PENGARUH MOTIF RASIONAL DAN MOTIF EMOSIONAL
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN
(STUDI KASUS PADA FOLLOWERS INSTAGRAM
GHEALSYSHOESID)

SKRIPSI

Oleh

AMJAD HIBATULLAH

NIM: 17510116

JURUSAN MANAJEMEN
FAKULTAS EKONOMI
UNIVERSITAS ISLAM NEGERI (UIN)
MAULANA MALIK IBRAHIM
MALANG
2021



PENGARUH MOTIF RASIONAL DAN MOTIF EMOSIONAL
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN
(STUDI KASUS PADA FOLLOWERS INSTAGRAM
GHEALSYSHOESID)

SKRIPSI

Diajukan Kepada:
Universitas Islam Negeri (UIN) Maulana Malik Ibrahim Malang
Untuk Memenuhi Salah Satu Persyaratan

Dalam Memperoleh Gelar Sarjana Manajemen (SM)

Oleh

AMJAD HIBATULLAH
NIM: 17510116

JURUSAN MANAJEMEN
FAKULTAS EKONOMI
UNIVERSITAS ISLAM NEGERI (UIN)
MAULANA MALIK IBRAHIM
MALANG
2021



PENGARUH MOTIF RASIONAL DAN MOTIF EMOSIONAL
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN
(STUDI KASUS PADA FOLLOWERS INSTAGRAM
GHEALSYSHOESID)

SKRIPSI

Oleh
AMJAD HIBATULLAH
NIM: 17510116

Telah disetujui pada tanggal 24 Agustus 2021

Dosen Pembimbing

.

M. Fatkhur Rozi, S.E., M.M
NIP.197601182009011003

Mengetahui:

NIP. 197406042006041002



LEMBAR PENGESAHAN

PENGARUH MOTIF RASIONAL DAN MOTIF EMOSIONAL
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN (STUDI KASUS
PADA FOLLOWERS INSTAGRAM GHEALSYSHOESID)

SKRIPSI

Oleh
AMJAD HIBATULLAH

NIM: 17510116

Telah Dipertahankan di Depan Dewan Penguiji,
Dan Dinyatakan Diterima Sebagai Salah Satu Persyaratan
Untuk Memperoleh Gelar Sarjana Manajemen(SM)

Pada 16 September 2021
Susunan Dewan Penguiji: Tanda Tghgan
1. Ketua
Amelindha Vania, S.E, MM ( . )

NIP. 1991061720190 3 2019
2. Dosen Pembimbing/Sekretaris

Muhammad Fatkhur Rozi, SE., MM (
NIP. 1976011820090 1 1003

3. Penguji Utama

Prof. Dr. H. Salim Al Idrus, MM., M.Ag (
NIP. 1962011519980 3 1001




SURAT PERNYATAAN

Yang bertanda tangan dibawah ini:

Nama : Amjad Hibatullah
NIM : 17510116
Fakultas/Jurusan : Ekonomi/Manajemen

Menyatakan bahwa “Skripsi” yang saya buat untuk menenuhi persyaratan
kelulusan pada Jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi Universitas Islam Negeri

Maulana Malik Ibrahim Malang, dengan judul:

PENGARUH MOTIF RASIONAL DAN MOTIF.EMOSIONAL
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN (STUDI KASUS
PADA FOLLOWERS INSTAGRAM GHEALSYSHOESID)

merupakan hasil karya saya sendiri, bukan “duplikasi” dari karya orang lain.

Selain itu, jika ada “tuntutan” lain di kemudian hari, dosen pembimbing
atau Fakultas Ekonomi tidak ikut serta menanggung tanggung jawab, seluruh
“tuntutan” yang ada dikemudian hari merupakan tanggung jawab saya pribadi.
Demikian surat pernyataan ini dengan sebenar-benarnya, tanpa ada paksaan dari

pihak manapun.

Malang, 16 September 2021

‘ ‘&=  TEMPI
"f);«)‘fsszmxs4se73217
Amjad Hibatullah
NIM: 17510116



HALAMAN PERSEMBAHAN

Alhamdulillah, Puji syukur atas segala rahmat yang selalu Allah SWT berikan
berupa akal, pikiran, kekuatan, kesehatan kepada Saya hingga dapat
merampungkan karya skripsi ini. Sholawat tak lupa selalu tersalurkan kepada
Rasul Kita Baginda Nabi Muhammad SAW atas tauladan serta keistimewaannya
sebagai penyambung atas setiap doa yang selalu tertuju kepada Allah SWT
hingga dapat merampungkan karya skripsi ini. Karya skripsi ini saya

persembahkan untuk:

Seluruh keluarga tercinta, Ayah Saya Bapak Drs. H. Mujiyono, S.T, M.M dan Ibu
Saya Ibu Hj. Siti Poniyah yang telah memberikan dukungan do’a, moril dan
materil agar saya bisa menempuh pendidikan sarjana hingga menyelesaikan tugas
akhir skripsi ini. Tak lupa juga kepada kakak Saya, Ika Endah Prasetyo Rini,
Slamet Miharto, Rizgie Adtya Jaya, Indah Fuji Inistiana, serta motivator Saya

Aida Rahmatus Shayla yang menjadi motivasi Saya untuk dapat terus berkarya.

Seluruh Dosen Fakultas Ekonomi UIN Malang, terkhusus kepada Bapak
Muhammad Fatkhur Rozi, SE., M.M. Selaku pembimbing Saya yang benar-benar

memotivasi Saya untuk mengerjakan skripsi ini dengan sangat serius.

Sahabat Ucok Home Reynaldi, Willy, Ikbal, Bima, Afta, Ahfas, M. Nur Ahmad
Langgeng Widodo, Reza Adi Novit yang telah menemani dan memotivasi dalam

mengerjakan skripsi di Kota Malang.

Sahabat Perkopmaan Mas Arif, Mba Aul, Mas Putra, Mba Intan, Mas Lenggar,
Mba Husna, Rizki Muzaki Mas’ud, Oktaria Rosallina, Melisa Rukmi Febrianti,
Zulfa Nur Hidayah, Yusuf Hasyim, Feri Aji, Muhamad Igbal serta seluruh
anggota Kopma Padang Bulan yang telah menjadi keluarga besar Saya selama di
Malang, serta menjadi tempat saya untuk belajar dan bertumbuh menjadi individu
yang lebih baik dari sebelumnya. Semoga Allah selalu memberikan rahmat dan

perlindungan kepada Kita semua Aamiin.



HALAMAN MOTTO

Kamu akan mendapatkan apapun yang kamu pikirkan dan

percayai. (Napoleon Hill)

Vi



KATA PENGANTAR
Segala puji dan syukur atas kehadirat Allah SWT, atas rahmat dan

hidayah-Nya penelitian ini dapat rampumg dengan judul “Pengaruh Motif

Rasional dan Motif Emosional terhadap Keputusan Pembelian Konsumen (studi

kasus pada followers instagram ghealsyshoesid)”.

Sholawat serta salam semoga selalu tersalurkan kepada Nabi Kita

Muhammad SAW yang telah membimbing Kkita dari zaman kegelapan menuju

zaman yang terang benderang.

Peneliti menyadari bahwa tugas akhir skripsi ini tidak akan rampung tanpa

adanya pemikiran dan arahan yang diberikan dari berbagai pihak. Berkat berbagai

konstibusi yang diberikan, peneliti menyampaikan terima kasih sebesar-besarnya

kepada:

1.

Bapak Prof. Dr. H. M. Zainuddin, M.A selaku Rektor Universitas Islam
Negeri (UIN) Maulana Malik Ibrahim Malang.

Bapak Dr. H. Misbahul Munir, Lc., M.EI selaku Dekan Fakultas Ekonomi
Universitas Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim Malang, sekaligus dosen
pembimbing skripsi.

Bapak Muhammad Sulhan, S.E., M.M selaku Ketua Jurusan Manajemen
Fakultas Ekonomi Universitas Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim
Malang.

Bapak Muhammad Fatkhur Rozi, SE., M.M selaku Dosen Pembimbing.
Ibu Amelindha Vania, S.E, MM selaku Kepala Dewan Penguiji

Bapak Prof. Dr. H. Salim Al Idrus, MM., M.Ag selaku Dewan Penguji
Utama

Bapak dan ibu dosen Fakultas Ekonomi Universitas Islam Negeri Maulana
Malik Ibrahim Malang.

Ibu, Ayah, Kakak, dan seluruh keluarga yang senantiasa memberikan do’a

dan dukungan secara moril dan spirituil.

vii



9. Teman-teman manajemen 2017 yang telah memberikan semangat dan
dukungan dalam menyelesaikan tugas akhir skripsi ini.

10.  Teman-teman Kopma Padang Bulan yang telah menemani Saya untuk
belajar dan berkembang menjadi jauh lebih baik.

11.  Dan seluruh pihak yang terlibat secara langsung maupun tidak langsung
yang tidak bisa disebutkan satu persatu.

Dengan seluruh kerendahan hati peneliti menyadari terciptanya skripsi ini
masih belum bisa dikatakan sempurna. Maka dari itu, peneliti berharap kritik dan
saran yang membangun demi terlahirnya penyempurna skripsi ini. Semoga karya
ini mampu memberikan kebermanfaatan kepada orang banyak. Aamiin ya Robbal

‘Alamiin.

viii



DAFTAR ISI
HALAMAN SAMPUL DEPAN

HALAMAN JUDUL ..ottt e e e et e e e e e e e e, i
HALAMAN PERSETUJIUAN ...ttt ii
HALAMAN PENGESAHAN ..., i
HALAMAN PERNY AT AAN ettt iv
HALAMAN PERSEMBAHAN ...ttt e e e e e naeians v
HALAMAN MOT T O oottt e e e et e e e e e e e e, Vi
AT A PEN G AN T AR ettt e e ettt e e e e e e e e e e e e e e e e e eneeaees vii
DAFT AR LS oot e e e e e e e e, iX
DAFTAR TABEL ..ottt e e e e e e e e e e e e e e e e eeeeaees xiii
DAFTAR GAMBAR ... ettt XV
DAFTAR LAMPIRAN .ottt XVi
A B S T R A e ettt et e e ——————————aaaa—— XVii
BAB | PENDAHULUAN ..ot a e e, 1
1.1 Latar BelaKang ........ccoooioiiiiiiieee e 1
1.2 RUMUSAN MaASAIAN ...t e e e 5
1.3 Tujuan Penelitian..........c.cooiieiieii e 6
1.4 MaNTaat PeNEIITIAN ... ...ttt e e e 6
BAB Il KAJIAN PUS T AK A e, 7
2.1 Hasil-hasil penelitian terdahulu yang relevan...........ccccooevennieniinisce 7
2.2 Persamaan dan Perbedaan Penelitiaan Terdahulu dan Saat ini.........cccccceeeeeennnnn. 12
FC B o U] - L T =To] o PSPPSR 18
2.3 1 TEOM IMOTIVASE oo 18



2.3.2 MOLIT RASIONAL ... 20

2.3.3  MOtIf EMOSIONAL .......ccooiiiiiiiiiiieie e 25
2.3.4  Keputusan Pembelian ...........cccooveviiiiiicie e 28
2.4 Framework motif rasional dan motif emosional berpengaruh terhadap
keputusan pembelia KONSUMEN .........cciiiiiiiiiiieee e 31
2.5 HIPOLESIS PENEITIAN. .....c.eiiiiiieiicieee e 32
2.5.1 Hipotesis PeNelitian ...........cccoeiieiiiiie i 32
2.5.2 Kerangka KonSePtUAl ...........cccoiveruiiiiriieiicie e 33
BAB Il METODE PENELITIAN ...cooiiiiiicecesese e 34
3.1 Jenis dan Pendekatan Penelitian............cccoceiiiieiiiiisie e 34
3. L1 JeniS PENEITIAN ....oveiiiiiiiceeee e e 34
3.1.2 Pendekatan Penelitian.........ccccevuereriniiiiiniisiseee e 34
3.2 LOKAST PENEITIAN ...oveeiieiieciieieeie ettt sttt nneas 34
3.3 Jenis Data dan SUMDEr Data .........ccovveieiieiiiie e 35
331 JENIS DA ...eeueeuieieiie sttt e 35
34, 1.1 DAta PIIMEN ..veiiieieiie sttt 35
3.4.1.2 Data SEKUNEN ..o 35
3.3.2  SUMDEI DALA .....veveeeieeiic sttt nne e 35
30303 POPUIBST ..o 35
3.3 4 SAMPEL .o 36
3.4 Teknik Pengumpulan Data.........c.cccveviiiiiieiice e 37
341 UJIVANAITAS ... 38
3.4.2 UJIREADIITAS ..o e 38
3.5 Definisi Operasional Variabel ............cccooieiiiiiieiieec e 39
3.6 ANALISIS DAL .....eveieieiiee e e 40
3.6.1  ANalisis DESKIIPLIT........ccoiiiiiiiieee e 40
3.6.2  Analisis ASUMSI KIASIK ........ccveiieiiiiieieeie e 41
3.6.2.1 UjJi NOIMAIITAS. .....veeivieiieeiie sttt 41
3.6.2.2 Uji AULOKOIEIASI.....cvveiiieiiieiiiccic e 41



