mendorong seseorang untuk
melakukan tindakan untuk memenuhi kebutuhan tersebut.
Artinya, motivasi adalah daya dorong yang muncul dari
seorang konsumen yang akan mempengaruhi proses
keputusan konsumen dalam membeli dan menggunakan
barang dan jasa
2. Persepsi Konsumen

Persepsi konsumen adalah proses dimana kita memilih,
mengatur, dan menerjemahkan masukan informasi untuk
menciptakan gambaran dunia yang berarti. Poin utamanya

adalah bahwa persepsi tidak hanya tergantung pada
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rangsangan fisik, tetapi juga pada hubungan rangsangan
terhadap bidang yang mengelilinginya.
3. Sikap Konsumen.
Sikap konsumen adalah faktor penting yang akan
mempengaruhi keputusan konsumen. Konsep sikap sangat
terkait dengan konsep kepercayaan dan perilaku. Sikap
merupakan ungkapan perasaan konsumen tentang suatu
objek apakah disukai atau tidak, dan sikap juga
menggambarkan kepercayaan konsumen terhadap berbagai
atribut dan manfaat dari objek tersebut.
B. Motivasi Konsumen
1.1 Definisi Motivasi Konsumen
Setiap orang mempunyai motivasi dalam menjalani kehidupannya, baik itu
motivasi yang akan segera diwujudkan maupun tidak, motivasi yang terdapat di
dalam diri seseorang akan menimbulkan suatu perilaku yang kemudian dapat
mendorong seseorang untuk dapat bertindak melakukan sesuatu sesuai dengan
tujuannya. Begitu juga seorang konsumen dalam mengambil keputusan
pembelian, pastilah memiliki motivasi. Kegiatan yang dilakukan konsumen
didorong oleh keinginan dan kekuatan yang ada di dalam diri orang tersebut,
sehingga kekuatan atau motivasi tersebutlah yang mendorong untuk dapat
memutuskan suatu pembelian. Sangadji dan Sopiah (2013), mengungkapkan

motivasi adalah motivasi adalah suatu dorongan yang bergejolak yang muncul
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dari dalam diri atau dari luar diri (lingkungan) yang menjadi penggerak dirinya
untuk mencapai tujuan yang diinginkan (Aditya dkk, 2015).

Menurut Schiffman dan Kanuk (2000) motivasi merupakan kekuatan
penggerak dalam diri seseorang yang memaksanya untuk bertindak. Handoko
(2002) mengatakan bahwa motivasi adalah keadaan individu yang mendorong
untuk bertindak melakukan keinginan tertentu agar mencapai suatu tujuan
(Wahyuni, 2008). Menurut Setiadi, konsumen selalu dihadapkan pada persoalan
biaya atau pengorbanan yang akan dikeluarkan dan seberapa penting produk yang
dibutuhkan dan diinginkan. Oleh karena itu, konsumen akan dihadapkan pada
persoalan motivasi atau pendorong. Jadi motivasi konsumen adalah keadaan di
dalam pribadi seseorang yang mendorong keinginan individu untuk melakukan
kegiatan guna mencapai suatu tujuan

Menurut Sigit (2002), motivasi menjadi pendorong yang mempengaruhi
seseorang dalam melakukan pembelian, motivasi terbagi menjadi dua, yaitu :
motivasi rasional dan emosional.

a. Motivasi rasional adalah pembelian yang didasarkan kepada
kenyataan-kenyataan yang ditunjukkan oleh produk kepada
konsumen dan merupakan atribut produk yang fungsional serta
objektif keadaanya misalnya Kkualitas produk, hargaproduk,
ketersediaan barang, efisiensi kegunaan barang tersebut dapat di
terima.

b. Motivasi emosional dalam pembelian berkaitan dengan perasaan,

kesenangan yang dapat ditangkap oleh pancaindera misalnya
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dengan memiliki suatu barang tertentu dapat meningkatkan status

sosial dan sebagainnya.

Menurut Maslow dikenal juga sebagai Teori Hikari disebutkan darimana

kebutuhan manusia dapat disusun secara hikari. Kebutuhan paling atas menjadi

motivator utama, apabila kebutuhan di bawahnya telah terpenuhi. Menurut Setiadi

(2003) kebutuhan manusia oleh Maslow diklasifikasikan atas lima jenjang yang

mana di setiap jenjang tersebut harus dipenuhi menurut tingkat jenjangnya,

masing-masong jenjang tersebut diantaranya:

a)

b)

Kebutuhan Fisiologis (Physiological Needs)

Kebutuhan ini merupakan kebutuhan untuk mempertahankan hidup
termasuk juga kebutuhan untuk mencukupi sandang, pangan dan papan.
Dalam hal ini kaitannya sangat erat dengan motivasi dasar kebutuhan
seorang konsumen dalam kehidupan sehari-hari.

Kebutuhan Rasa Aman (Safety Needs)

Hasil tampak dari kebutuhan ini ketika seseorang tersebut butuh
akan rasa aman, baik itu keamanan jiwa, keamanan harta, diberikan
perlakuan yang adil, pensiun dan jaminan hari tua.

Kebutuhan Sosial (Social Needs)

Kebutuhan sosial ini merupakan kebutuhan yang paling penting
untuk diperhatikan segera setelah kebutuhan rasa aman dan kebutuhan
psikologis sudah terpenuhi. Kebutuhan yang meliputi rasa kasih sayang,

kepemilikan, penerimaan dan persahabatan.
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d) Kebutuhan Ego (Eteem Needs)

Kebutuhan ini bersifat egoistik dan berkaitan erat dengan status
seseorang, semakin tinggi status seseorang maka akan semakin tinggi pula
kebutuhannya akan pengakuan, penghormatan, prestasi dan lain
sebagainya

e) Kebutuhan Aktualisasi (Self Actualization Needs)

Kebutuhan jenis ini merupakan kebutuhan yang paling tinggi, yaitu
untuk menunjukkan prestasinya yang maksiman tanpa terlalu menuntut
imbalan dari manapun. Disini motivasi yang ada di benak konsumen akan
mewujudkan suatu tingkah laku yang diarahkan pada tujuan yang dicapai
sasaran kepuasan.

Dari penjelasan yang telah dipaparkan diatas disimpulkan bahwa di
sadari maupun tanpa disadari motivasi itu terdapat pada diri seseorang itu
sendiri. Adapun motivasi seseorang dapat didasarkan pada kebutuhan
orang itu sendiri terhadap suatu produk atau jasa.

Dari paparan diatas peneliti menyimpulkan bahwa yang di sebut motivasi
konsumen adalah kekuatan atau penggerak yang timbul dari rangsangan dari
dalam diri ataupun dari luar (lingkungan) yang dapat mendorong seseoang
tersebut untuk bertindak melakukan sesuatu sesuai tujuan yang diinginkan.

1.2 Faktor-faktor yang mempengaruhi Motivasi Konsumen
Menurut Engel, Blackwell dan Miniard (1994) faktor-faktor yang
mempengaruhi motivasi konsumen terhadap keputusan pembelian meliputi

produk, harga, pelayanan dan lokasi.
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a. Produk
Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan untuk
digunakan atau dikonsumsi. Kualitas produk adalah ukuran
seberapa ukuran, seberapa baik unjuk kerja dari produk tersebut.
Kebanyakan para konsumen menggunkan produk-produk yang
memiliki kualitas, brend (merk), harga yang baik dan sebagainya.

b. Harga
Motivasi konsumen kembali lagi seperti yang telah dipaparkan
diatas dalam melakukan pembelian konsumen juga dipengaruhi
oleh adanya harga, dengan pertimbangan sesuai dengan
kemampuanya.

c. Pelayanan
Menurut Sofian (2002) keberhasilan pemasaran produk sangat
ditentuka oleh baik tidaknya suatu pelayanan yang di berikan oleh
suatu perusahaan dalam memasarkan produknya. Pelayanan
merupakan suatu faktor dalam memotivasi seseorang untuk
menentukan keputusan dalam pembelian.

d. Lokasi
Lokasi memiliki pengaruh yang nyata terhadap pilihan konsumen.
kebanyakan dari observasi yang peneliti lakukan, kebanyakan

konsumen di daerah terdekat dengan letak tempat tinggal mereka.
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1.3 Motivasi Dalam Perspektif Islam

a. Pengertian Motivasi

Secara sederhana definisi motivasi diartikan sebagai dorongan yang
muncul dari dalam diri seseorang. Menurut Munandar (2001) menjelaskan
bahwa motivasi adalah suatu proses dimana kebutuhan-kebutuhan mendorong
seseorang untuk melakukan serangkaian kegiatan yang mengarah memenuhi
tercapainya sebuah tujuan. Motivasi adalah suatu media penggerak yang ada
didalam diri setiap individu yang dapat mendorong individu tersebut dalam
mencapai tujuan dan kebutuhannya. (Hariandja, 2002).

Motivasi diambil dari kata motif yang artinya sebab-sebab yang
menjadi dorongan, tindakan sseorang, dasar pikiran atau pendapat, atau bisa
diartikan suatu hal yang menjadi pokok (KBBI). Motif didalam psikologi
berarti rangsangan, atau pembangkit dari awal terjadinya tingkah laku
seseorang. Dapat disimpulkan bahwa motivasi inilah yang menjadi alat

penggerak, atau dorongan yang ada didalam diri manusia.

Peranan Motivasi Dalam Kehidupan

Allah berfirman dalam Al- Qur’an: QS. Ar-Ra’d ayat 11

\
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Yang artinya : “ Baginya (manusia) ada malaikat-malaikat yang selalu
menjaganya bergiliran, dari depan danbelakangnya. Mereka menjaganya atas
perintah Allah. Sesungguhnya Allah tidak akan mengubah keadaan suatu kaum
sebelum mereka mengubah keadaan diri mereka sendiri. Dan apabila Allah
menghendaki keburukan terhadap suatu kaum, maka tak ada yang dapat
menolaknya dan idak ada perlindung bagi mereka selain Dia “. (QS. Ar-Ra’d
ayat 11)

Dari ayat diatas dijelaskan bahwa motivasi di dapat dari diri manusia itu
sendiri tanpa adanya dari pihak lain. Dorongan dan gerakan yang dilakukan oleh
manusia untuk melakukan sesuatu dan mencapai suatu tujuan itulah yang di sebut
motivasi. Peran motivasi dalam kehidupan manusia sangatlah penting, karena
tanpa adanya motivasi kehidupan manusia tidak akan berkembang dan berubah.
Maka dari itu, motivasi dalam kehidupan manusia menurut islam sangatlah
penting. Dijelaskan di dalam Al-Qur’an bahwa Allah tidak akan mengubah
keadaan suatu kaum sebelum mereka mengubah keadaan diri mereka sendiri,
artinya yang dapat memberikan motivasi atau menciptakan motivasi tersebut
adalah dari diri manusia itu sendiri sehingga manusia itu dapat merubah dan

bergerak sesuai tujuannya.

C. Pengaruh antara Motivasi Konsumen dengan Keputusan Pembelian
Motivasi yang ada pada seseorang (konsumen akan mewujudkan suatu

tingkah laku yang diarahkan pada tujuan mencapai sasaran kepuasan. Setiap
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perlakuan atau kegiatan yang dilakukan oleh seseorang yang timbul dari
kekuatan dari dalam diri seseorang di sebut dengan motivasi.

Menurut Schiffman dan Kanuk (2000) motivasi adalah merupakan
kekuatan penggerak dalam diri seseorang yang memaksanya untuk bertindak.
Sedangkan Handoko (2002) mengatakan bahwa motivasi adalah keadaan
individu yang mendorong untuk bertindak melakukan keinginan tertentu agar
mencapai suatu tujuan (Wahyuni, 2008). Menurut Setiadi, konsumen selalu
dihadapkan pada persoalan biaya atau pengorbanan yang akan dikeluarkan dan
seberapa penting produk yang dibutuhkan dan diinginkan. Oleh karena itu,
konsumen akan dihadapkan pada persoalan motivasi atau pendorong.

Dalam motivasi terdapat hubungan yang saling berkaitan dengan faktor-
faktor kebudayaan, sosial, dan pribadi. Faktor-faktor tersebut yang akan
menjadi cikal bakal atau dapat mempengaruhi motivasi pembeli untuk
melakukan suatu tindakan, selanjutnya dengan adanyan faktor-faktor
tersebutlah berperan sangat besar pula dalam melatarbelakangi dan menetukan
motivasinya untuk melakukan keputusan pembelian.

Motivasi muncul karena adanya kebutuhan yang di rasakan oleh
konsumen. Motivasi terbentuk karena adanya rangsangan yang datang dari
dalam diri seseorang ( fisiologis). Pengenalan yang dirasakan akan
menyebabkan tekanan kepada konsumen, sehingga adanya dorongan pada

dirinya untuk melkaukan sebuah tindakan.
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D. . Hipotesis Penelitian

Hipotesis dalam penelitian ini adalah :

a. HO = Tidak ada pengaruh antara motivasi dengan keputusan
pembelian makanan online pada mahasiswa Fakultas Psikologi
Universitas Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim Malang

b. H1 = Ada pengaruh antara motivasi dengan keputusan pembelian
makanan online pada mahasiswa Fakultas Psikologi Universitas

Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim Malang

OF MAULANA MALIK IBRAHIM STATE ISLAMIC UNIVERSITY OF MALANG
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METODE PENELITIAN

A. Jenis Penelitian

Dalam penelitian ini, tujuan yang akan dicapai adalah untuk mendapatkan
informasi ada tidaknya Pengaruh Motivasi terhadap Keputusan Pembelian
Makanan Online. Untuk mendapatakan hasil yang sesuai dengan tujuan penelitian
ini harus menggunakan jenis penelitian yang tepat agar dapat diperoleh gambaran
yang jelas dan langkah-langkah untuk mengamati objek permasalahan yang

diamati.

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode penelitian
kuantitatif. Penelitian dengan pendekatan kuantitatif menekankan analisisnya pada
data-data numerikal (angka) yang diolah dengan metode statistika. Pada dasarnya,
pendekatan kuantitatif dilakukan pada penelitian inferensia (dalam rangka
pengujian hipotesis). Dengan metode kuantitatif akan diperoleh signifikansi
perbedaan kelompok atau signifikansi hubungan antar variabel yang diteliti. Pada
umumnya, penelitian kuantitatif merupakan penelitian sampel besar (Azwar S. ,

2007, p. 5).

Dalam bentuk analisisya, penelitian terbagi menjadi penelitian inferensia dan
penelitian deskriptif. Penelitian inferensia melakukan analisis hubungan antar
variabel dengan pengujian hipotesis. Dengan demikian kesimpulan peneliti jauh

melampaui sajian data kuantitatif saja. Dalam penelitian inferensia kita dapat

26
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berbicara mengenai besarnya peluang kesalahan dalam pengambilan kesimpulan
(Azwar S. , 2007, p. 6). Penelitian ini menggunakan penelitian yang
menggunakan kuesioner sebagai instrumen penelitian yang dinamakan sebagai
survei. Jenis penelitian survei dipilih karena dapat memberi batas yang jelas

tentang data (Prasetyo, 2012, p. 49).

Berdasarkan uraian diatas dapat disimpulkan bahwa metode penelitian
kuantitatif adalah penelitian pada sebuah populasi dengan menggumpulkan data
terkait objek penelitian, serta di analisis dengan analisis yang berssifat statistic
untuk menguji hipotesis yang telah dirumuskan. Penelitian ini bertujuan untuk
menguji apakah ada pengaruh motivasi terhadap keputusan pembelian makanan
online. Langkah pertama dalam penelitian ini adalah dengan mengkaji teori-teori
dan penelitian yang sudah ada sehingga muncul sebab permasalahan. Kemudian
langkah selanjutnya, permasalahan yang didapatkan tersebut diuji untuk menguji
penolakan atau penerimaan berdasarkan data dari lapangan. Data yang didapatkan

dari lapangan dalam bentuk angka-angka yang bersifat kuantitatif.

B. Variabel Penelitian

1.1 Identifikasi Variabel

Variabel dalam penelitian kuantitatif dapat dibedakan menjadi dua, yaitu
variabel bebas (independent variable) dan variabel terikat (dependent variable).
Variabel bebas adalah suatu variabel yang ada atau terjadi mendahului variabel
terikatnya. Keberadaan variabel ini dalam penelitian kuantitatif merupakan
variabel yang menjelaskan terjadinya fokus atau topik penelitian. Sementara itu,

variabel terikat adalah variabel yang diakibatkan atau yang dipengaruhi oleh
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variabel bebas. Keberadaan variabel ini sebagai variabel yang dijelaskan dalam

fokus atau topik penelitian (Prasetyo, 2012, p. 67).

Variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah Motivasi Konsumen
sebagai variabel bebas (independent variable) dan keputusan pembelian sebagai

variabel tetap (dependent variable).