3.6.2.3 Uji MUItIKOINIEITTAS ... 42

3.6.2.4 Uji HeterokedastiSItas ..........ccoervereriierireeieieieseesi e 43
3.6.3  Analisis Korelasi Parsial...........ccoooveiiiiiiiniiiineeese e 43
3.6.4 Analisis Korelasi BErganda ...........ccccceovvereiiieiieneeieseese e 44
3.6.5 Analisis Regresi Linier Berganda..........cc.cooveveieieneneneneneseseeeeeenes 45
3.7 Pengujian HIPOTESIS ......ccueiuiiiiiiiiiieiieieie et 46

3.7.1Uji SIMUIAN (UJI-F) ceiiiiiceeee s 46

3.7.2 Koefisiensi determinasi (R2).........cccceercecccecccceceeeeeee s 46

3. 7.3 UJi Parsial (UJI=T) .ooeeceeiecieiieiesiesie et 47

BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN ........cccoooviiiiieiienenen, 48
4.1 Gambaran Umum Perusahaan ...........cccceverierenienenesinisie e 48
4.2 HaSI PENEIITIAN. ......eoiiieieiee e 50
4.2.1 Deskripsi Karakteristik RESPONAEN ........ccoviiiiiiiiiiicee e, 50
4.2.2 Uji Validitas dan Relabilitas ..........ccoceveiiiiiiiiiiiicce e 51
4.2.3 Deskripsi Jawaban Responden terhadap Variabel Penelitian ........................ 53
4.2.4 Hasil Uji NOrMAlItas ........cccooieiieiieieiiece e 55
4.3 Hasil Uji ASUMST KIASIK .......ccoiiiiiiiiiccceese e 56

4.3.1 Uji MUItIKOIINEAITTAS ......evevieiieieieieesese e 56

4.3.2 UJi AULOKOTEIAST ..o 56

4.3.3 Uji HeteroKedastiSitas ..........cccuevueiieiierieiieie e 57

4.4 HaSil UJIKOTEIASI .......ccviiiiiiicciece ettt 58
4.5 Hasil Regresi Linier BErganda. ..........ccooueoeeieneninesisieeeese s 59
4.6 Hasil Pengujian HIPOTESIS 1 .....oouiiuiiiiiiiieieiesie e 61
4.6.1 Uji SIMUItan (UJi-F) c.oooneieec e 62
4.6.2 Koefisien DeterMinasi.(R?) ........oeveeeeeeeoeeeeeeeeseeeeseeseeeeeseeenesen e 62
4.7 Hasil Pengujian.HIPOTESIS 2 ......couiiiiiiiiiieieieie e 63
4.7.1 Uji Parsial (UJi-1) ...ooeeeeeieieieceece e 63
4.8 Hasil Pengujian HIPOtESIS 3 ....ccvviiiiieiiiciie et 64
4.8.1 Variabel DOMINAN. ......ccoiiiiiiiiieie e e 64

Xi



4.9 PEMDBDANGSAN .......eoiiiiie e e 65
4.9.1 Motif Rasional dan Motif Emosional terhadap Keputusan Pembelian
SECArA SIMUITAN ....vveiiciece e 65

4.9.2 Motif Rasional dan Motif Emosional terhadap Keputusan Pembelian

SECANA PArSIAl ... 66

4.9.3 Variabel DOMINAN ... 67

BAB V PENUTUP ..ottt e e e e e e e e, 69

5.1 KESIMPUIAN ..ot sre e re e e e e nreas 69

LT YL - | [T 70

DAFTAR PUST AK A ettt e e e e e e e e, 71
LAMPIRAN

Xii



DAFTAR TABEL
Tabel 2.1, Penelitian TerdanUIU...........oo oo 7
Tabel 2.2, Persamaan dan Perbedaan Penelitiaan Terdahulu dan Saat ini ....... 12

Tabel 2.3, Contoh Keputusan Pembelian yang dihadapkan kepada

BCONSUIMEIN L.tttk e e bb e e e b b e e s bbeesbneeanreeas 28
Tabel 3.1, Penentuan Jumlah Sampel Penelitian Issac dan Michael ................. 36
Tabel 3.2, Definisi Operasional Variabel............ccccccooiiiiiiniiiiee e, 39
Tabel 3.3, Pedoman untuk Memberikan Interprestasi Koefisien Korelasi ........ 44
Tabel 4.1, Daftar Produk Ghealsyshoesid .............cccoviiiiieniiiineceeccee e, 48
Tabel 4.2, Hasil Deskripsi Karakteristik Responden.............cccoceviviviieeieiciennnn, 50
Tabel 4.3, Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas Angket Motif Rasional................ 51
Tabel 4.4, Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas Angket Motif Emosional............. 52
Tabel 4.5, Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas Angket Keputusan Pembelian....52
Tabel 4.6, Deskripsi Jawaban Responden terhadap motif rasional .................... 53
Tabel 4.7, Deskripsi Jawaban Responden terhadap motif emosional................. 54

Tabel 4.8, Deskripsi Jawaban Responden terhadap keputusan pembelian ....... 55

Tabel 4.9, Hasil Uji Normalitas dengan Menggunakan Uji Kolmogorov-
80 1 011 10 )Y SRS 55

Tabel 4.10, Hasil Multikolinieritas Motif Rasional dan Motif Emosional.......... 56
Tabel 4.11, Hasil Autokorelasi Motif Rasional dan Motif Emosional................ 56
Tabel 4.12, Hasil Heterokedastisitas Motif Rasional dan Motif Emosional ...... 57

Tabel 4.13, Hasil Korelasi antara Motif Rasional dengan Keputusan

[T 0] 011 =T o SRS 58
Tabel 4.14, Hasil Korelasi antara Motif Emosional dengan Keputusan

PEMDEIIAN .o 59
Tabel 4.15, Hasil Regresi Linier Berganda ..........ccccocvvieeeiiiene e, 60
Tabel 4.16, Hasil Uji SIMUITaN ..o 62

Xiii



Tabel 4.17, Hasil KOefisSien DeterMINASE ......ccuvveeeiieeeeeeieee et eee s

Tabel 4.18, Hasil Uji Parsial

Tabel 4,19, Hasil Uji Variabel Dominan ...........cccccoevviiiiiieii e

Xiv



DAFTAR LAMPIRAN
Lampiran 1 Biodata Peneliti
Lampiran 2 Kuesioner
Lampiran 3 Uji Validitas
Lampiran 4 Tabel Penentuan Jumlah Sampel Issac Michael
Lampiran 5 Uji Reabilitas

Lampiran 6 Uji Normalitas

Lampiran 7 Uji Korelasi

Lampiran 8 Uji Multikolinieritas

Lampiran 9 Uji Autokorelasi

Lampiran 10 Tabel Durbin Watson

Lampiran 11 Uji Heterokedastisitas

Lampiran 12 Uji Regresi Linier Berganda

Lampiran 13 Instagram Ghealsyshoesid

Lampiran 14 Wawancara dengan Konsumen Ghealsy
Lampiran 15 Hasil Kuesioner

Lampiran 16 Proses Penyebaran Angket (Google Form)
Lampiran 17 Hasil Plagiarisme Turnitin

Lampiran 18 Surat Keterangan Bebas Plagiarisme

XV



ABSTRAK

Amjad Hibatullah. 2021, SKRIPSI. Judul: “Pengaruh Motif Rasional dan Motif
Emosional terhadap Keputusan Pembelian (Studi Kasus pada Konsumen sekaligus
Followers Instagram ghealsyshoesid)”.

Pembimbing: Muhammad Fatkhur Rozi, S.E., M.M.

Kata Kunci: Motif Rasional, Motif Emosional, Keputusan Pembelian,
Ghealsyshoesid

Pada zaman sekarang para konsumen menjadi lebih cerdas dalam membeli
sebuah produk. Mereka yang telah berkecimpung dalam dunia digital, tingkat
keterbukaan dan kesadaran untuk membeli sebuah produk yang menguntungkan
bagi mereka didasari perbandingan dan analisis yang mereka miliki terhadap
sebuah produk. Hal tersebut dikarenakan semakin banyaknya sumber pengetahuan
yang mereka dapatkan dari berbagai media. Pengetahuan yang konsumen miliki
dengan sadarnya dapat membangun motivasi belanja konsumen. Dalam membeli
sebuah produk ada 2 (dua) landasan motivasi yang mendasari motivasi belanja
konsumen, yaitu motif rasional dan motif emosional. Dalam motif rasional
terdapat aspek harga sebagai salah motif pembelian. Ghelasyshoesid merupakan
sebuah Toko Online dengan menjual berbagai produk fashion wanita di Instagram
dengan harga yang tergolong murah bagi kalangan mahasiswi. Tujuan penelitian
ini adalah untuk mengetahui pengaruh motif rasional dan motif emosional
terhadap keputusan pembelian secara parsial dan simultan. Serta mengetahui,
motif mana yang lebih berpengaruh (dominan) diantara motif rasional dan motif
emosional dalam mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.

Penelitian ini dilakukan melalui survey menggunakan kuesioner kepada
272 orang sampel dengan metode kuantitatif. Teknik analisis data pada penelitian
ini menggunakan analisis deskriptif, uji asumsi klasik, analisis korelasi parsial,
analisis korelasi berganda, dan analisis regresi linier berganda.

Hasil penelitian menggambarkan, motif rasional mempunyai pengaruh
positif signifikan yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.
Motif emosional memiliki pengaruh positif signifikan dalam mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen. Adapun, Motif rasional dan motif emosional
dalam mempengaruhi keputusan pembelian konsumen memiliki pengaruh positif
yang signifikan. Motif Rasional merupakan variabel independen dominan yang
berpengaruh terhadap keputusan pembelian.
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ABSTRACT

Amjad Hibatullah. 2021, THESIS. Title: "The Influence of Rational Motives and
Emotional Motives on Purchase Decisions (Case Study on Ghealsyshoesid
Consumers and Instagram Followers)".

Advisor: Muhammad Fatkhur Rozi, S.E., M.M.

Keywords: Rational Motive, Emotional Motive, Purchase Decision,
Ghealsyshoesid

In this day and age consumers are becoming smarter in buying a product.
Those who have been in the digital world, the level of openness and awareness to
buy a product that is profitable for them is based on their comparison and analysis
of a product. This is due to the increasing number of sources of knowledge they
get from various media. The knowledge that consumers have consciously can
build consumer shopping motivation. In buying a product there are 2 (two) basic
motivations that underlie consumer shopping motivation, namely rational motives
and emotional motives. In rational motives there is an aspect of price as one of the
motives for buying. Ghelasyshoesid is an online store that sells various women's
fashion products on Instagram at relatively low prices for female students. The
purpose of this study was to determine the effect of rational motives and
emotional motives on purchasing decisions partially and simultaneously. And
knowing which motive is more influential (dominant) between rational motives
and emotional motives in influencing consumer purchasing decisions.

This research was conducted through a survey using a questionnaire to a sample
of 272 people with quantitative methods. The data analysis technique in this study
used descriptive analysis, classical assumption test, partial correlation analysis,
multiple correlation analysis, and multiple linear regression analysis.

The results of the study illustrate that rational motives have a significant positive
influence that can influence consumer purchasing decisions. Emotional motives
have a significant positive influence in influencing consumer purchasing
decisions. Meanwhile, rational motives and emotional motives in influencing
consumer purchasing decisions have a significant positive influence. Rational
motives are the dominant independent variables that influence purchasing
decisions.

XVii
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PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Perkembangan fashion di Indonesia dengan pesatnya menjadi salah satu

produk yang paling dicari dan dibeli oleh para konsumen online di Indonesia.