1.2 Definisi Operasional

Definsi operasional adalah suatu definisi mengenai variabel yang di
rumuskan berdasarkan karakteristik-karakteristik variabel tersebut yang dapat
diamati (Azwar S. , 2007, p. 74). Definisi operasional dalam penelitian ini adalah

sebagai berikut :
1.2.1 Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian adalah tahap pembelian yang dilakukan oleh
konsumen untuk siap melakukan pembelian atau jasa dengan prroses jual beli.
Menurut Kotler (dalam Boonwanna, Srisuwannapa, & Rojniruttikul) ada lima
aspek pengambilan keputusan pembelian yaitu: pengelanan kebutuhan, pencarian

informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian danperilaku pasca pembelian.

1.2.2 Motivasi Konsumen

Motivasi konsumen adalah kekuatan atau penggerak yang timbul dari
rangsangan dari dalam diri ataupun dari luar (lingkungan) yang dapat mendorong
seseoang tersebut untuk bertindak melakukan sesuatu sesuai tujuannya. Motivasi
yang muncul dari konsumen di dasari atas rasa kebutuhan konsumen, dengan

kebutuhan itulah yang menjadikan konsumen memberikan keputusan pembelian.
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Dalam penelitian ini menggunakan Teori Motivasi menurut beberapa ahli
sehingga dapat ditarik kesimpulan ada 5 aspek dalam motivasi kebutuhan yaitu,
Kebutuhan Fisiologis, Kebutuhan Rasa Aman, Kebutuhan Sosial, Kebutuhan Ego

dan Kebutuhan Aktualisasi diri.

C. Populasi dan Sampel Penelitian

1. Populasi Penelitian

Dalam penelitian sosial, populasi didefinisikan sebagai kelompok subjek ini
harus memiliki ciri-ciri  atau  karakteristik-karakteristik bersama yang
membedakannya dari kelompok subjek yang lain. Ciri yang dimaksud tidak
terbatas hanya sebagai ciri lokasi akan tetapi dapat terdiri dari karakteristik-

karakteristik individu (Azwar S. , 2007, p. 77)

Semakin sedikit karakteristik populasi yang diidentifikasikan maka populasi
akan semakin heterogen dikarenakan berbagai ciri subjek yang disyaratkan
sebagai populasi, yaitu semakin spesifik karakteristik populasinya maka populasi

itu akan menjadi semakin homogen (Azwar S. , 2007, p. 78)

Populasi dalam penelitian ini adalah Mahasiswa Fakultas Psikologi UIN
Malang yang pernah memesan makanan secara online melalui aplikasi Grabfood

atau Gofood, dengan jumlah responden 100 Mahasiswa.
2. Sampel Penelitian

Sampel adalah sebagian dari populasi dikarenakan merupakan bagian dari
populasi, tentulah sampel harus memiliki ciri-ciri yang dimiliki oleh populasinya.

Apakah suatu sampel merupakan representasi yang baik bagi populasinya sangat
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tergantung pada sejauhmana karakteristik sampel itu sama dengan karakteristik
populasinya. Karena analisis penelitian didasarkan pada data sampel sedangkan
kesimpulannya nanti akan diterapkan pada populasi maka sangatlah penting untuk
memperoleh sampel yang representatif bagi populasinya (Azwar S. , 2007, pp. 79-

80)

Untuk pengambilan sampel diperlukan teknik-teknik pengambilan sampel
yang tepat. Adapun tehnik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian
ini adalah dengan teknik probilility atau juga bisa disebut dengan tehnik peluang.
Teknik penarikan sampel probilility ini didasarkan karena tidak semua mahasiswa
Fakultas Psikologi Universitas Islam Negeri Malang pernah melakukan pembelian
makanan online oleh karena itu peneliti sebelum memberikan angket atau
kuesioner selalu bertanya kepada para responden apakah pernah membeli
makanan online atau tidak, kalau pernah maka angket akan langsung diberikan,

begitupula sebaliknya.

Jumlah sampel yang diambil dalam penelitian ini menggunakan rumus
Lemeshow, hal ini dikarenakan jumlah populasi tidak diketahui atau tidak
terhingga. Karena belum diketahuinya jumlah mahasiswa aktif Fakultas Psikologi
Universitas Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim yang pernah membeli makanan

online. Berikut ini rumus Lameshow:

n = z'- a/2P (1-P)

d2

Keterangan :
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n = Jumlah sampel

z =skor z pada kepercayaan 95 % = 1,96
p = maksimal estimasi = 0,5
d = alpha (0,10) atau sampling error = 10%

Melalui rumus diatas, maka jumlah sampel yang akan diambil adalah

n = z°1-Ap(1-P)

d2
n=1,96.05 (1-0,5)
0.1
n = 3,8416.0,25
0,01
n = 96,04 = 100

Berdasarkan rumus tersebut maka n yang didapatkan adalah 96,04 = 100
orang, sehingga pada penelitian ini setidaknya penulis harus mengambil data dari

sampel sekurang- kurangnya sejumlah 100 orang. (Lemeshow., S. Dkk)
D. Metode Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data merupakan cara mengumpulkan data yang
dibutuhkan untuk menjawab rumusan masalah penelitian. Umumnya cara

mengumpulkan data dapat menggunakan teknik wawancara (interview), angket
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(questionnaire), pengamatan (observation), studi dokumentasi, dan focus group

discussion (FGD) (Dr. Juliansyah Noor, 2017, p. 138)

Dalam peneilian ini, metode pengumpulan data yang digunakan adalah

dengan metode angket atau kuesioner.

a. Kuesioner

Kuesioner merupakan suatu bentuk instrumen pengumpulan data
yang sangat fleksibel dan relatif mudah digunakan. Data yang diperoleh
lewat penggunaan kuesioner adalah data yang Kkita kategorikan sebagai
data faktual. Oleh karena itu, reliabilitas hasilnya sangat banyak
tergantung pada subjek penelitian sebagai responden, sedangkan pihak
peneliti dapat mengupayakan peningkatan reliabilitas itu dengan cara
penyajian kalimat-kalimat yang jelas dan disampaikan dengan strategi
tepat (Azwar S. , 2007, p. 101)

E. Instrumen Penelitian

Instrumen penelitian adalah suatu alat bantu penelitian agar memudahkan
penelitian untuk mengumpulkan data dan mendapatkan hasil yang baik. Dalam
penyusunan instrumen, peneliti mengikuti langkah-langkah yaitu menjabarkan
variabel kedalam aspek, menjabarkan aspek kedalam indikator dan menjabarkan
indikator kedalam pertanyaan-pertanyaan. Dalam pengembangannya, instrumen
ini dibuat tertutup menggunakan skala likert. Skala likert berisi penyataan yang
sistemastis untuk menunjukkan sikap seseorang responden terhadap pernyataan
itu. Indeks ini mengasumsikan bahwa masing-masing jawaban ini memiliki

intensitas yang sama. Keunggulan indeks ini adalah kategorinya memiliki urutan-
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urutuan yang jelas mulai dari “sangat setuju”, “setuju”, “ragu-ragu”, “tidak

setuju”, “sangat tidak setuju” (Prasetyo, 2012, p. 110)

Kemudian responden diminta memberikan respon jawaban dengan cara
memberikan tanda checklist (\) pada jawaban angket yang disediakan, yaitu:
sangat setuju (SS), setuju (S), ragu-ragu (RR), tidak setuju (TS) dan sangat tidak
setuju (STS). Alternatif jawaban tersebut apabila responden memberikan

jawabannya atau tanda :
Tabel 3.1

Penilaian Model Skala Likert

Favorable Skor Unfavorable Skor
Sangat Tidak Setuju 1 Sangat Tidak Setuju 1
Tidak Setuju 2 Tidak Setuju 2
Ragu-Ragu & Ragu-Ragu 3
Setuju 4 Setuju 4
Sangat Setuju 5 Sangat Setuju 5

Dalam penelitian ini pernyataan-pernyataan untuk mengukur mengenai
motivasi Konsumen dibuat berdasarkan aspek-aspek yang dikemukakan oleh
Abraham Maslow, pernyataan-pernyataan mengenai Keputusan pembelian dibuat
berdasarkan aspek-aspek yang dikemukakan oleh Kotler . Berikut adalah blue

print instrument Motivasi Konsumen dan Keputusan pembelian.