Produk Terlaris Saat Harbolnas (12-14 Desember 2016)

Tiket Acara

Buku

Mzkanan dan Minuman
2ill Payment
Kebutuhan Harian
Kosmetik

Travel

Elektronik

Gadgst

Fashion

(Sumber: Nielsen Indonesia, PT (The Nielsen Company), Desember 2016)
Gambar 1.1, Produk Fashion Paling Banyak Diburu Konsumen Online

Produk fashion paling banyak dibeli para konsumen digital pada Harbolnas
(Hari Belanja Online Nasional) pada 12-14 Desember 2016. Hal terbukti oleh
adanya data dari penelitian yang pernah dilakukan oleh Nielsen Indonesia yang
menyajikan hasil responden yang dengan tingkat prosentase sebesar 68 persen
dari seluruh transaksi. Adapun barang yang dibeli yaitu pakaian, tas, sepatu,

perhiasan, hingga aksesoris. Proses riset melibatkan 500 responden yang



menyebar di beberapa kota besar Indonesia (20 Kota Besar). Responden yang
dicari yaitu adalah seorang pengguna internet aktif dengan usia diatas 15 tahun
yang terdiri dari lelaki dan perempuan. Lelaki dan perempuan di atas 15 tahun
yang aktif menggunakan akses internet merupakan kriteria Responden yang
digunakan. Adapaun salah satu brand fashion yang ikut serta dalam meramaikan
jagat dunia fashion di Indonesia yaitu, Ghealsyshoesid. Ghealsyshoesid
merupakan brand yang paling sering menjadi bahan pembicaraan bagi para
mahasiswi di Kota Malang pada khususnya. Berdasarkan wawancara yang saya
lakukan dengan salah satu konsumen sekaligus followers Instagram
Ghealsyshoesid, Melisa Rukmi Febrianti. Beliau menjelaskan bahwa ada beberapa
faktor yang menjadi penentu la memilih berbelanja di Ghealsyshoesid “Saya
memilih berbelanja di Ghealsyshoesid dikarenakan harga produk yang dijual di
Ghealsy sangatlah murah dibandingkan brand fashion yang lain yang ada di
Malang sejauh yang Saya tau. Walau harganya murah, luar biasanya mereka juga
memberikan produk dengan kualitas yang cukup baik. Dengan kualitas yang
mereka tawarkan dengan beberapa model yang selalu mengikuti tren fashion
hingga saat ini juga membuat saya menjadi percaya diri ketika menggunakan

produk Ghealsyshoesid yang notabene harganya sangatlah murah.” paparnya.

Pada zaman sekarang para konsumen menjadi lebih cerdas dalam membeli
sebuah produk. Asnan Furinto (2018) dalam situs sindonews, memaparkan bahwa
generasi milenial ikut serta menjadi penentu. Mereka yang telah berkecimpung
dalam dunia digital tingkat keterbukaan dan kesadaran untuk membeli sebuah
produk yang menguntungkan bagi mereka berdasarkan perbandingan dan analisis
yang mereka miliki terhadap sebuah produk. “Masyarakat milenial semakin
berpendidikan, banyaknya informasi yang merka dapat menjadikan mereka
semakin rasional dalam memilih sebuah produk. Hal tersebut membuat merek
lapis kedua menjadi pilihan utama,” paparnya. Hal tersebut dikarenakan semakin
banyaknya sumber pengetahuan yang mereka dapatkan dari berbagai media.

Pengetahuan yang konsumen miliki dengan sadarnya dapat membangun motivasi



belanja konsumen. Menurut Schiffman dan Kanuk (2008) motivasi dilambangkan
menjadi sebuah dorongan tenaga dari dalam diri seseorang yang mendorong

tindakan seseorang secara memaksa.

Dalam hal membeli sebuah barang ada berbagai landasan motivasi yang
mendasari motivasi belanja konsumen. Salah satu aspek yang paling berpengaruh
dalam memotivasi konsumen untuk berbelanja adalah harga. Disebutkan oleh
Pusparisa (2020) dalam situs databoks, ada bahan pertimbangan yang menjadi
faktor penentu seseorang membeli sebuah produk. Salah satu faktor yang menjadi
penentu adalah faktor harga. Terlihat berdasarkan hasil riset secara daring
terhadap 6.697 responden oleh Katadata Insight Center (KIC) ketika melakukan
kerja sama dengan Cash Pop. Kegiatan ini menjangkau 34 provinsi di Indonesia,
kegiatan tersebut berlangsung sejak 13-17 Oktober 2020. Pada survei tersebut
terlihat bahwa faktor utama dalam membeli produk daring adalah harga, hal ini

disetujui oleh 75% responden yang ada.

Harga

Kualitas produk
Promo/diskon
Rating/ulasan
Merek

Sertifikasi halal
Reputasi e-commerce
Reputasi produsen
Kandungan produk
Desain kemasan
Iklan

Megara asal produk

=1
=)
=1
o
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m
=]
@
=)

120

. =
O tidak

(Sumber: Katadata Insight Center (KIC), November 2020)
Gambar 1.2, Pertimbangan Membeli Produk Daring

Adapun beberapa faktor pembelian yang mempengaruhi seseorang untuk

membeli produk secara online hal tersebut terkait dengan diskon,/promo serta



kualitas produk. Dari dua faktor ini menentukan 58,9% dan 62,5% responden.
Adapaun negara asal produk yang menjadi faktor terkecil dalam penentuan
pembelian konsumen. Faktor ini hanya memberikan pertimbangan untuk 13,6%

responden.

Mengacu pada pernyatan (Schiffman dan Kanuk, 2008) dalam menentukan
sasaran pembelian, perilaku konsumen dibedakan menjadi
motif rasional dan motif emosional. Rasionalit dalam ekonomi tradisional,
digunakan sebagai istilah, mereka menganggap konsumen akan berprilaku
rasional ketika mereka membandingkan beberapa alternatif dan memilih salah
satu alternatif yang memeberikan nilai manfaat yang paling besar. Dalam lingkup
pemasaran, kriteria yang obyektif seperti ukuran, berat, harga, atau bobot akan
menjadi sebuah dasar seorang konsumen bertindak menggunakan rasionalitas
dalam menentukan sasaran pembelian. Motif emosional berbanding terbalik
dengan motif rasional karena dalam menentukan pembelian, seseorang akan
memilih secara subyektif berdasarkan kriteria pribadi (sebagai contoh, kasih

sayang, status, ketakutan, dan kebanggaan).

Hasil penelitian Fikri Hakimi Hakim (2017) yang berjudul Pengaruh Motif
Rasional dan Motif Emosional Terhadap Keputusan Pembelian Sepatu Sepak
Bola Specs di Keanggotaan Persis Solo dan Mustabesyirah (2019) yang berjudul
Pengaruh Motif Rasional dan Motif Emosional Terhadap Keputusan Pembelian
Jilbab Zoya di Kota Makassar menyatakan terdapat pengaruh signifikan terhadap
penentuan pembelian konsumen yang tertuang dalam motif rasional dan motif

emosional.

Objek penelitian ini adalah sebuah brand fashion Ghealsy dengan akun jualan
@ghealsyshoesid dengan jumlah pengikut sebanyak 1,9 Juta followers, Ghealsy
merupakan sebuah brand fashion wanita yang aktif menjual produk fashion
seperti, tas, sepatu, pakaian dengan berbagai model yang kekinian. Pada awal
berdirinya ghealsy, sang pemilik toko hanyalah seorang reseller produk yang

diambil dari luar negeri, namun sekarang sebagian besar produk yang mereka jual



merupakan produk yang mereka produksi sendiri. Produk yang dijual oleh ghealsy
sangat diminati oleh para kalangan mahasiswi, karena harga yang ditawarkan bisa
digolongkan sebagai produk dengan harga yang terjangkau dan relatif murah
ketika dijual di pasaran. Dari keterangan obyek penelitian tersebut, peneliti
tertarik untuk mengetahui motif pembelian sesungguhnya dari setiap konsumen
Ghelsy Malang. Apakah benar harga yang relatif murah menjadi motif utama
dalam melakukan keputusan pembelian atau ada motif yang lain yang lebih

mendorong konsumen untuk memutuskan sebuah pembelian.

Dari paparan sebelumnya, peneliti tertarik untuk mengetahui pengaruh motif
rasional dan motif emosional terhadap keputusan pembelian (studi kasus pada

followers instagram ghealsyshoesid).

1.2 Rumusan Masalah

Berlandaskan latar belakang yan telah dipaparkan sebelumnya, peneliti

menarik rumusan masalah sebagai berikut:

1. Apakah motif rasional dan motif emosional berpengaruh secara simultan
terhadap keputusan pembelian pada Followers Instagram
Ghealsyshoesid?

2. Apakah motif rasional dan motif emosional berpengaruh secara parsial
terhadap keputusan pembelian pada Followers Instagram Ghealsyshoesid?

3. Manakah  yang lebih  dominan  diantara  motif  rasional
dan motif emosional dalam mempengaruhi  keputusan pembelian pada

Followers Instagram Ghealsyshoesid?



1.3 Tujuan Penelitian

Penelitian ini bertujuan:

1.

Untuk mengetahui dan mendeskripsikan
pengaruh motif rasional dan motif emosional secara simultan terhadap
keputusan pembelian pada Followers Instagram Ghealsyshoesid.

Untuk mengetahui dan mendeskripsikan
pengaruh motif rasional dan motif emosional secara simultan terhadap
keputusan pembelian pada Followers Instagram Ghealsyshoesid.

Untuk mengetahui dan mendeskripsikan motif manakah yang lebih
dominan diantara motif rasional dan motif emosional dalam
mempengaruhi  keputusan pembelian pada Followers Instagram

Ghealsyshoesid.

1.4 Manfaat Penelitian

Manfaat yang diharapkan peneliti adalah sebagai berikut:

1.4.1 Manfaat Teoritis
a. Penelitian ini secara teoritis mampu mengukur pengaruh motif rasional dan
motif emosional terhadap keputusan pembelian.
b. Membandingkan penelitian ini dengan penelitian sebelumnya  dengan
objek dan karakteristik konsumen yang berbeda.
1.4.2 Manfaat Praktis
Manfaat praktis yang diharapkan peneliti yaitu dapat menambah
pengetahuan dan mengetahui kebenaran bahwa

adanya pengaruh motif rasional dan motif emosional terhadap keputusan

pembelian.
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KAJIAN PUSTAKA

2.1 Penelitian Terdahulu

Penelitian tentang motif rasional dan motif emosional dalam pempengaruhi

keputusan pembelian
sebagai berikut:

konsumen

pernah  diteliti

Tabel 2.1, Penelitian Terdahulu

oleh  berbagai

peneliti

No. | Penulis, Tahun, Judul | Variabel Metode Penelitian Hasil Penelitian
1. | Mustabesyirah X1: Metode yang | - Motif rasional memiliki
(2019), Pengaruh Motif digunakan metode pengaruh terhadap
Motif  Rasional dan Rasional kuanitatif yang keputusan pembelian
Motif Emosional melibatkan survey Motif  emosional memiliki
Terhadap Keputusan X2: sampel terhadap 110 pengaruh terhadap keputusan
Pembelian (Studi | Motif orang sampel. pembelian.
Pada Konsumen | Emosional Analisis yang Secara simultan motif rasional
il Z i K . . : n motif mosional
Jilbab Zoya di Kota v digunakan yaitu: teknik da oti emosiona
Makassar) . berpengaruh terhadap
Keputusan | analisis data _
keputusan pembelian
Pembelian

Adapun tenik analisis
tersebut adalah uji
validitas, uji reabilitas,

serta uji regresi liniear

berganda, koefisien
determinasi, koefisien
korelasi, uji  asumsi
Klasik dan uji

hipotesis




Program SPSS versi 21
merupakan aplikasi

yang digunakan dalam

penelitian ini.

Arni (2017), | X1: Teknik yang digunakan | -Motif Rasional dan Motif
Pengaruh Motif Motif adalah penarikan | Emosional terhadap keputusan
Rasional dan Motif Rasional sampel terhadap 100 | nasabah dalam menentukan
Emosional terhadap orang nasabah gadai | pilihan produk gadai emas di
Pengambilan X2: emas di BSM Palopo. BSM Palopo berpengaruh
Keputusan ~ Memilih | Motif Penelitian signifikan sebesar 1,34% dan
Produk Gadai Emas | Emosional | dilakukanberdasar atas | sisanya dipengaruhi
di Bank Syariah kuesioner yang dijawab | oleh faktor lain diluar penelitian
Mandiri (BSM) v respondensetelah ini.
Palopo Keputusan | dibagikan ~ kemudian

Nasabah data dianalisis

Mengguna | menggunakan analisis

kan linear berganda.

Produk

Gadai

Emas
Hesti Sabrina (2017), | X1: Teknik analisa data | - Ada pengaruh simultan
Pengaruh Harga dan | Harga yang digunakan variable bebas (harga) terhadap
Emosional terhadap %2- adalah  menggunakan varlabe! terikat ~ (keputusan
Keputusan Pembelian rumus analisis regresi pembelian).
Sabun Lifeboy Emosional | perganda yang diambiil | - Variabel bebas - (Emosisonal)

v dari sampel 87 terhadap  variabel  terikat

mahasiswa dengan (keputusan pembelian)
Keputusan metode random berpengaruh.




Pembelian | sampling.
Nurul Lita Nurzain | X1: Data yang yang diolah | - Terdapat pengaruh  secara
(2018), Pengaruh Merek diambil dari angket | simultan diantara  variabel
Merek, Lokasi, Motif yang kemudian diolah | independen  merek, lokasi,
Rasional, dan Motif | X2: menggunakan metode motif  rasional, dan motif
Emosional  terhadap | | ,asi analisa regresi linear |  emosional terhadap
Keputusan ~ Memilih berganda keputusan mahasiswa dalam
Jasa Perbankan X3: menentukan
Syariah (Studi Kasus | Motif jasa bank syariah.
pada Mahasiswa | Rasional Variabel motif rasional dan
Fakultas Ekonomi X4 motif ~ emoisonal terhadap
dan Bisnis UIN Syarif keputusan  mahasiswa dalam
Hidayatullah Jakarta) Motif memilih jasa bank syariah
Emosional memiliki  pengaruh  secara
v: parsial
Adapun variabel merek dan
Keputusan lokasi yang tidak memiliki
Memilih pengaruh  secara  parsial
Jasa terhadap keputusan mahasiswa
Perbankan dalam memilih jasa bank
Syariah syariah
Variabel merek, lokasi, motif
rasional, dan motif emosional
pada uji determinasi
berpengaruh terhadap
keputusan mahasiswa dalam
memilih jasa bank syariah
Insani, Fauzi Mulia | X1: Penelitian ini Hasil uji-F menunjukan
(2019), Pengaruh Motif Dilakukan kepada motif rasional dan motif
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Motif Rasional dan | Rasional populasi dari emosional  secara  simultan
Motif Emosional %2 konsumen mobil sienta berpengaruh signifikan
Terhadap Keputusan perenam bulan di PT terhadap keputusan pembelian
Pembelian Mobil | Motif Wijaya Lestari Dago, Hasil uji-T menunjukan bahwa
Toyota Sienta pada | Emosional | Bandung dengan motif rasional ~ memiliki
PT Wijaya Lestari jumlah 106 sampel. pengaruh signifikan
Y:
Dago, Bandung Alat analisis terhadap keputusan pembelian
Keputusan | menggunakan analisis dan motif emosional
Pembelian | €9"€S! linear, Uji T, berpengaruh signifikan
Uji F dan Koefisisen terhadap keputusan pembelian
Determinasi yang
dilakukan dengan Uji
Asumsi Klasik.
Riski Utami (2019), | X1: Pendekatan secara Hasil Uji T memperlihatkan
Pengaruh Faktor Faktor kuantitatif ~ dilakukan bahwa  setiap Variabel
Emosional dan Faktor . dalam jenis penelitian berpengaruh terhadap
Emosional
Rasional terhadap pada penelitian ini. Keputusan Pembelian
Keputu.san Nasabah | X2 Purpose Random Has..il Uji F menyatakan. bahwa
Mahasiswa UIN | Faktor sampling adalah teknik variabel bebas secara simultan
Ampel i : itu, if rasional
Sunan mpel | Rasional yang digunakan dalam yaitu motif rasiona
Surabaya dalam . dan emosional berpengaruh
Y: pengambilan  sampel
Memilih Produk . - terhadap keputusanpembelian.
Keputusan pada penelltlan Inil. . o
Tabungan Lembaga . Berdasarkan hasil regresi linier
Pembelian | Kuesoner  digunakan
Keuangan Syariah i berganda  dapat  diketahui
sebagai alat  yang
. bahwa nilai coefficient Faktor
disebarkan guna
Emosional (X1) sebesar 0,427
pengumpulan data.

Sampel sebanyak 100
responden di UIN

Sunan Ampel

dan Faktor Rasonal (X2)
sebesar 0,405. Hasil
tersebut menjelaskan  bahwa
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Surabaya. Metode faktor emosional lebih

analisis yang dominan memberi pengaruh

digunakan adalah Uji terhadap keputusan pembelian.

Asumsi  Klasik, Uji

Validitas, Uji

Reabilitas, Uji

Hipotesis, Uji Regresi

Linier Berganda, dan

Uji Koefisien

Determinasi.
Fikri Fahmi Hakim | X1: Peneliti ini Pada penelitian ini, motif
(2017), Pengaruh Motif menggunakan metode rasional terhadap keputusan
Motif Rasional dan Rasional kuantitatif yang pembelian  tidak  memiliki
Motif Emosional melibatkan responden pengaruh signifikan
Terhadap Keputusan X2: sebanyak 65 sampel Pada penelitian ini, motif
Pembelian Sepatu Motif yang dipilih dari 199 emosional terhadap keputusan
Sepak Bola Specs di | Emosional pemain bola Persis pembelian memiliki pengaruh
Keanggotaan  Persis Solo tahun 2017 secara signifikan
Solo v Random sampling

Keputusan | adalah teknik yang
Pembelian digunakan dalam

teknik dalam penelitian
ini dalam
menentukan sampel

yang akan diambil.

Proses penelitian ini

melewati  tahap  uji
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validitas  dan uji

reliabilitas.
Uji-F  dan Uji-T
merupakan pengujian

yang telah digunakan
dalam menguiji

hipotesis penelitian.

Penelitian  ini  juga

menggunakan Teknik
analisis  regresi linier
berganda untuk

melakukan analisis.

(Sumber: Data Diolah Peneliti, 2021)

2.2 Persamaan dan Perbedaan Penelitiaan Terdahulu dan Saat ini

Dalam setiap penelitian tentu memiliki persamaan dan perbedaan dengan

penelitian yang dilakukan oleh peneliti. Berikut penjabaran perbedaan dan

persamaan penelitian terdahulu dan saat ini:

Tabel 2.2

Persamaan dan Perbedaan Penelitiaan Terdahulu dan Saat ini

Penulis, Tahun, Judul

No. . Persamaan Perbedaan
Penelitian
1. | Mustabesyirah (2019), Memiliki Rasional dan Memiliki indikator
Pengaruh Motif Rasional dan Motif Emosional Pelayanan dan Lokasi pada
Motif ~ Emosional Terhadap sebagai variabel Variabel Independen Motif
Keputusan Pembelian  (Studi independen Rasional
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Pada Konsumen Jilbab Zoya di
Kota Makassar)

Memiliki variabel
dependenKeputusan
Pembelian

Terdapat Kajian secara
Islami

Memiliki
Harga dan Kualitas pada

indikator

Motif Rasional
Memiliki

Penampilan dan

indikator
Rasa

Bangga pada Variabel

Independen Motif
Emosional

Memiliki indikator
Keputusan ~ Pembelian

pada Variabel Dependen
Keputusan Pembelian

Memiliki indikator
Penampilan dan Popularitas
pada Variabel Independen
Motif Emosional
Memiliki indikator
Pengenalan, Pencarian
Informasi dan Perilaku
Pasca Pembelian pada
Variabel Dependen
Keputusan Pembelian
Objek Penelitian pada
Konsumen Jilbab Zoya di

Kota Makassar

Arni (2017), Pengaruh  Motif
Rasional dan Motif
Emosional terhadap
Pengambilan Keputusan

Memilih Produk Gadai Emas
di Bank
(BSM) Palopo

Syariah  Mandiri

Memiliki Rasional dan
Motif Emosional
sebagai variabel
independen

Terdapat Kajian secara
Islami

Memiliki indikator
Harga pada variabel
independen Motif
Rasional

Memiliki indikator
Kebanggaan pada
variabel independen

Memiliki

Kemudahan dan

indikator

Keuntungan pada Variabel
Independen Motif Rasional
Memiliki indikator Sosial
dan Keamanan pada
Variabel Independen Motif
Emosional

Objek Penelitian pada Bank
Syariah  Mandiri (BSM)

Palopo
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Motif Emosional

Memiliki variabel
dependen Keputusan
Pembelian
Hesti Sabrina (2017), Memiliki Keputusan Memiliki variabel
Pengaruh Harga dan Emosional Pembelian sebagai independen Harga dan
terhadap Keputusan Pembelian variabel dependen Emosional
Objek  Penelitian  pada

Sabun Lifeboy

Konsumen Sabun Lifeboy

Nurul ~ Lita Nurzain (2018),
Pengaruh Merek, Lokasi, Motif
Rasional, dan Motif
Emosional terhadap
Keputusan ~ Memilih Jasa
Perbankan  Syariah  (Studi
Kasus pada Mahasiswa
Fakultas Ekonomi
dan Bisnis UIN Syarif

Hidayatullah Jakarta)

Memiliki Rasional dan

Motif Emosional
sebagai variabel
independen

Memiliki variabel
dependen Keputusan
Pembelian

Terdapat Kajian secara
Islami

Memiliki indikator
Harga pada variabel
independen Motif
Rasional

Memiliki indikator

Status dan Kebanggaan

pada variabel
independen Motif
Rasional

Memiliki indikator

Memiliki variabel
independen Merek, Lokasi

Memiliki indikator
Kemudahan, Keuntungan

dan  Kehandalan  pada

Variabel independen Motif

Rasional
Memiliki indikator
Kenyamanan dan

Keamanan pada Variabel

independen Motif
Emosional

Memiliki indikator
Pengenalan, Pencarian

Informasi dan  Perilaku
Pasca
Variabel

Keputusan Pembelian

Pembelian  pada
Dependen
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Keputusan ~ Pembelian Objek  Penelitian  pada
pada variabel Mahasiswa Fakultas
independen Motif Ekonomi dan Bisnis UIN
Rasional Syarif Hidayatullah Jakarta
Insani, Fauzi Mulia (2019), | ¢ Memiliki Rasional dan Memiliki indikator Merek
Pengaruh Motif Rasional dan Motif Emosional pada Variabel independen
Motif ~ Emosional  Terhadap §ebagai variabel Motif Rasional
independen
Keputusan Pembelian  Mobil |4  Memiliki variabel Memiliki indikator
Toyota Sienta pada PT Wijaya dependen Keputusan Kenyamanan, Kepuasan
Lestari Dago, Bandung Pembelian dan Kepercayaan Diri pada
e Memiliki indikator Variabel independen Motif
Status pada Variabel Emosional
independen Motif Memiliki indikator
Emosional Pengenalan, Pencarian
Informasi, Pemilihan
Produk, Keyakinan dan
Merealisasikan  Pembelian
pada Variabel Dependen
Keputusan Pembelian
Objek  Penelitian  pada
Konsumen PT  Wijaya
Lestari Dago, Bandung
Riski Utami (2019), Pengaruh |e Memiliki variabel Memiliki indikator
Faktor ~ Emosional dan Faktor independen yaitu Faktor Ketaatan Beragama, Atribut
Rasional  terhadap Keputusan Rasional dan Faktor Islami produk, Kenyamanan
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Nasabah Mahasiswa UIN Emosional dan Keamanan pada
Sunan Ampel Surabaya Memiliki variabel Variabel independen Faktor
dalam  Memilih Produk dependen Keputusan Emosional
Tabungan Lembaga Keuangan Pembelian Memiliki indikator
Syariah Terdapat Kajian secara Reputasi, Kemudahan dan
Islami Keuntungan pada Variabel
Memiliki indikator independen Faktor Rasional
Harga pada Variabel Memiliki indikator
independen Faktor Pengenalan, Pencarian
Rasional Informasi, Evaluasi
Memiliki indikator Pemilihan Lain  dan
Keputusan ~ Pembelian Perilaku Setelah Pembelian
pada Variabel dependen pada Variabel Dependen
Keputusan Pembelian Keputusan Pembelian
Objek  Penelitian  pada
Mahasiswa UIN  Sunan
Ampel Surabaya
Fikri Fahmi Hakim (2017), Memiliki Rasional dan Memiliki indikator Fungsi
Pengaruh Motif Rasional dan Motif Emosional dan Kualitas pada Variabel
Motif  Emosional Terhadap §ebagai variabel independen Motif Rasional
independen
Keputusan  Pembelian Sepatu Memiliki Keputusan Memiliki indikator
Sepak  Bola  Specs  di Pembelian sebagai |  Penampilan  dan  Rasa
Keanggotaan Persis Solo variabel dependen Senang pada  Variabel
Memiliki indikator | independen Motif
Harga dan Kualitas pada Emosional
Variabel independen Objek  penelitian  pada

Motif Rasional
Memiliki
Kebanggaan

indikator

pada

Konsumen Sepatu Sepak

Bola Specs di Keanggotaan
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Variabel independen
Motif Emosional
Memiliki

Keputusan

indikator
Pembelian
pada Variabel dependen
Keputusan Pembelian

Persis Solo

Amjad Hibatullah (2021),

Pengaruh Motif Rasional dan

Motif Emosional terhadap

Keputusan Pembelian (Studi

Kasus pada Followers Instagram

Ghealsyshoesid)

Memiliki Motif Rasional

dan Motif Emosional

sebagai variabel
independen

Memiliki variabel
dependen Keputusan
Pembelian

Memiliki indikator
Harga, Kualitas, Ukuran
dan Keawetan pada
Variabel independen
Motif Rasional