Tabel 3.2

Blue print Motivasi Konsumen
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No | ASPEK INDIKATOR F Ne 'LeFm
1 Kebutuhan Merupakan kebutuhan sehari —
Fisiologi hari
1,8 10,18
5 Kebutuhan Rasa Merasa aman ketika memilih
Aman produk
2,14 4,11
Mengikuti trend masa Kini
3 Kebutuhan 3 19
Sosial v 4 .
Diterima oleh lingkungan
7 12
Merasa bangga ketika memilih
roduk
4 Kebutuhan Ego H = °
Mendapatkan penghargaan
p pengharg Y. 16
5 ALializasidiT Memiliki kepuasan tersgndl_rl
tentang produk yang dibeli
9,2 5,17
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Blue print Keputusan Pembelian
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No | ASPEK INDIKATOR No 'LeFm
Mengetahui kebutuhan yang
ingin dibeli
1 | Pengenalan Kebutuhan _g — - 10
Mengenali Produk yang ingin
dibeli 16 11
) ) Mencari informasi produk
2 Pencarian Informasi - N
yang ingin dibeli
2,9 12,17
3 Evaluasi Alternatif Membandingkan produk
3,14 6,2
4 | Keputusan Pembelian Memilih produk
8,15 4,19
Perilaku Pasca Membeli kembali produk yang
5 . S~
pembelian sudah dibeli
5,13 5,18

F. Validitas dan Reliabilitas

1. Validitas

Validitas berasal dari kata validity yang mempunyai arti sejauhmana

akurasi suatu tes atau skala dalam menjalankan fungsi pengukurannya.

OF MAULANA MALIK IBRAHIM STATE ISLAMIC UNIVERSITY OF MALANG
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Pengukuran dikatakan mempunyai validitas yang tinggi apabila menghasilkan
data yang secara akurat memberikan gambaran mengenai variabel yang diukur
seperti dikehendaki oleh tujuan pengukuran tersebut. Akurat dalam hal ini
berarti tepat dan cermat sehingga apabila tes menghasilkan data yang tidak
relevan dengan tujuan pengukuran maka dikatakan sebagai pengukuran yang

memiliki validitas rendah (Azwar S. , 2015, p. 8)

Rumus yang digunakan dalam pengujian validitas adalah (Rangkuti,

2009, p. 37)

NYXY -Y XYY

Txy
\/NZXZ 3 (ZX)ZJNZYZ — @)

N = Jumlah responden
X = Skor butir
Y = Total skor

Dan untuk perhitungan validitas ini peneliti mendapatkan bantuan dari

aplikasi SPSS dan berikut adalah hasil dari uji validitas yang dilakukan:

Dari hasil yang didapatkan maka dapat ditarik disimpulkan bahwa angket
variabel motivasi memiliki 17 item yang valid karena r tabel > dari r hitung
(0,195) dan 3 item yang gugur karena tidak valid, item yang gugur tersebut item
nomor 3,10, dan 19 karena < r hitung (0,195), sedangkan pada variabel keputusan

pembelian semua item valid karena nilai r hitung semua item > dari r tabel (0,195)



2. Reliabilitas
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Reliabilitas merupakan penerjemahan dari kata reliability. Suatu pengukuran

yang mampu menghasilkan data yang memiliki tingkat reliabilitas tinggi disebut

sebagai pengukuran yang reliabel (reliable). Walaupun istilah reliabilitas

mempunyai berbagai nama lain seperti konsistensi, keterandalan, keterpercayaan,

kestabilan, keajegan, dan sebagainya, namun gagasan pokok yang terkandung

dalam konsep reliabilitas adalah sejauhmana hasil suatu proses pengukuran dapat

dipercaya (Azwar S. , 2015, p. 7)

Pengujian reliabilitas yaitu dengan menggunakan rumus cronbach’s

coefficient alpha yaitu sebagai berikut (Rangkuti, 2009, p. 39)

Y . (KIi 1) (SJZ( _s)%zsg>

Dimana K adalah jumlah item atau variabel dengan s2 sebagai berikut :

._X)2 — ;
s = 3L dimana X = 12

Dalam penelitian kali ini untuk menghitung reliabilitas dari variabel
motivasi dan keputusan pembelian peneliti menggunakan aplikasi SPSS dan

didapatkan hasil seperti berikut

OF MAULANA MALIK IBRAHIM STATE ISLAMIC UNIVERSITY OF MALANG
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Tabel 3.4

Reliabilitas variabel Motivasi Konsumen

Reliability Statistics

Cronbach's

Alpha N of Items

, 770 ¥

Hasil Penghitungan reabilitas untuk variabel motivasi diperoleh nilai

sebesar 0,770

Tabel 3.5

Reliabilitas Keputusan Pembelian

Reliability Statistics

Cronbach's

Alpha N of Items

722 20

Hasil Perhitungan reliabilitas untuk variabel keputusan pembelian
diperoleh nilai sebesar 0,722

Berdasarkan hasil perhitungan realibilitas yang telah dilakukan
menunukan bahwa semua angket yang digunakan reliabel, hal tersebut karena
keofesien reliabilitasnya mendekati 1
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G. Teknik Analisis Data

Data yang diperoleh dalam penelitian ini tidak dapat diambil kesimpulan
begitu saja. Agar data dalam penelitian ini dapat dibaca dan ditafsirkan maka
diperlukan teknik analisis data atau pengolahan data. Dari data yang didapatkan
dilakukan analisis secara statistik sesuai dengan variabel penelitian. Dalam
penelitian ini menggunakan teknik yang digunakan dalam analisis data adalah

jenis analisis inferensia.

Pengolahan data pada tingkat inferensia dimaksudkan untuk mengambil
kesimpulan dengan pengujian hipotesis. Pada dasarnya, hipotesis statistika yang
diuji terbagi dalam dua macam, yaitu hipotesis tentang adanya hubungan antara
variabel dan tentang adanya perbedaan antara tiap subjek (Azwar S. , 2007, p.

132)

Pada analisis data dengan teknik inferensia digunakan rumus analisis regresi
linier sederhana dikarenakan dalam penelitian ini bertujuan untuk menguji
pengaruh Motivasi sebagai variabel dependen dengan keputusan pembelian

sebagai variabel independen.
Langkah-langkah dalam analisis data di penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Uji Asumsi
a. Uji Normalitas
Tujuan Uji Normalitas adalah ingin mengetahui apakah distribusi

sebuah data mengikuti atau mendekati distribusi normal, yakni distribusi data
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dengan dengan bentuk lonceng (bell shaped). Data yang “baik” adalah data
yang mempunyai pola seperti distribusi normal, takni distribusi data tersebut
tidak menceng ke kana atau menceng ke kiri. Data diuji dengan Kolmogorov-
Smirnov dengan kriteria angka signifikansi (SIG) > a (taraf kepercayaan
pengujian) maka data berdistribusi normal. Melainkan jika angka signifikansi
(SIG) < a (taraf kepercayaan pengujian) maka data tidak berdistribusi normal
(Santoso S. , 2010, pp. 43-45).
b. Uji Linearitas
Linearitas adalah keadaan di mana hubungan antara variabel
dependen dengan variabel independen gersifat linier (garis lurus) dalam
range variabel independen tertentu. Linieritas bisa diuji menggunakan scatter
plot (diagram pancar) dengan memberi tambahan garis regresi (Santoso S. ,
2010, p. 52).
c. Hasil Uji Deskriptif
Dari subyek penelitian yang telah peneliti dapatkan maka telah
diperoleh deskripsi statistik data penelitian pada masing — masing skala.
Dalam menganalisis data ada beberapa tahapan yang harus dilewati dan
peneliti dibantu dengan aplikasi IBM SPSS STATISTICS 19. Perlu
diketahui kategorisasi ini digunakan untuk mengetahui nilai Mean dan
Standart Deviasi tiap masing — masing variabel kemudian dari nilai
tersebut dilakukan pengelompokan menjadi tiga kategorisasi yaitu
rendah, sedang, dan tinggi.

2. Uji Hipotesis

Pada penilian ini, hipotesis yang diuji adalah :



Ho

H:
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= tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara Motivasi dengan keputusan

pembelian makanan online

= terdapat pengaruh yang signifikan antara Motivasi dengan keputusan

pembelian makanan online

Pada pengujian hipotesis ini, bila Friwng > Franer maka Hy diterima dan Hy
ditolak, dan jika Fpiung < Franer Mmaka Ho diterima dan H; ditolak. Pengujian

hipotesis ini menggunakan analisis regresi linier sederhan.