Memiliki indikator
Harga Diri, Status dan
Kebanggaan pada
Variabel independen
Motif Emosional
Memiliki indikator
Keputusan ~ Pembelian

pada Variabel dependen

Keputusan Pembelian

Terdapat Kajian secara
Islami

Objek penelitian pada
pada Followers Instagram
Ghealsyshoesid

(Sumber: Data Diolah Peneliti, 2021)
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2.3  Kajian teori
2.3.1 Teori Motivasi

Motivasi adalah sebuah dorongan yang muncul dalam jiwa setiap manusia
demi mampu memberikan pemenuhan kebutuhan kepada setiap individu manusia.
Menurut Siagian (2004) belum terpuaskannya suatu kebutuhann akan
menciptakan “keteganagan” yang muncul dalam diri seseorang berupa suatu
dorongan. Beliau juga mengatakan, bahwa setiap orang akan berupaya untuk
menghilangkan ketegangan tersebut dengan melakukan berbagai usaha yang
berfungsi untuk memenuhi setiap tuntutan kebutuhan yang setiap orang miliki.
Menurut Salomon, Motivasi berdasar atas proses yang mengakibatkan seseorang
berperilaku atas setiap hal yang mereka lakukan. Motivasi terjadi ketika suatu
kebutuhan merangsang konsumen yang ingin memenuhi kebutuhannya. Setelah
kebutuhan telah terpenuhi kosumen akan terdorong untuk mengurangi dorongan
atas kebutuhan yang telah terpenuhi bahkan menghilangkannya (Salomon, dikutip
Suwarman 2004). Adapun Ayat dalam Al-Quran dijabarkan bahwa, manusia
adalah makhluk yang selalu termotivasi untuk memenuhi kebutuhannya. Manusia
tidak pernah memiliki rasa puas ketika memenuhi kebutuhannya. Seperti yang
dijelaskan pada surah An-Nisa’ ayat 32 berikut ini:

-
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Artinya: Dan janganlah kamu iri hati terhadap karunia yang telah dilebihkan
Allah kepada sebagian kamu atas sebagian yang lain. (Karena) bagi laki-laki ada
bagian dari apa yang mereka usahakan, dan bagi perempuan (pun) ada bagian
dari apa yang mereka usahakan. Mohonlah kepada Allah sebagian dari karunia-

Nya. Sungguh, Allah Maha Mengetahui segala sesuatu. (Q.S. An-Nisa:32)



19

Dalam ayat tersebut dijelaskan jika setiap manusia, baik pria maupun
wanita telah diberikan karunia atas setiap hal yang mereka usahakan. Namun,
masih banyak dari Kita yang merasa belum puas atas berbagai kebutuhan yang

telah terpenuhi.

Pemula teori yang sangat ahli dalam teori motivasi adalah Abraham H.
Maslow, menurut Maslow tingkah laku seseorang akan memunculkan beberapa
motivasi secara terpisah. Seseorang akan terulang dimotivasi yang didasasri
beberapa kebutuhan (people are continually motivated by one or other). Ketika
ada kebutuhan yang terpenuhi, motivasi tersebut akan diisi oleh kebutuhan lain.
Karena biasanya kebutuhan tersebut akan berkurang dalam memotivasi orang
tersebut (Mashlow, dikutip Feist, 2014). Contoh, selama kebutuhan yang mereka
butuhkan terhadap pemenuhan rasa lapar yang belum terpenuhi maka mereka
akan berupaya untuk memenuhi kebutuhan atas rasa lapar tersebut. Namun jika
kebutuhan atas rasa lapar tersebut telah terpenuhi, maka setiap orang akan beralih
pada kebutuhan selain itu seperti, rasa aman, hubungan antar teman, dan
penghargaan atas tiap individu. Maslow kembali menegaskan dan mengasumsikan
bahwa motivasi merupakan beberapa kebutuhan yang dibentuk dalam sebuah

hierarki (needs can be arranged on a hierarchy) (Mashlow, dikutip Feist, 2014).

Aktualisasi
Diri

/ Penghargaan \

/ Cinta dan Keberadaan \

/ Keamanan \
/ Fisiologi AN

(Sumber: Mashlow, dikutip Feist, 2014)

Gambar 2.1, Hierarki Kebutuhan Mashlow
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Mashlow mengungkapakan beberapa kebutuhan tersebut ini didasari oleh
berbagai tingkatan: fisiologis (physiological), keamanan (safety), cinta dan
keberadaan (love and belongingness), penghargaan (esteem), dan aktualisasi diri
(self-actualization). Mashlow menjelasakan bahwa 5 kebutuhan dalam hierarki
tersebut merupakan sebuah kebutuhan konatif, yang artinya setiap kebutuhan yang
terdapat dalam hierarki tersebut memiliki sebuah karakter untuk mendorong dan
memotivasi (Mashlow, dikutip Feist, 2014). Kebutuhan pada di level yang lebih
tinggi memiliki sebuah kekuatan yang lebih kecil dari pada level yang lebih
rendah. Maka dari itu, sebelum memenuhi kebutuhan yang lain pada tingkat
kebutuhan yang lebih besar kebutuhan di level yang lebih kecil harus lebih dahulu

terpenuhi.

2.3.2 Motif Rasional

Mengacu terhadap pemikiran yang diutarakan oleh (Schiffman dan Kanuk,
2008) motif rasional merupakan salah satu motif yang melekat pada konsumen

dalam menentukan sasaran pembelian.

Motif Rasional berasal dari kata Motivasi dan Rasional. Motivasi
merupakan dorongan yang timbul dalam diri konsumen (Suwarman, 2004).
Sedangkan Rasional lahir dari kata rasio yang memiliki arti pemikiran secara
masuk akal; akal budi; nalar. Jadi, rasional diartikan sebagai kelogisan dalam
berfikit dan mempertimbangkan; berdasar pikiran yang sehat; masuk kedalam
akal. Pendapat yang lahir dari sistem dan pemikiran yang logis; serta munculnya
keadaan rasional disebut dengan kerasionalan. (Tim Penyusun Kamus Besar
Bahasa Indonesia Departemen pendidikan dan Kebudayaan RI, dikutip dalam
Athaillah, 2006).

Dalam konteks pemikirian, rasional diacukan sebagai sebuah faham
rasionalisme. Rasionalisme merupakan faham dengan anggapan bahwa sumber
pengetahuan didasari atas akallah. Penalaran merupakan kemampuan akal yang
dijadikan titik fokus dalam pemahaman ini. Akal budi manusia yang kembangkan
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atas proses pelatihan intelektual disebut dengan istilah penalaran. membela dan
menyanggah kesaksian dalam dunia advokat disebut penalaran. Proses membagi
beberapa sumber daya yang digunakan untuk meningkatkan efisiensi, kegunaan
serta kesejahteraan dalam dunia ekonom disebut penalaran. Bagi limuwan, nalar
merupakan metode atas Hipotesis yang diperiksa sebagai dasar perancangan
dalam epistemologi rasional. Menggunakan kemampuan berfikir yang baik dalam
menentukan tindakan terbaik dalam suatu keadaan merupakan salah satu upaya
bersikap rasional. Nalar menyodorkan peluang terbesar dalam mencapai sebuah
tujuan (Calne, dikutip dalam Sumarna, 2005). Adapun ayat dalam Al-Quran yang
mengajak Kita untuk berfikir rasional atas setiap hal yang akan Manusia lakukan.
Seperti yang dijelaskan pada Al-A’raf Ayat 176, sebagai berikut:

o -~
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Artinya: Dan sekiranya Kami menghendaki niscaya Kami tinggikan (derajat)nya
dengan (ayat-ayat) itu, tetapi dia cenderung kepada dunia dan mengikuti
keinginannya (yang rendah), maka perumpamaannya seperti anjing, jika kamu
menghalaunya dijulurkan lidahnya dan jika kamu membiarkannya dia
menjulurkan lidahnya (juga). Demikianlah perumpamaan orang-orang yang
mendustakan ayat-ayat Kami. Maka ceritakanlah kisah-kisah itu agar mereka
berpikir. (Q.S. Al-A’raf:176)

Pada ayat ini dijelasakan bahwa manusia sudah seharusnya berpikir secara
rasional terhadap apa yang mereka akan laukan, serta mempertimbangkan dampak
buruk dalam menuruti hawa nafsunya agar la terhindar dari hal yang buruk atas
keputusan yang la ambil.
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Dalam konteks menentukan perilaku konsumen dalam menentukan sasaran
pembelian, motif rasional merupakan perasaan tumbuh di dalam diri seseorang
berupa sebuah dorongan yang mengakibatkan konsumen berperilaku berdasarkan
pemikiran yang rasional. Dalam pemikiran yang rasional ini seorang konsumen
akan lebih mempertimbangkan banyak hal, Konsumen mempelajari dan mencari
tau lebih dalam atas produk yang akan dibeli. Seseorang akan mencari tau lebih
banyak pengetahuan mengenai apa yang akan ia beli dan belanjakan. Pengetahuan
yang ada dalam pikiran konsumen tersebut akan menentukan keputusan konsumen
untuk membeli sabuah produk. Hal tersebut dikuatkan oleh pemikiran Suwarman
(2004) yang menyatakan bahwa: Keputusan pembelian konsumen didasari atas
Pengetahuan konsumen. Seorang konsumen akan me-recall dan mengelola
informasi dengan sangat baik jika la memiliki pengetahuan yang banyak atas
produk yang akan la beli. Pengetahuan ini yang akan mempermudah konsumen
dalam mengambil keputusan terbaik atas produk yang kan dibeli.

Sebelum membeli produk seorang konsumen akan memilih banyak
alternatif sebelum menentukan sebuah keputusan pembelian. Menurut Schifman
dan Kanuk (2008), Dalam memaksimumkan kepuasan, seorang konsumen
cenderung mencari berbagai alternatif dari berbagai sudut pandang. Pengalaman
yang yang dialami seseorang dimasa lalu terhadap perilakuk dan kegiatan sosial
yang la hadapi akan membentuk struktur kebutuhan yang akan memberikan
penilaian pada kepuasan konsumen itu sendiri. Ada beberapa kegiatan yang
nampak tidak rasional bagi beberapa pengamat, namun bisa menjadi sangat
rasional bagi konsumen dalam konteks psikologis. Contohnya, ketika seseorang
membeli sebuah makanan dengan rasa yang cukup mahal dengan rasa yang sangat

lezat, tentu orang tersebut akan merasa puas.

Dalam memilih berbgai alternatif sebelum memutuskan sebuah pembelian
ada beberapa hal yang diperhatikan oleh seorang konsumen. Ketika seorang
konsumen hendak membeli sebuah produk la akan melakukan pencarian, seorang

konsumen akan melakukan pencarian terhadap pengetahuan yang dimiliki produk
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tersebut. Mowen dan Minor (2002) menyimpulkan berdasarkan pendapat para
peneliti bahwa proses pencarian internal dan eksternal merupakan jenis proses

pencarian konsumen.

Pencarian internal merupakan sebuah pencarian mengenai informasi
produk yang berfungsi untuk memecahkan setiap masalah yang ada di dalam

benak konsumen.

Pencarian eksternal bertujuan untuk mengidentifikasi dan membandingkan

alternatif atas beberapa informasi yang didapatkan.

Menurut Schiffman dan Kanuk (2008), kriteria dengan tingkat obyektif
yang tinggi seperti ukuran , berat, dan harga berupakan dasar konsumen memilih
sasaran pembelian. Dari definisi tersebut, peneliti mengambil dimensi harga dan
ukuran sebagai indikator motif rasional pada definisi operasional variabel pada

penelitian ini. Berikut definisi dari harga dan ukuran:

a. Harga
Menurut Kotler dan Armstrong (2013), Harga adalah nilai moneter
yang diberikan pada sebuah produk atau layanan sebagai jumlah nilai
yang dibayarkan oleh konsumen untuk agar dapat merasakan manfaat
serta memiliki hak kepemilikan serta dapat menggunakan produk atau
layanan tersebut.

b. Ukuran
Menurut Kotler dan Keller (2008), Ukuran merupakan bentuk, gaya
dan struktur fisik sebuah produk yang dapat dilihat dan diukur dengan

nyata.

Adapun, menurut Swastha dan Handoko (1997), dalam konteks pemasaran
kejadian nyata seperti yang diperlihatkan oleh sebuah produk kepada
pengonsumsi merupakan sebuah motif rasional. Ada beberapa faktor- faktor yang
mendasari motif rasional, seperti: kualitas, pelayanan, keberadaan stok barang,

ukuran, kebersihan, efisiensi ketika digunakan, usia produk (keawetan), dapat
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dipercaya dan keterbatasan waktu. Dari definisi tersebut, peneliti mengambil
dimensi kualitas dan usia produk (keawetan) sebagai indikator motif rasional pada
definisi operasional variabel pada penelitian ini. Berikut definisi kualitas dan usia

produk (keawetan):

a. Kualitas
Menurut Goetsch dan Davis (dikutip oleh Tjiptono, 2008) “kondisi
dinamis yang berhubungan dengan produk, jasa, sumber daya manusia,
proses, dan lingkungan yang memenuhi atau melebihi harapan”
diartikan sebagai definisi kualitas. Menurut definisi ini, kualitas
merupakan sebuah harapan dan keinginan konsumen yang telah

terpenuhi oleh produk dan jasa yang telah diberikan/didapatkan.

b. Usia Produk (Keawetan)
Menurut Tjiptono (2008), usia produk menunjukkan daya tahan, yaitu
jumlah penggunaan suatu produk sebelum produk tersebut rusak atau
sudah tidak layak pakai. Keawetan sebuah produk ditentukan oleh
daya tahannya. Produk yang berkualitas dipersepsikan atas keawetan,
berbanding terbalik dengan produk yang cepat habis dan mudah
diganti dipersepsikan memiliki kualitas yang buruk. Seberapa lama
sebuah produk dapat terus digunakan disebut dengan daya tahan
(Durability). Keawetan mencakup umur ekonomis penggunaan dan

umur teknis dalam menggunakan sebuah produk.

Menurut Manning dan Reece (dalam Hakim, 2017), motif rasional
merupakan motif yang berdasar atas sebab atau pertimbangan dalam suatu proses.
Motif rasional terdiri dari fungsi, kebutuhan, kualitas layanan, garansi,
ketersediaan dukungan teknis, pengiriman tepat waktu, manfaat finansial, dan
daya tahan (Hakim, 2017).

Dalam pemasaran periklanan, motif rasional didefinisikan sebagai daya
tarik rasional. Menurut Morissan (2010), sebuah kepuasan atas kebutuhan
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informasi konsumen tentang fungsi, kepraktisan dan kegunaan suatu produk
ketika menggunakan merek tertentu disebut daya tarik informatif atau rasional.

2.3.3 Motif Emosional

Menurut Daniel Goleman, dalam istilahnya emosi adalah sebuah perasaan
yang sejalan dengan pemikiran, sebuah keadaan psikologis dan biologis, serta
kecondongan dalam bertindak (Goleman, dikutip Muhammad, 2011). Adapun
ayat Al-Quran yang menjelaskan mengenai emosi pada Surah Al-Qasas Ayat 13,

sebagai berikut:

Ga 3k 5 (A 6345 V5 ke 58 o8 aal ) Ak

Artinya: Maka Kami kembalikan dia (Musa) kepada ibunya, agar senang hatinya
dan tidak bersedih hati, dan agar dia mengetahui bahwa janji Allah adalah
benar, tetapi kebanyakan mereka tidak mengetahuinya. (QS. Al-Qasas:13)

Dalam ayat tersebut menjelaskan bahwa tentang perasaan sedih yang
muncul ketika dari seorang Ibu ketika ditinggal Anaknya, dan perasaan sedih itu
hilang ketika Seorang Ibu tersebut bertemu dengan anaknya. Kejadian tersebut
menggambarkan sebuah emosi yang muncul dalam diri Seseorang. Dalam
psikolog Emosi didasari oleh aspek-aspek kejiwaan yang terlihat akibat setiap

peristiwa yang mereka alami (Barni, 2014).

Sementara, Anthony Robbins mengatakan bahwa emosi merupakan sinyal
untuk bertindak. Menurut la tak hanya sekedar respon atau akibat, tetapi
merupakan sinyal untuk manusia dalam melakukan sesuatu. Jadi, dari situ terlihat
ada unsur proaktif, yaitu dorongan berupa emosi menentukan tidakan seseorang,
maka dari itu reaksi seseorang bukan karena kejadian yang sedang terjadi kepada
dirinya (Robbins, dikutip Muhammad, 2011).
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Motif Emosional menurut Schiffman dan Kanuk (2008), merupakan
kriteria subyektif atau personal seperti harga diri, status, atau rasa takut sangat
berperan bagi konsumen dalam menentukan sasaran pembelian. Dari definisi
tersebut, peneliti mengambil dimensi harga diri dan status sebagai indikator motif
emosional pada definisi operasional variabel pada penelitian ini. Berikut definisi
dari harga diri dan status:

a. Harga Diri
Harga diri merupakan penilaian seseorang pada pribadinya, baik secara
positif maupun negatif. Menurut Maslow (dalam Alwisol, 2009) self
respect dan respect from others merupakan aspek dalam harga diri.
Usaha yang dilakukan dalam rangka menghargai diri sendiri disebut
Self respect. Respect from others merupakan penilaian baik yang
diberikan oleh orang lain kepada Kita. Menurut Ghufron dan Rini
(2010), penilaian diri seseorang terhadap pribadinya yang berdasar atas
hubungan dengan orang lain merupakan harga diri, harga diri
memberikan bobot penilaian yang dilakukannya berdasarkan rasa
percaya diri seseorang serta dapat berguna dan mencapai suatu
keberhasilan.
b. Status

Kedudukan seseorang dalam sebuah lingkup perkumpulan dalam suatu
wilayah yang memiliki hubungan kemasyarakatan diartikan dengan
“status” dalam kamus besar bahasa Indonesia (KBBI, 1988). Menurut
Soerjono (dalam Abdulsyani, 2007), lingkungan pergaulan yang
menyediakan sebuah prestise dengan berbagai hak dan kewajiban
dijadikan oleh sebagian orang untuk berhubungan langsung dan
bermasyarakat disebut status sosial. Dalam konteks ekonomi menurut
Mayer (dalam Soekanto, 2007) status sosial merupakan sebuah
kedudukan pada diri seseorang dan keluarga yang didasari unsur-

unsur ekonomi.
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Adapun, menurut Swastha dan Handoko (1997), pengungkapan rasa cinta,
kebanggaan, kenyamanan, kesehatan, keamanan, dan kepraktisan atas perasaan
atau emosi yang timbul dalam diri seseorang disebut motif emosional. Karena
subyektifnya motif ini menimbulkan kesulitan dalam menentukan koneksi antara
motif pembelian dengan produk yang dibeli. Dari definisi tersebut, peneliti
mengambil dimensi kebanggan sebagai indikator motif rasional pada definisi

operasional variabel pada penelitian ini. Berikut definisi kebanggaan:

a. Kebanggan

Menurut Price (2011), “pride is a psychological feeling and an
excessively high opinion employeeshaving about their job and
organization”. Dapat disimpulkan dari pengertian diatas bahwa rasa
bangga dikombinasikan dari kesenangan, perasaan positif, harga diri,
kehangatan personal, dan keterlibatan karyawan pada organisasi yang
menerapkan nilai tersebut. Kebanggaan ditandai sebagai hal positif
menurut berbagai studi penelitian psikologis, dalam kinerja sebuah
emosi. Beberapa peristiwa seperti sebuah pencapaian yang
memberikan dampak positif bagi seseorang akan memincu munculnya
sebuah kebanggan (Decrop & Derbaix,2010).

Menurut Setiadi (dalam Hakim, 2017) Motivasi emosional adalah motivasi
yang dipengaruhi oleh perasaan. Konsumen akan membeli produk secara terburu-
buru tanpa mempertimbangkan kesempatan yang akan timbul di masa yang akan
datang/jangka panjang. Motivasi emosional muncul karena konsumen membuat
pilihan berdasar atas kriteria subjektif atau pribadi (seperti harga diri, status, atau
ketakutan). Tema emosional didasari oleh prestise, pengakuan/popularitas,
perasaan dan emosi, seperti penampilan, petualangan, romansa, ketakutan, dan
naluri. Motivasi emosional adalah motivasi yang didasari oleh keinginan atau
perasaan. Belanja yang didorong oleh emosi terjadi ketika proses pemilihan
barang atau jasa didasarkan pada alasan subjektif dan pribadi, seperti kebanggaan,

ketakutan, kasih sayang, atau status. (Hakim, 2017).
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Dalam pemasaran iklan motif emosional diartikan sebagai sebuah daya
tarik. Menurut Morrisan (2010) daya tarik emosional merupakan daya tarik yang
menekankan atau terhubung kepada kebutuhan sosial dan psikologis konsumen

ketika penggunaan atau pembelian suatu produk.

2.3.4 Keputusan Pembelian

Schiffman dan Kanuk (dalam Suwarman, 2004) pemilihan dari beberapa
alternatif disebut sebagai sebuah keputusan. Seorang konsumen ketika ingin
melakukan pilihan ia harus memiliki pilihan alternatif. Alternatif digunakan oleh
setiap konsumen untuk mencari pilihan produk terbaik. Setiap orang yang ingin
membeli sebuah smartphone, ada beberapa alternatif merek yang akan menjadi
pilihannya, seperti: Iphone, Samsung, Readme, Xiomi, dll. Maka dari itu,
seseorang yang akan membeli sebuah barang akan memilih salah satu merek dari
beberapa alternatif merek. Jika sebuah kondisi membuat seseorang tidak bisa
mencari sebuah pilihan dan tidak adanya alternatif, seperti halnya membeli obat
berdasarkan atas resep yang diberikan oleh dokter kepadanya. Hal tersebut bukan
termasuk situasi/proses pengambilan keputusan bagi konsumen. “Hobson'’s
choice” merupakan istilah ketika sebuah keputusan tanpa adanya pilihan
(Schiffman dan Kanuk dalam Suwarman, 2004). Pada tabel dibawah ini, Anda
dapat melihat beberapa contoh pengambilan keputusan.

Tabel 2.3, Contoh Keputusan Pembelian yang dihadapkan kepada

Konsumen
Kategori Keputusan Alternatif A Alternatif B
Keputusan Membeli | Membeli Rumah Menyewa Rumah
atau Mengkonsumsi
Keputusan Makan di KFC Makan di McDonald
Pembelian/Konsumsi
Merek

Membeli Tiket | Membeli Tiket Kelas
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Ekonomi Bisnis
Membeli Sedan Bleno | Membeli Sedan
Soluna
Keputusan Saluran | Belanja  di  Hero | Belanja di  Makro
Penjualan Supermarket Hypermarket
Keputusan Cara | Membayar Tunai Membayar  Dengan
Pembayaran Kredit

(Sumber: Suwarman, 2004)

Konsumen menurut Mowen dan Minor (2002)

ketika melakukan

pengambilan keputusan, seorang konsumen akan melewati beberapa tahapan

hingga benar-benar menetapkan keputusan pembelian. Terdapat lima tahap

kompleks dalam proses pengambilan keputusan, yaitu: pengenalan masalah,

pencarian, evaluasi alternatif, pilihan dan evaluasi pasca akuisisi.
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Pengenalan

Masalah

Pencarian

Evaluasi
Alternatif

Pilihan

Evaluasi

Pasca akuisisi

(Sumber: Mowen dan Minor,2002)
Gambar 2.2 Proses Pengambilan Keputusan

Konsumen merasa mereka membutuhkan sesuatu Pada tahap pengenalan
masalah, memasang iklan merupakan salah satu hal yang mendorong konsumen
untuk mengenali masalah. Misalnya, dalam sebuah iklan memperlihatkan gambar
produk kemeja formal, dari iklan tersebut berusaha untuk menaktifkan pengenalan
masalah terhadap penampilan formal bagi konsumen yang melihat iklan tersebut.
Bila konsumen merasa la membutukan produk tersebut, konsumen akan
termotivasi untuk masuk ke tahap kedua dalam proses pengambilan keputusan,
seorang konsumen akan mencari informasi untuk memperluas pengetahuannya
sesuai dengan kebutuhan konsumen. Kemudian, konsumen akan mengevaluasi

alternatif yang mampu menjadi jalalan keluar dari masalahnya pada tahap ketiga.
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Pada tahap keempat seseorang akan melakukan keputusan atas berbagai
alternatif yang telah ada (misalnya, manakah produk atau merek yang mampu
memecahkan masalah, menggunakan uang untuk berbelanja atau dialokasikan
untuk menabung, atau manakan toko yang akan dipilih untuk jadi tempat yang
akan dibelanjakan). Pada fase terakhir, konsumen akan menggunakan produk atau
jasa yang telah diperoleh disebutkan pasca-akuisisi. Adapun evaluasi akibat dari
“pembuangan limbah akhir” atas pembelian yang dilakukan.