Regresi Linier Sederhana

Model regresi linier sederhana adalah model probabilistik yang
menyatakan hubungan linier antara dua variabel dimana salah satu variabel
dianggap mempengaruhi variabel lain. Model probabilistik untuk regresi
linier sederhana adalah:

Y=0F+B1X+e¢

Dimana, X adalah variabel independen, Y adalah variabel dependen ,
B, dan B, adalah parameter-parameter yang nilainya tidak diketahui yang
disebut sebagai koefisien regresi, dan ¢ adalah kekeliruan atau galat acak

(random error) (Suryono, 2018, p. 6).
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BAB IV

Hasil dan Pembahasan

A. Gambaran Umum Penelitian

Penelitian kali ini bertempat di Gedung B Universitas Islam Negeri
Maulana Malik Ibrahim Malang dan beberapa di kos mahasiswa Psikologi
Universitas Negeri Maulana Malik Ibrahim Malang, subyek untuk penelitian kali
ini adalah seluruh mahasiswa yang pernah membeli makanan online baik grab-
food atau go-food dan merupakan aktif Fakultas Psikologi pada angkatan 2015-
2018. Alasan peneliti memilih subyek penelitian mahasiswa Fakultas Psikologi
adalah karena peneliti sering melihat mahasiswa psikologi sering memesan
makanan online ketika mereka sedang berada di kos. Karena tidak semua
mahasiswa Fakultas Psikologi pernah memesan makanan online maka dalam
menentukan samplenya peneliti menggunakan purposive sampling yaitu tekhnik
sampel dengan penentuan sampel menggunakan pertimbangan tertentu, dalam hal
ini sebelum peneliti memberikan angket terlebih dahulu peneliti bertanya kepada
responden apakah responden pernah membeli makanan online atau tidak, kalau
pernah maka angket akan diberikan. Penelitian ini dimulai pada tanggal 26 April
hingga 27 April dengan cara menyebar angket ketika kelas reguler dan PPBA
selesai. Penelitian kali ini mengambil jumlah responden sebanyak 100 mahasiswa
dikarenakan jumlah mahasiswa Fakultas Psikologi yang pernah memesan
makanan online jumlahnya tidak terbatas dan belum diketahui berapa banyak

jumlah mahasiswa Fakultas Psikologi yang pernah memesan makanan online

42
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B. Hasil Penelitian
1. Hasil Uji Asumsi

a. Uji Normalitas

Pada kesempatan penelitian kali dalam melakukan uji normalitas
peneliti menggunakan teknik Kolmogorov-smirnov dan dibantu oleh
aplikasi IBM SPSS STATISTICS 19. Untuk dasar pemgambilan keputusan
dalam uji ini adalah apabila nilai signifikan > 0.05, maka dapat dikatakan
memiliki data berdistribusi normal atau sebaliknya. Hasil uji normalitas dapat

dilihat dari tabel berikut.
Tabel 4.1

Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized

Predicted Value

N 100
Normal Parameters®® Mean 69,1900000
Std. Deviation 3,12045104

Most Extreme Differences  Absolute ,099
Positive ,099

Negative -,060

Kolmogorov-Smirnov Z ,994
Asymp. Sig. (2-tailed) 277

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

Berdasarkan tabel diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa nilai
signifikansi Asymp. Sig. (2-Tailed) sebesar 0,277 dan lebih besar dari
0.05. sehingga sesuai dengan dasar pengambilan keputusan dalam uji
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normalitas kolmogorov-smirnov diatas dapat disimpulkan bahwa data

yang dimiliki oleh peneliti memiliki data berdistribusi norma, sehingga

persyaratan normalitas dengan model regresi telah terpenuhi

b. Uji Linieritas

Tabel 4.2

Hasil Uji Linieritas

ANOVA Table
df F Sig.
Keputusan_pembelian * Between Groups (Combined) 27| 2,222| ,004
Motivasi Linearity 1| 26,632 ,000
Deviation from 26| 1,283| ,203
Linearity
Within Groups 72
Total 99

Berdasarkan hasil dari tabel diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa

nilai seignifikansi (Sig) adalah sebesar 0,207 dan lebih besar dari 0,05, dan

dapat diketahui pula nilai F hitung adalah 1,283 lebih kecil F tabel 1,70.

Maka dapat ditarik kesimpulan ada hubungan linier antara variabel

motivasi dengan keputusan pembelian

c. Uji Deskriptif

Dari subyek penelitian yang telah peneliti dapatkan maka telah

diperoleh deskripsi statistik data penelitian pada masing — masing skala.

Dalam menganalisis data ada beberapa tahapan yang harus dilewati dan
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peneliti dibantu dengan aplikasi IBM SPSS STATISTICS 19. Perlu
diketahui kategorisasi ini digunakan untuk mengetahui nilai Mean dan
Standart Deviasi tiap masing — masing variabel kemudian dari nilai
tersebut dilakukan pengelompokan menjadi tiga kategorisasi Yyaitu
rendah, sedang, dan tinggi. Dan hasil perhitungan dapat dijelaskan
sebagai berikut

d. Hasil Analisis Data Motivasi Konsumen

Untuk menganalisa data Motivasi di bawah ini adalah
penjelasan tentang gambaran umum Motivasi Konsumen:

1) Menghitung Mean Empirik (1) dan Standart Deviasi Empirik

(o)

Untuk mengetahui kategorisasi variabel Motivasi maka
sebelum itu harus mencari Mean Empirik (i) dan Standart Deviasi
Empirik (o ) dan akan diperoleh hasil seperti berikut

Tabel 4.3

Deskripsi Statistik Data Motivasi Konsumen

Variabel Skor Empirik
Min Maks (1) (9)
Motivasi 42 77 61,7 6,75

Berdasarkan tabel diatas dengan bantuan Microsoft Excel 2010

dan IBM SPSS STATISTICS 19 dapat disimpulkan jumlah total nilai
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minimum sebesar 42, jumlah total nilai maksimum sebesar 77, mean
empirik 61,7 dan standart deviasi 6,75

2) Kategorisasi

Untuk Menganalisa tingkat motivasi pada masing — masing
subyek penelitian, perlu menggunakan norma yang berlaku, dan
norma tersebut menentukan kategori subyek (Azwar, 2013). Dan hasil

dari kategori tersebut adalaha sebagai berikut:
Tabel 4.4

Kategorisasi Motivasi Konsumen

Kategori Norma Hasil
Tinggi X>(u+1lo) X > 68,46
Sedang (U-1lo)<X<(u+lo) 54,95 < X <68,45
Rendah X<(u+1lo) X <54,94

3) Menentukan Prosentase
Setelah mengetahui kategorisasi pada tahap sebelumnya,
maka langkah selanjutnya adalah mengetahui prosentase

dengan menggunakan rumus seperti berikut:

P =L x100%
N

Dengan menggunakan rumus tersebut maka dapat dianalisis hasil prosentasi

motivasi dalam bentuk tabel seperti berikut




Tabel 4.5

Hasil Deskriptif Motivasi Konsumen

47

Kategori Norma Interval
Tinggi X>u+1lo) X > 68,46
20 20%
Sedang (M-1o)<X | 5495<X<
<(u+lo) 68,45
61 61%
Rendah X<(u+1o) X <5494
19 19%

Gambar 4.1

Diagram Lingkaran Motivasi

Sales

!
Reﬁda
19%

Berdasarkan pada diagram tersebut dapat ditarik kesimpulan

bahwa tingkat Motivasi dalam pengambilan keputusan pembelian
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48

makanan online pada mahasiswa Fakultas Psikologi Universitas Islam
Negeri Maulana Malik Ibrahim Malang dengan jumlah 100 responden
berada pada katagori tinggi sebanyak 20% dan jumlah frekuensinya
adalah sebanyak 20 responden, sedangkan untuk kategori sedang
sebanyak 61% dan jumlah frekuensinya sebanyak 61 responden,
Sedangkan untuk kategori rendah mendapatkan nilai sebanyak 19% dan

jumlah frekuensinya adalah sebanyak 19 responden.

e. Hasil Analisis Data Keputusan Pembelian

Untuk menganalisa data Motivasi di bawah ini adalah
penjelasan tentang gambaran umum Motivasi:

4) Menghitung Mean Empirik (i) dan Standart Deviasi Empirik

(0)

Untuk mengetahui kategorisasi variabel Motivasi maka
sebelum itu harus mencari Mean Empirik (1) dan Standart Deviasi
Empirik (o ) dan akan diperoleh hasil seperti berikut