Dalam menetapkan keputusan pembelian konsumen sudah seharusnya
memilih produk atau jasa yang baik. Difirmankan Allah SWT pada surah Al-
Bagarah ayat 168, berikut ini:

- ‘,ﬂ 4 o8 ?~:~ /&& zw? \5\/ . a/o . @ o}"q 2 ﬁ. ,5/."
to 5 BA_ oﬂ/iﬁ. Ei\ 5‘7‘:.
(e 5ac eﬁ‘ulgj%.‘ﬂn

Artinya: Wahai manusia! Makanlah dari (makanan) yang halal dan baik yang
terdapat di bumi, dan janganlah kamu mengikuti langkah-langkah setan.
Sungguh, setan itu musuh yang nyata bagimu. (QS. Al-Bagarah:168)

2.4 Framework motif rasional dan motif emosional berpengaruh terhadap

keputusan pembelian konsumen

Mengacu pada penjelasan Schiffman dan Kanuk (2008), dalam menentukan
sasaran pembelian seorang konsumen tergerak karena adanya sebuah motif

pembelian, yaitu motif rasional dan motif emosional.

Morrisan (2010), mengatakan dalam melakukan pengiklanan ada dua daya
tarik yang membuat seorang berminat terhadap isi pesan iklan tersebut. Daya tarik
rasional dan daya tarik emosional merupakan daya tarik pada isi pesan iklan
tersebut. Munculnya daya tarik dari dalam diri konsumen membuat mereka bisa
menentukan minatnya dari dorongan daya tarik tersebut hingga dapat menentukan

keputusan pembelian.
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2.5 Hipotesis Penelitian
2.5.1 Hipotesis Penelitian

Menurut Sugiyono (2015), jawaban sementara atas rumusan masalah
penelitian disebut dengan hipotesis, hingga data yang terkumpul dapat dibuktikan.
Sebuah tahap dasar dari penelitian demi membuktikan sebuah kebenaran disebut
pula hipotesis. Berdasarkan perumusan setiap masalah, landasan teori serta

penelitian sebelumnya maka hipotesis yang dirancang dalam penelitian ini adalah:

H1:  Motif rasional dan motif emosional berpengaruh secara simultan

terhadap keputusan pembelian pada Followers Instagram Ghealsyshoesid

H2: Motif rasional dan motif emosional berpengaruh secara parsial

terhadap keputusan pembelian pada Followers Instagram Ghealsyshoesid

H3:  Motif Rasional adalah variabel dominan dalam mempengaruhi keputusan
pembelian pada Followers Instagram Ghealsyshoesid
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2.5.2 Kerangka Konspetual

Menurut (Sugiyono, 2015) kerangka konsep adalah suatu hubungan
teoritis yang terhubung antar variabel penelitian adapun, variabel independen
dengan variabel dependen yang amati dan diukur melalui pelaksanaan sebuah
penelitian.

Kerangka konsep yang digunakan oleh peneliti adalah sebagai berikut:

Motif Rasional

Keputusan Pembelian

__ Motif Emosional

Gambar 2.3 Kerangka Konsep

Keterangan:
———> : Pengaruh secara parsial

- ------>: Pengaruh secara simultan

: Variabel Dominan
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BAB Il
METODE PENELITIAN

3.1 Jenis dan Pendekatan Penelitian
3.1.1 Jenis Penelitian

Demi menjawab seluruh rumusan masalah yang telah disusun peneliti.
Peneliti memilih untuk menggunakan penelitian kuantitatif. Creswell (2014)
pendekatan pengujian teori objektif dengan menghubungkan antar variabel
diartikan sebagai penelitian kuantitatif. Pada gilirannya variabel ini, diukur
dengan berbagai instrumen, sehingga data penjumlahan kemudian mampu
dianalisis dengan menggunakan media statistik.
3.1.2 Pendekatan Penelitian

Demi menjawab semua rumusan masalah yang telah disusun oleh peneliti,
peneliti akan menggunakan pendekatan dengan metode deskriptif dan metode
verifikatif. Menurut Sugiyono (2015) demi mencari nilai variabel mandiri, dari
satu variabel atau variabel dindependen (lebih dari satu) tanpa adanya
perbandingan dan hubungan antar variabel penelitian yang dilakukan tersebut
dinamakan metode desktiptif. Sedangkan menurut Sugiyono (2015) metode
verifikatif merupakan penelitian yang berdasarkan pengujian teori menggunakan
uji hipotesis. Hipotesis yang diteliti kemudian diuji menggunakan perhitungan
statistik demi menguji tingkat pengaruh variabel X1 dan X2 terhadap Y.
Pengujian suatu teori hipotesis dengan hasil diterima atau ditolak disebut dengan
verifikatif.
3.2 Lokasi Penelitian

Lokasi penelitian dilakukan secara online menggunakan perantara media

sosial.
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3.3 Jenis Data dan Sumber Data
3.3.1 Jenis Data
3.3.1.1 Data Primer

Penelitian ini akan menggunakan data primer. Menurut Tanjung dan Devi
(2013) data yang belum dimiliki, dan proses untuk memperoleh data disebut data
primer. Peneliti memanfaatkan beberapa alat yang dapat mendukung penelitian
ilmiah, seperti seperti angket, wawancara, observasi, dll. Dalam penelitian ini

peneliti mencari data untuk menunjukkan data faktual.

3.3.1.2 Data Sekunder

Penelitian ini menggunakan data yang didapatkan secara tidak langsung
yang disebut dengan data sekunder yang berbentuk sebuah informasi. Menurut
Sugiyono (2015), sumber data tidak berupa informasi secara langsung, namun

melalui orang lain atau melalui dokumen.

Data yang akan diambil peneliti bersarkan pencarian data primer melalui
sebuah kuesioner yang dikumpulakan oleh para responden yang merupakan setiap
informan yang sudah pernah berbelanja produk Ghealsy melalui akun
@ghealsyshoesid.

3.3.2 Populasi

Kumpulan subyek penelitian yang memiliki kecenderungan ciri yang sama
disebut dengan populasi. Menurut Sugiyono (2015), populasi merupakan sebuah
wilayah tergeneralisasi oleh kualitas dan karakteristik tertentu yang dimiliki obyek
atau subyek yang dipilih peneliti dalam meneliti dan disimpulkan. Maka dari itu
pupulasi yang ditentukan pada penelitian ini merupakan para followers
@ghealsyshoesid yang membeli produk Ghealsy.



3.3.4 Sampel

36

Rumus tabel Issac dan Michael yang digunakan dalam penentuan sampel

sebagai berikut:
Tabel 3.1, Penentuan Jumlah Sampel Penelitian Issac dan Michael

‘S

Y, e o An. o
1% | 5% | 10% | 1% | 5%.| o, 1%. | 5% | 10%
10§ .10°] 10 10 280 | 197 [ 155 | 138 | 2800 | 537 | 310 | 247
15 § 15 14 14 290 | 202 |158 | 140-| 3000 543 | 312.| 248
20 { 19 19 |19 300 | 207 | 161 | 143 |. 3500 558 | 317 | 251.
"5 CF .M 23 23 320 |.216 | 167 | 147 | 4000 | 569 | 320 | 254 °
30 )29 1 28| 27 340 | 225 | 172 | 151 4500: |} 578 | 323 | 255
351 3%-] 32 | B 360 | 234 | 177 | 155 5000 586 | 326 | 257
40 '} 38 | 36 | 35 380 | 242 | 182 | 158°| - 6000 | 598 | 329 | 259
45 |42 | 40 | 39 400 | 250 | 186 | 162 7000 606 | 332 | 261
SO.: ) 47 %) 44 |- 42 420 | 257 | 191 | 165 8000 613 | 334 | 263
.55 )51, | 48| 46 430 | 265 | 195 | 168 9000~ | 618 | 335 | 263
60 55 51 49 460 | 272 | 198 | 171 | -10000 | 622 | 336 | 263
6517759 85|« 83 480 | 279 | 202 | 173 15000 | 635 | 340 | 266
70 |- .63 58 56 500 | 285 | 205 | 176 | 20000 | 642 | 342 | 267
751 67 62 | 59 550 | 301 | 213 |-.182 | 30000 | .649 | 344 | 268
80 ' 7v | 65 | 62 | 600 | 315 | 221 | 187 |- 40000 | 563 | 345 | 269
5.l s Yies | @& 650 | 329 | 227 | 191 50000 | 655 | 346 | 269
9% |79 72 | 68 700 | 341 | 233 | 195 | 75000 | 658 | 346 | 270
o5 F. 8. 1 28 71 750 f 352 | 238 | 199 | 100000 | 659 | 347 | 270 }
100 |. 87 78 | 73 | 800 | 363 | 243 | 202 | 150000 | 661 | 347 | 270 .|
110 | 94 84 78 | 850 | 373 | 247 | 205 | 200000 | 661 | 347 | 270
120} 102 | 89 | 83 |"900 | 382 | 251 | 208 | 250000 | 662 | 348 | 270 |
1301 109 | 95 88 950 |-391 | 255 | 211 | 300000 | 662 | 348 | 270
140 | 116 | 100 | 92 "| 1000 | 399 | 258 | 213 | 350000 | 662 | 348 | 270 °
150 [ 122 ] 105 | 97 1100 | 414 | 265 | 217 | 400000 | 662 | 348 | 270
160" |-129 | 110 | 101 | 1200 | 427 | 270 |"221. | 450000 | 663 | 348 | 270
170 | 135 | 114 | 105 | 1300 | 440 | 275 | 224 | 500000 | 663 | 348 | 270
180 | 142 | 119 | 108 | 1400 | 450 | 279 | 227 -} 550000 | 663 | 348 | 270
~190° | 148 | 123 |. 112 1500 | 460 | 283 | 229 | 600000 | 663 | 348 | 270
200 | 154 | 127 | 115 | 1600 | 469 | 286 | 232 | 650000 | 663 | 348 | 270
210 - 160 | 131 [-118 | 1700 | 477 { 289 | 234 | 700000 | 663 | 348 | 270
2200 | 165 | 135 | 122. ] 1800 .} 485 | 292 | 235 | 750000 | 663 | 348 270.
2301 171 | 139 | 125 | 1900 | 492 | 294 | 237 | 800000 | 663 | 348+ 271
240} 176 | 142 | 127 | 2000 | 498 | 297 | 238 | 850000 | 663 | 348 | 271
250 | 182 | 146 | 130 | 2200 ‘f 510 { 301 [ 241 | 900000 | 663 | 348 | 271
260 | 187 | 149 | 133" | 2400 | 520 | 304 | 243 | 950000 | 663 | 348 | 271
270 1 192 | 152 | 135 | 2600 | 529 | 307 | 245 | 1000000 | 663 | 348 | 271
: : ™ ; x| 664 | 349 | 272

(Sumber:

Sugiyono, 2015)
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Jadi, jumlah sampel yang digunakan untuk populasi followers instagram
ghealsyshoesid dengan jangkauan followers yang luas di seluruh Indonesia dan
selalu bertambah setiap harinya, maka peneliti mengambil jumlah sampel dengan
nilai N tak terhingga yang berjumlah 272 sampel dengan tingkat margin error
10%. Namun, setelah dilakukan penyebaran kuesioner dalam bentuk google form
yang dilakukan via direct messege instagram, penyebaran kuesioner ke grup,
status dan personal chat via aplikasi Whats App telah terkumpul 336 tanggapan
responden. Dari tanggapan yang telah terkumpul sebanyak 336 tanggapan, peneliti
telah mengambil 272 sampel yang dijadikan bahan penelitian karena sesuai
dengan kriteria sampel yang dibutuhkan.

3.4 Teknik Pengumpulan Data

Penelitian ini menggunakan metode angket (kuesioner) sebagai metode
pengumpulan data, menurut Uhar (2014) terdapat berbagai instrument yang akan
ditanggapi oleh konsumen atas pertanyaan yang diajukan demi mendapatkan
reaksi, sikap dan kepercayaan. Peneliti akan mengolah berbagai susunan
pertanyaan yang akan diajukan untuk dijawab oleh subyek penelitian. Kuesioner
yang disebarkan pada penelitian ini adalah dalam bentuk google form yang
disebarkan via instagram dan aplikasi Whats App.

Seperangkat pertanyaan yang ditulis serta akan diajukan kepada konsumen
untuk dijawab merupakan teknik pengumpulan data menggunakan kuesioner.
Kuesioner tertutup merupakan instrument penelitian yang digunakan oleh peneliti.