Tabel 4.6

Deskripsi Statistik Data Keputusan Pembelian

Variabel Skor Empirik
Min Maks (%) (o)
Keputusan Pembelian 52 93 69,9 62,29

Berdasarkan tabel diatas dengan bantuan Microsoft Excel 2010

dan IBM SPSS STATISTICS 19, dapat disimpulkan jumlah total nilaii
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minimum sebesar 52, jumlah total nilai maksimum sebesar 93, mean
empirik 69,9 dan standart deviasi 6,9

5) Kategorisasi

Untuk Menganalisa tingkat motivasi pada masing — masing
subyek penelitian, perlu menggunakan norma yang berlaku, dan
norma tersebut menentukan kategori subyek (Azwar, 2013). Dan hasil

dari kategori tersebut adalaha sebagai berikut:

Tabel 4.7

Kategorisasi Keputusan Pembelian

Kategori Norma Hasil
Tinggi X>(u+1lo) X>76,1
Sedang (U-1lo)<X<(u+lo) 76,06 < X <62,29
Rendah X<(u+1lo) X<62,28

6) Menentukan Prosentase
Setelah mengetahui kategorisasi pada tahap sebelumnya,
maka langkah selanjutnya adalah mengetahui prosentase

dengan menggunakan rumus seperti berikut:

P =L x100%
N

Dengan menggunakan rumus tersebut maka dapat dianalisis hasil prosentasi

motivasi dalam bentuk tabel seperti berikut




Hasil Deskriptif Keputusan Pembelian

Tabel 4.8
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Kategori Norma Interval
Tinggi X>u+1lo) X>176,1
13 13%
Sedang (M-1o)<X | 76,06<X<
<(u+lo) 62,29
72 2%
Rendah X<(u+1o) X <62,28
15 15%
Gambar 4.2

Diagram Lingkaran Keputusan Pembelian

Berdasarkan pada diagram tersebut dapat ditarik kesimpulan

bahwa tingkat Motivasi dalam pengambilan keputusan pembelian
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makanan online pada mahasiswa Fakultas Psikologi Universitas Islam

Negeri Maulana Malik Ibrahim Malang dengan jumlah 100 responden

berada pada katagori tinggi sebanyak 13% dan jumlah frekuensinya

adalah sebanyak 13 responden, sedangkan untuk kategori sedang

sebanyak 72% dan jumlah frekuensinya sebanyak 72 responden,

Sedangkan untuk kategori rendah mendapatkan nilai sebanyak 15% dan

jumlah frekuensinya adalah sebanyak 15 responden.

3. Hasil Uji Hipotesis

Tabel 4.9

Hasil Uji Analisi Regresi Linier Sederhana

Model Summary

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 ,449° ,202 ,194 6,23797
a. Predictors: (Constant), Motivasi
Coefficients®
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta T Sig.
1 (Constant) 40,687 5,761 7,063 ,000
Motivasi 462 ,093 449 4,977 ,000
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Coefficients?

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta T Sig.
1 (Constant) 40,687 5,761 7,063 ,000
Motivasi ,462 ,093 ,449 4,977 ,000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Dari Tabel diatas dapat ditarik kesimpulan:

Angka konstan dari Unstandardized Coefficients. dalam tabel
coefficients diatas adalah sebesar 40,687, angka ini merupakan angka
konstan yang mempunyai arti bahwa jika tidak ada Motivasi (X) maka
nilai konsisten Keputusan Pembelian (Y) adalah sebesar 40,687. Angka
keofesienan regresi pada tabel diatas memiliki nilai sebesar 0,462, dan
angka ini mengandung arti bahwa setiap penambahan 1% tingkat Motivasi
maka Keputusan Pembelian akan meningkat sebesar 0,462. Karena nilai
keofesien regresi bernilai positif, maka dapat disimpulkan bahwa motivasi
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian dan persamaan
regresinya adalah Y = 40,687 + 0,462 X

Berdasarkan tabel diatas juga diketahui nilai signifikasi (Sig.) 0
dan lebuh kecil dari probabilitas 0,05, selain itu t hitung memiliki nilai
4,977 dan t tabel memiliki nilai 1,987 dan t hitung > t tabel (4,977 >

1,987), sehingga dari hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa HO ditolak
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dan Ha diterima, dan berarti “Ada Pengaruh Antara Motivasi Dengan
Keputusan Pembelian Makanan Online”.

Dan dari output data diatas diketahui juga R square 0,202 dan nilai
tersebut mengandung pengertian bahwa pengaruh Motivas (X) terhadap
Keputusan Pembelian (Y) adalah sebesar 20,2% sedangkan 79,8% lainnya

berasal dari variabel lain yang tidak diteliti

C. Pembahasan
Berdasarkan paparan hasil penelitian dari beberapa tabel diatas, maka dibawah
ini akan dijelaskan secara umum tentang bagaimana tingkat motivasi dan
keputusan pembelian dan pengaruh motivasi terhadap keputusan pembelian
makanan online pada mahasiswa Fakultas Psikologi Universitas Islam Negeri
Maulana Malik Ibrahim Malang.
1. Tingkat Keputusan Pembelian
Berdasarkan analisis yang sudah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa
sebagian besar tingkat keputusan pembelian produk makanan online
pada mahasiswa aktif Fakultas Psikologi Universitas Islam Negeri
Maulana Malik lbrahim Malang berada pada kategori sedang. Hal ini
ditunjukkan dengan data peneliatian sebanyak 72 responden atau 72%
responden berada pada kategori sedang, dan 13 responden atau 13%
dari responden berada pada kategori tinggi dan sisanya yaitu 15% atau
15 responden berada pada kategori rendah. Dari data tersebut dapat

disimpulkan bahwa keputusan pembelian makanan online pada
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mahasiwa Fakultas Psikologi Universitas Islam Negeri Maulana Malik
Ibrahim Malang berada dalam kategori sedang, kategori sedang ini
memiliki arti bahwa mahasiswa tidak hanya membeli makanan secara
online akan tetapi mahasiswa juga membeli makanan secara langsung
di warung atau di restoran.

Hasil penelitian kali ini menujukkan prosentase tingkat keputusan
pembeian makanan online berada pada ketgori sedang. hal ini
menunjukkan bahwa konsumen ketika membeli makanan mereka
tidak hanya membelinya lewat online, akan tetapi mereka juga
membeli makanan secara langsung di warung — warung terdekat.
Keputusan pembelian makanan online berada pada tingkat sedang
karena juga dipengaruhi oleh beberapa faktor, menurut kotler ada
empat faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen dalam membeli,
yaitu faktor budaya, sosial, faktor probadi dan faktor psikologis.
Setelah konsumen mengetahui dan mengenali kebutuhannya maka
konsumen akan mencari informasi mengenai produk yang ingin dibeli,
baik lewat iklan internet, sosial media dll, setelah mendapatkan
informasi mengenai kebutuhan yang ingin dibeli maka konsumen akan
membandingkan beberapa produk atau beberapa aternatif dari
beberapa pilihan yang ada, setelah membandingkan produk maka
konsumen akan memilih priduk yang pas untuk dipilih, setelah
memilih dan memakai produk jika produk tersebut dirasa cocok maka

jika konsumen membutuhkan kembali produk tersebut maka
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konsumen akan membeli kembali produk yang ia pernah beli. Hal
tersebut juga terjadi kepada mahasiswa Fakultas Psikologi Universitas
Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim Malang, mereka ketika lapar
atau membutuhkan asupan energi biasanya akan membeli makanan
baik lewat online atau membelinya langsung setelah itu mereka akan
mencari informasi mengenai makanan online yang ingin dibeli baik
lewat internet, sosial media atau dari aplikasi langsung, setelah itu
mereka akan membandingkan harga atau hal yang lain, setelah itu
mereka memilih menu tertentu dan jika merasa cocok maka akan
membeli lagi makanan online yang pernah dibeli sebelumnya.

Dalam penelitian kali ini aspek — aspek yang digunakan adalah,
pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif,
keputusan pembelian, dan perilaku pasca pembelian, dari kelima
aspek tersebut memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian hal
ini dapat dilihat dari kelima aspek tersebut masih memiliki beberapa
aitem yang mewakili dari tiap tiap indikatornya. Selain itu aspek
pengenalan kebutuhan memiliki pengaruh sebesar 18%, aspek
pencarian informasi memiliki pengaruh sebesar 20%, aspek evaluasi
pembelian memiliki pengaruh sebesar 21% aspek keputusan
pembelian memiliki pengaruh sebesar 19% dan aspek perilaku pasca
pembelian memiliki pengaruh sebesar 21%, kesimpulannya adalah

setiap aspek dari variabel keputusan pembelian memiliki pengaruh
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yang hampir sama setiap aspeknya sehingga sebaran pengaruhnya
dapat dikatakan merata.
. Tingkat Motivasi

Beradasarkan hasil analisan yang telah peneliti lakukan, dapat
ditarik kesimpulan bahwa sebagian besar tingkat motivasi dalam
pembelian makanan online pada Mahasiswa Faultas Psikologi
Universitas Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim Malang berada pada
kategarisasi sedang, hal tersebut didasari pada data yang menunjukkan
bahwa sebanyak 61% atau 61 responden berada pada kategori sedang
lalu diikuti dengan 20% atau 20 responden yang berada pada kategori
tinggi dan sisanya yaitu 19% berada pada posisi rendah. Dari data
tersebut menunjukkan bahwa motivasi dalam melakukan sebuah
keputusan pembelian makanan online berada pada kategori sedang,
hal tersebut memiliki arti bahwa mahasiswa Fakultas Psikologi
Universitas Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim Malang ada yang
melakukan pembelian makanan online karena berdasarkan motivasi
yang dimiliki, namun ada juga yang melakukan pembelian makanan
online bukan berdasarkan motivasi tapi berdasarkan hal hal yang lain
seperti persepsi, harga, merk, dan lain sebagainya.

Hasil dari penelitian ini telah menunjukkan bahwa prosentase
tingkat motivasi pada mahasiswa Fakultas Psikologi Universitas Islam
Negeri Maulana Malik Ibrahim Malang berada pada kategori sedang.

Hal tersebut dipengaruhi oleh beberapa faktor yaitu kebutuhan
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fisiologi, kebutuhan rasa aman, kebutuhan sosial, kebutuhan ego, dan
aktualisasi diri. Selain itu kelima faktor tersebut memiliki tingkatan
yang terendah hingga tertinggi. Dalam melakukan pembelian makanan
online konsumen tidak semata- mata hanya untuk memenuhi
kebutuhan fisiologisnya akan tetapi konsumen juga merasa aman
ketika memilih makanan online karena ada beberapa responden yang
yakin bila makanan yang akan diantar oleh driver akan sesuai dengan
apa yang konsumen pesan, selain itu konsumen merasa senang jika
mendapatkan pelayanan yang baik dari driver hal ini untuk memenuhi
rasa ingin dihormati oleh orang lain. Selain itu promo juga menjadi
motivasi tersendiri bagi konsumen untuk membeli makanan online.
Selain faktor tersebut ada juga faktor yang mempengaruhi motivasi
konsumen yaitu produk, harga, pelayanan, dan lokasi, keempat aspek
tersebut juga dapat dipenuhi dengan baik oleh aplikasi pemesanan
makanan online. Hal tersebut dikarenakan konsumen ada yang
memesan makanan online karena mendapatkan harga yang lebih
murah karena adanya promo, lalu konsumen juga ada mendapatkan
pelayanan yang baik dari para driver lalu pilihan makanan online juga
sangat banyak dan produk makanan online dapat dipesan dimana saja
selama masih ada akses internet.

Dalam penelitian kali ini aspek — aspek untuk mengukur motivasi
adalah kebutuhan fisiologi, kebutuhan rasa aman, kebutuhan sosial,

kebutuhan ego, dan aktualisasi diri, dari kelima aspek tersebut
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memiliki pengaruh terhadap motivasi, hal ini dapay dilihat dari kelima
aspek itu masih ada beberapa aitem yang mewakili di setiap
indikatornya sehingga tidak ada aspek yang gugur di dalam penelitian
kali ini selain itu kebutuhan fisiologi memiliki pengaruh sebesar 19%,
kebutuhan rasa aman memiliki pengaruh sebesar 20% kebutuhan
sosial memiliki pengaruh sebesar 19% kebutuhan ego atau kebutuhan
untuk dihormati memiliki pengaruh sebesar 21% dan kebutuhan
untuk aktualisasi diri memiliki pengaruh sebesar 21%. Kesimpulannya
pengaruh dari setiap aspek pada variabel motivasi ini memiliki nilai
yang hampir sama sehingga dapat ditarik kesimpulan bahwa setiap
aspek pada variabel ini memliki pengaruh yang hampir sama dan
hampir merata di setiap aspeknya.
Pengaruh Motivasi Terhadap Keputusan Pembelian Makanan Online
Setelah peneliti memyebarkan angket pada 100 mahasiswa
Fakultas Psikologi Universitas Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim
Malang maka dapat ditarik kesimpulan bahwa hipotesis penelitian ini
adalah “ada pengaruh yang signifikan antara motivasi terhadap
keputusan pembelian makanan online pada mahasiswa Fakultas
Psikologi Universitas Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim Malang”
dapat diterima, hal ini dikarenakan nilai t hitung > t tabel (4,977 >
1,987). Dari nilai tersebut dapat ditarik kesimpulan bahwa ada

pengaruh antara variabel motivasi dengan keputusan pembelian
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makanan online pada mahasiswa Fakultas Psikologi Universitas Islam
Negeri Maulana Malik Ibrahim Malang.

Berdasarkan hasil uji linieritas hubungan variabel motivasi dengan
variabel keputusan pembelian makanan online memiliki hubungan
yang linier antara variabel motivasi dengan variabel keputusan
pembelian makanan online hal ini dikarenakan uji linieritas
menghasilkan nilai signifikasi sebesar 0,207 dan lebih besar dari 0,05.

Dan berdasarkan hasil dari uji analisis regresi sederhana diapat
ditarik kesimpulan bahwa motivasi memiliki pengaruh 20,2%
terhadap keputusan pembelian makanan online sedangkan 78,8%
dikarenakan faktor lain seperti persepsi, harga, produk, pelayanan dan
lain sebagainya selain dari faktor motivasi. Motivasi menyumbang
20,2% terhadap keputusan pembelian makanan online, hal tersebut
dikareakan seseorang dalam mengambil keputusan untuk membeli
produk tidak hanya dikarenakan oleh faktor motivasi saja melainkan
ada beberapa faktor lain yang mempengaruhi seperti harga, pelayanan,

persepsi dan lain sebagainya.
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BAB V

Penutup

A. Kesimpulan

Berdasarkan dari hasil analisa data dan dari hasil pembahasan dalam penelitian ini

maka dapat disimpulkan bahwa:

1. Tingkat motivasi dalam pembelian makanan online pada mahasiswa
Fakultas Psikologi Universitas Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim
Malang berada pada kategori sedang dengan presentasi 60% dan
sebanyak 60 responden berada pada kategori sedag.

2. Tingkat keputusan pembelian makanan online pada mahasiswa Fakultas
Psikologi Universitas Islam Negeri Maulana Malik lbrahim Malang
berada pada kategori sedang dengan presentasi 61% dan sebanyak 61
responden berada pada kategori sedag.

3. Hasil penelitian ini juga menunjukkan bahwa motivasi memiliki
pengaruh terhadap keputusan pembelian makanan online pada mahasiswa
Fakultas Psikologi Universitas Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim
Malang, hal ini dibuktikan dengan t hitung > t tabel (4,977 > 1,987) yang

berarti hipotesis diterima.
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B Saran

Berdasarkan dari hasil kesimpulan diatas, peneliti mengajukan saran sebagai

berikut:

1. Bagi Mahasiswa
Bagi konsumen yang dalam penelitian ini adalah mahasiswa dalam
melakukan keputusan pembelian makanan online yang didasari dengan
motivasi kebutuhan hendaknya lebih bijak dan teliti, agar tidak terjadi
kekecewaan pada pasca pembelian.
Ketika konsumen hendak melakukan pembelian makanan online sebaiknya
mengikuti lima tahapan dalam melakukan setiap pembelian yaitu :
pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan
pembelian dan perilaku pasca pembelian. Hal tersebut dilakukan dengan
tujuan agar konsumen tahu apakah ketika memesan makanan tersebut
memang benar kebutuhan atau hanya terpengaruh saja, sehingga tidak
sampai terjadi pembelian yang tidak terencanakan, pembelian yang
merugikan bahkan menjadikan pembelian yang boros.

2. Bagi Penyedia Aplikasi Online
Bagi penyedia Aplikasi Online dalam penelitian ini adalah perusahaan
Aplikasi Online baik GrabFood ataupun GoFood, diharapkan lebih
meningkatkan strategi pemasaran dan menjaga pelayanan dengan baik.

3. Bagi Penelitian Selanjutnya.
a. Di harapkan bagi penelitian selanjutnya untuk lebih meningkatkan

ketelitian dalam melakukan analisis yang diperlukan
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b. Selain itu peneliti perlu juga melakukan penelitian dengan
menggunakan subyek lain, mengingat dengan keterbatasan pada

penelitian ini yang digunakan subyek hanya dari kalangan mahasiswa.
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LAMPIRAN 1

Kuesioner Motivasi

Nama

Nim
Usia

Jurusan

Kuesioner ini mohon diisi dengan memberikan tanda centang (V) pada salah satu jawaban yang
saudara pilih dengan keterangan sebagai berikut :

SS = Sangat Setuju, S = Setuju, N = Netral, TS = Tidak Setuju, STS = Sangat Tidak Setuju

Mohon Kuesioner ini diisi dengan sungguh - sungguh karena tidak ada jawaban salah atau benar
dalam kuesioner kali ini

No

Item

SS

TS

STS

Saya memesan makanan online ketika merasa membutuhkan asupan
energi untuk tubuh

meskipun saya tidak datang sendiri ke warung makanan, saya yakin
makanan yang saya pesan akan sama dengan apa yang ada di aplikasi

Saya memesan makanan online karena saya ingin mengikuti trend
masa Kini

Saya kurang yakin makanan yang saya pesan akan sama dengan apa
yang ada di aplikasi

Saya merasa kecewa dengan pelayanan driver ketika memesan
makanan online

Meskipun banyak promo yang ditawarkan saya tidak tertarik untuk
memesan makanan online

Saya merasa diterima oleh orang lain ketika memesan makanan online

Saya sering memesan makanan online

O |00 N |

Saya merasa puas ketika memesan makanan online

10

ketika membutuhkan asupan energi untuk tubuh saya akan langsung
membelinya di warung

11

Saya sering merasa khawatir ketika memesan makanan secara online

12

Karena memesan makanan online saya merasa diacuhkan oleh
lingkungan di sekitar saya

13

Saya merasa dihormati oleh driver ketika memesan makanan online

14

Tidak ada keraguan bagi saya ketika memesan makanan online

15

Saya membeli makanan online karena banyak promo yang ditawarkan

16

Ketika memesan makanan online saya tidak mendapatkan pelayanan
yang baik oleh driver

17

Saya merasa kecewa ketika memesan makanan online

18

Saya jarang memesan makanan online

19

Saya memesan makanan online bukan karena ingin dikatakan lebih
modern

20

Saya merasa puas dengan pelayanan driver ketika memesan makanan
online




LAMPIRAN 2

Kuesioner Keputusan Pembelian

Nama

Nim
Usia

Jurusan :

Kuesioner ini mohon diisi dengan memberikan tanda centang (V) pada salah satu jawaban yang
saudara pilih dengan keterangan sebagai berikut :

SS = Sangat Setuju, S = Setuju, N = Netral, TS = Tidak Setuju, STS = Sangat Tidak Setuju

Mohon Kuesioner ini diisi dengan sungguh - sungguh karena tidak ada jawaban salah atau benar
dalam kuesioner kali ini

No

Item

SS

TS

STS

Saya memesan makanan online ketika saya lapar

Saya mendapatkan informasi makanan online lewat iklan

Ketika saya memesan makanan online saya akan membandingkan
harga makanan di beberapa warung yang ada di aplikasi

Saya lebih suka membeli sendiri makanan yang ingin saya makan
daripada harus memesan secara online

Saya merasa kecewa ketika membeli makanan online

Saya tidak pernah membandingkan harga makanan satu dengan
makanan yang lain ketika memesan makanan online

Saya merasa puas ketika membeli makanan online

Dengan menu makanan yang sama saya akan memilih harga yang
lebih murah

Saya tidak kesulitan mendapatkan informasi ketika akan memesan
makanan online

10

Saya akan langsung membeli makanan di warung ketika saya lapar

11

Saya tidak mendapatkan saran dari siapapun ketika memesan
makanan online

12

Saya merasa kesulitan mendapatkan informasi ketika memesan
makanan online

13

Jika membutuhkan makanan saya akan memesan makanan online lagi

14

Saya akan membandingkan harga makanan yang ada di aplikasi
dengan harga yang ada di warung

15

Saya akan tetap memilih memesan makanan secara online walaupun
saya bisa membelinya sendiri

16

Saya memesan makanan online karena mendapatkan saran dari teman
saya

17

Saya tidak mencari informasi terlebih dahulu ketika memesan
makanan online

18

Saya tidak akan memesan makanan online lagi

19

Saya tidak memilih makanan yang murah ketika memesan makanan
online

20

Saya tidak pernah membandingkan harga makanan yang ada di
aplikasi dengan harga makanan yang ada di warung




Lampiran 3

Hasil Uji Validitas Motivasi Konsumen

VAR00021
VAR00001 Pearson Correlation 386"
Sig. (2-tailed) ,000
N 100
VAR00002 Pearson Correlation 236
Sig. (2-tailed) ,018
N 100
VARO0003 Pearson Correlation ,001
Sig. (2-tailed) ,993
N 100
VARO0004  Pearson Correlation 224’
Sig. (2-tailed) ,025
N 100
VAR00005 Pearson Correlation 465"
Sig. (2-tailed) ,000
N 100
VARO00006  Pearson Correlation 512"
Sig. (2-tailed) ,000
N 100
VARO0007 Pearson Correlation ,249*
Sig. (2-tailed) 013
N 100
VAR00008 Pearson Correlation 594"
Sig. (2-tailed) ,000
N 100
VAR00009  Pearson Correlation 642"
Sig. (2-tailed) 000
N 100
VARO0010 Pearson Correlation 124
Sig. (2-tailed) ,218
N 100
VAR00011 Pearson Correlation 3917
Sig. (2-tailed) ,000
N 100
VAR00012 Pearson Correlation 417"
Sig. (2-tailed) ,000
N 100
VAR00013 Pearson Correlation 459"
Sig. (2-tailed) ,000
N 100
VAR00014  Pearson Correlation 630"




Sig. (2-tailed) ,000
N 100
VAR00015 Pearson Correlation 519"
Sig. (2-tailed) ,000
N 100
VAR00016 Pearson Correlation 452"
Sig. (2-tailed) ,000
N 100
VAR00017  Pearson Correlation 552"
Sig. (2-tailed) ,000
N 100
VAR00018  Pearson Correlation 495"
Sig. (2-tailed) ,000
N 100
VARO0019  Pearson Correlation ,008
Sig. (2-tailed) ,938
N 100
VAR00020 Pearson Correlation 546"
Sig. (2-tailed) ,000
N 100

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

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




Lampiran 4

Hasil Uji Validitas Keputusan Pembelian

VAR00021

VAR00001 Pearson Correlation 469"
Sig. (2-tailed) ,000

N 100

VAR00002 Pearson Correlation 3197
Sig. (2-tailed) ,001

N 100

VAR00003  Pearson Correlation 547"
Sig. (2-tailed) ,000

N 100

VARO00004  Pearson Correlation 338"
Sig. (2-tailed) ,001

N 100

VAR00005 Pearson Correlation ,355"
Sig. (2-tailed) ,000

N 100

VARO00006  Pearson Correlation 576"
Sig. (2-tailed) ,000

N 100

VAR00007  Pearson Correlation 377"
Sig. (2-tailed) ,000

N 100

VAR00008  Pearson Correlation 523"
Sig. (2-tailed) ,000

N 100

VAR00009  Pearson Correlation 499"
Sig. (2-tailed) 000

N 100

VAR00010 Pearson Correlation 276"
Sig. (2-tailed) ,005

N 100

VAR00011  Pearson Correlation 277"
Sig. (2-tailed) ,005

N 100

VAR00012 Pearson Correlation ,300”
Sig. (2-tailed) ,002

N 100

VAR00013  Pearson Correlation 3217
Sig. (2-tailed) ,001

N 100

VAR00014 Pearson Correlation 469"
Sig. (2-tailed) ,000

N 100




VAR00015 Pearson Correlation ,268"
Sig. (2-tailed) ,007
N 100
VAR00016 Pearson Correlation 199"
Sig. (2-tailed) ,047
N 100
VARO00017 Pearson Correlation 243"
Sig. (2-tailed) ,015
N 100
VAR00018  Pearson Correlation 614"
Sig. (2-tailed) ,000
N 100
VAR00019  Pearson Correlation 506"
Sig. (2-tailed) ,000
N 100
VAR00020 Pearson Correlation 4737
Sig. (2-tailed) ,000
N 100

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

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



Lampiran 5

Data Mentah Variabel Motivasi
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LAMPIRAN 6

Data Mentah Item Keputusan Pembelian
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