Menurut Prasetyo dan Jannah (2006) harus ada pengukuran validitas dan
reabilitas pada setiap instrument kuesioner agar terdapat kevalidan dan realibilitas
dalam data yang diolah. Instrumen dapat diukur ketika data telah valid, kemudian
data akan diolah dan diukur untuk dipergunakan dalam penelitian, instrument
akan menghasilkan hasil data yang sama atas setiap obyek yang diteliti berulang
kali jika data telah reliable. Peneliti menggunakan skala likert dalam mengukur
setiap instrumen. Terdapat 5 (lima) pilihan alternatif jawaban, yaitu :

1. STS : Sangat Tidak Setuju
2. TS :Tidak Setuju
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3. N : Netral
4.S :Setuju
5.SS : Sangat Setuju

Masing-masing jawaban memiliki nilai sebagai berikut :

1.STS:1
2.TS :2
3.N :3
4.S 4
5.8S :5

3.4.1 Uji Validitas

Menurut Ghozali (2002) analisis faktor pada setiap soal dijadikan sebagai
pengukuran validitas, faktor penilaian mengkonstruksikan faktor yang
berpengaruh dalam suatu model instrumen penelitian merupakan sebuah validitas.
Mengidentifikasikan kelompok atau cluster pada cluster lainnnya dilakukan

dalam menganalisis faktor.
3.4.2 Uji Reliabilitas

Setelah setiap item hasil pengukuran dinyatakan valid, Uji reliable
dilakukan terhadap pada setiap item yang telah valid. Pada uji ini setiap alat ukur
harus stabil dan dapat digunakan, karena pengujian bisa jadi dilakukan berkali-
kali dengan hasil yang sama. Teknik Alpha Cronbach, digunakan dalam pengujian
ini, dengan jawaban instrumen dengan skala ataupun dikhotomis (Arikunto,

2002), rumus yang digunakan:

2XT1/21/2

ey, = — =122
1 (1471 21/2)

Keterangan:
11 = Reliabilitas instrumen

T1 21/ 2 = Ty Yang disebut indeks korelasi diantara dua belahan instrumen



3.5 Definisi Operasional Variabel

Definisi operasional variabel telah diuraikan oleh peneliti sebagai berikut:

Tabel 3.2, Definisi Operasional Variabel
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Variabel Definisi Sumber
Penelitian Operasional Indikator Item Teori
Motif Menurut Menurut |1. Kualitas -Spesifikasi Produk Schiffman
Rasional Schiffman dan _Manfaat Produk dan Kanuk
Kanuk (2008), (2008)
motif rasional ini
didasari oleh 2 " Harga -Kesesuaian Harga
konsumen yang
. -Tingkat Harga
memilih  sasaran
Murah
pembelian ( )
berdasarkan pada |3. Ukuran -Keberagaman Ukuran | Swastha
Kriteria yang benar- “Macam Desain Produk dan
benar obyektif. Handoko
(1997)
4. Keawetan -Kualitas Hasil
Produksi
-Kualitas Bahan Baku
Motif Menurut  Swastha | 1. Harga Diri -Rasa Percaya Diri Schiffman
Emosional | dan Handoko . dan Kanuk
_ -Perasaan ketika
(1997), motif memakai Merek (2008)
ional .
emosiona Ghealsyshoesid
merupakan — motif
2. Status -Tingkat Sosial

pembelian  yang
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melibatkan
perasaan atau

emosi konsumen.

-Pengaruh Orang
Sekitar

3. Kebanggaan |-Perasaan Bangga Swastha
dan
Handoko
(1997)
Keputusan | Schiffman dan | Keputusan -Kebutuhan Schiffman
Pembelian | Kanuk (dalam | Pembelian “Membandingkan dan Kanuk
Suwarman  2002) Produk (dalam
keputusan Suwarman
pembelian  terjadi -Pembelian Ulang 2002)
atas pemilihan
antara dua atau
lebih alternatif

pilihan produk/jasa.

3.6 Analisis Data
3.6.1 Analisis Deskriptif

Berdasarkan uraian Sugiyono (2015) dalam analisis deskriptif, analisis

data menjelaskan data yang terkumpul yang tidak terdapat kesimpulan yang

bersifat umum. Dalam hal ini, analisis disajikan secara rinci. Yang dimaksud

analisis deskriptif meliputi pemaparan data via tabel, diagram grafik, lingkaran,

pictogram,

perhitungan, modus, median, mean, perhitungan rata dan standar

deviasi. Analisa tersebut terjadi demi mencari bobot Analisis korelasi juga

bersinambungan dalam analisis deskripsi untuk mencari tingkat kekuatan data

antar variabel data, analisis korelasi ini dilakukan bersama analisis regresi, dengan

membandingkan rata-rata dari jumlah sampel/populasi.
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3.6.2 Uji Asumsi Klasik

Tahap ketika akan melakukan analisis regresi linier, seharusnya
diadakannya tahap awal yang harus dilakukan, yaitu dengan melakukan uji asumsi
klasik. Menurut Ghozali (2016) terdapat sejumlah perbedaan asumsi klasik yang
bekerja ketika menguji suatu model regresi yaitu, uji normalitas, uji autokorelasi,
uji multikolinieritas serta uji heterokedastisitas.

3.6.2.1 Uji Normalitas

Menurut Ghozali (2016) dalam mengetahui sebuah model regresi memiliki
sebuah pendistribusian yang normal atau tidak diadakannya sebuah pengujian
terhadap variabel independen dan variabel dependen pada penelitian tersebut,
pengujian tersebut dinamakan uji normalitas. Ketika hasil sebuah uji statistik
mengalami sebuah penurunan, hal tersebut dapat disinyalir karena dalam model
regresi tersebut memiliki pendistribusian yang tidak normal. Pada uji normalitas,
metode yang digunakan dalam mengolah data bisa diproses melalui uji One
Sample Kolmogorov Smirnov yang memiliki persyaratan jika nilai sig. lebih dari
5% atau 0,05 dapat dipastikan data mempunyai distribusi normal. Sedangkan bila
hasil pengujian menunjukkan nilai sig. dibawah 5% atau 0,05 maka
pendistribusian data tidak normal.

3.6.2.2 Uji Autokorelasi

Menurut Ghozali (2016) ketika terdapat sebuah observasi yang muncul
secara berulang dan berurutan secara terus menerus yang sama-sama memiliki
keterkaitan, maka munculah sebuah autokorelasi. Sebuah residual yang tidak
bebas pada satu obeservasi ke observasi lainnya merupakan sebuah permsalahan
yang ada pada uji autokorelasi. Dalam uji autokorelasi, model regresi dikatakan
baik ketika model regresi tersebut bebas. Uji Run Test dapat dilakukan untuk
mendeteksi sebuah autokorelasi suatu model. Pada penelitian ini, peneliti mencari

hasil uji autokorelasi menggunakan metode uji Durbin-Watson (Uji DW).
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Dasar Pengambilan Keputusan Uji Autokorelasi:

Berdasarkan pengujian menggunakan uji Durbin-Watson (Uji DW), pengujian

ini memiliki syarat sebagai berikut:

1. (d<dL / d>4-dL) Jika d lebih kecil dari dL atau lebih besar dari (4-dL)
maka HO ditolak, yang artinya autokorelasi terjadi.

2. (dU<d<4-dU) Jika d terletak antara dU dan (4-dU), maka HO diterima,
artinya autokorelasi tidak terjadi.

3. (dL<d<dU / 4-dU<d<4-DL) Jika d terletak antara dL dan dU atau diantara
(4-dU) dan (4-dL), maka tidak terdapat kesimpulan mutlak.

3.6.2.3 Uji Multikolinieritas

Menurut Ghozali (2016) demi mengetahui sebuah model regresi memiliki
korelasi antar tiap variabel independen atau variable bebas merupakan tujuan
dilakukannya uji multikolinearitas. Dampak multikolinearitas menyebabkan
tingginya nilai sebuah variabel pada sampel. Hal itu membuat besarnya standar
error yang mengakibatkan koefisien ketika diuji, nilai t-hitung pada t-tabel
bernilai kecil. Pengujian ini menunjukkan hubungan linear antara variabel
independen tidak ada yang terpengaruhi oleh variabel dependen.

Dalam menentukan ada dan tiadanya multikolinearitas sebuah model
regresi dapat melihat nilai toleransi dan nilai variance inflatioan factor (VIF).
Nilai Tolerance dapat dijadikan tolak ukur variabilitas variabel bebas terpilih yang
mampu dijelaskan variabel bebas lainnya. Jadi, nilai VIF tinggi terjadi ketika
rendahnya nilai tolerance, hal tersebut karena VIF = 1/tolerance, yang
menunjukkan tingginya kolinearitas. Nilai tolerance 0,10 atau nilai VIF lebih dari

10 digunakan sebagai nilai cut off .
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3.6.2.4 Uji Heterokedastisitas

Menurut Ghozali (2016) mengetahui model regresi  memiliki
ketidaksamaan variance atas setiap pengamatan yang ada merupakan sebuah
pengujian model regresi yang dinamakan uji heterokedastisitas. Ketika sebuah
model tidak terjadi sebuah heterokedastisitas, maka sebuah model regresi
dinyatakan baik, hal ini memperlihatkan variance dari suatu residual dari setiap
pengamatan yang ada. Pendekatan Glejser dapat dilakukan untuk mengetahui
adanya heteroskedastisitas, hal tersebut dapat dibuktikan melalui pendekatan nilai
prediksi variabel terikat dengan nilai residualnya.

Melakukan sebuah regresi antar variabel independen beserta nilai
residualnya merupakan proses uji glejser. Tidak akan terjadi kendala
heteroskedastisitas jika nilai sig. antara variabel independen dengan absolut
residual melebihi 0,05.

Kriteria heteroskedastisitas dapat diketahui dari hasil analisis sebagai
berikut:

1. Jika pola membentuk titik-titik teratur (bergelombang, melebar kemudian
menyempit), ini menggambarkan heteroskedastisitas.

2. Jika tidak terlihat kejelasan pola yang , serta terlihat kumpiulan titik-titik
menyebar diantara angka nol (0) baik diatas dan dibawah pada nilai
tersebut tepat di sumbu Y, hal tersebut membuktikan heteroskedastisitas
tidak terjadi.

3.6.3 Analisis Korelasi Parsial

Dalam mencari kekuatan hubungan antar korelasi dua variable maka
dilakukan analisa yang disebut analisis korelasi parsial. Selain untuk mencari
kebenaran tingkat kekuatan asosiasi, analisis korelasi parsial pada analisis regresi
berguna untuk mengukur arah hubungan variabel dependen dengan variabel
independen. Dengan adanya uji kolerasi parsial peneliti dapat mengetahui dan

memeriksa adanya hubungan diantara setiap data penelitian.
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Koefisien korelasi memiliki besar bobot -1<r < +1:

- Apabila (-) artinnya terdapat sebuah hubungan negatif
- Apabila (+) artinya terdapat sebuah hubungan positif

Nilai koefisien korelasi diinterpretasikan sebagai berikut:

- Jika r = -1, maka adanya titik lemah diantara korelasi variable serta
adanya hubungan yang bertentangan didalamnya (jika X naik maka Y
turun atau sebaliknya)

- Jika r = +1 atau mengarah ke +1, ada titik kekuatan diantara tiap
hubungan variable serta memiliki hubungan yang searah (jika X naik

maka Y naik atau sebaliknya).

Dengan tabel interpretasi nilai ini harga r akan dikonsultasikan sebagai
berikut:

Tabel 3.3, Pedoman untuk Memberikan Interprestasi Koefisien Korelasi

Interval Koefisien Tingkat Hubungan
0,00 -0,199 Sangat Lemah
0,20 - 0,399 Lemah
0,40 - 0,599 Sedang
0,60 - 0,799 Kuat
0,80 — 1,000 Sangat Kuat

(Sumber: Sugiyono, 2015)

3.6.4 Analisis korelasi berganda

Analisis korelasi berganda merupakan analisa menguji besaran kekuatan
secara bersamaan pada hubungan pada tiap variabel bebas terhadap variabel
terikat. Koefisien korelasi Menurut Sugiyono (2015) dirumuskan sebagai berikut:
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R T yxy 2= 2 Ty, TX TX
VX1 X2

1— r2x;x,
Keterangan:
Ry, x,= Variabel X1 dengan X2 berkorelasi secara bersama sama dengan
variabel Y

Tyx, = X1dengan Y berorelasi pada product moment
Tyx, = X2 dengan Y berkorelasi pada product moment
Ty, x, = X1 dengan X2 berkorelasi pada product moment

3.6.5 Analisis regresi linier berganda

Menurut Sugiyono (2015) ketika sebuah regresi terdapat variabel
dependen serta variable independen satu atau lebih dari satu, hal tersebut
dinamakan analisis regresi linier berganda. Pada kasus ini dirumuskan sebuah

rumus untuk persamaan regresi berganda sebagai berikut:
Y=a+bX; + byX;, +e

Dimana:

Y= Variabel Dependen

a = Konstanta

b1= Koefisien Regresi Pertama

b2= Koefisien Regresi Kedua

X1= Motif Rasional

X2= Motif Emosional

e = Marginal Error
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3.7 Pengujian Hipotesis
3.7.1 Uji Simultan (Uji-F)

Uji-F merupakan pengujian koefisien secara bersamaan, hal tersebut untuk
mengetahui nilai dari koefisien secara bersamaan. Sedangkan, Uji F hitung
merupakan pengujian seberapa besar daya pengaruh simultan setiap variabel
independen terhadap variabel dependen demi mengetahui ketepatan model
(goodness of fit). Sebuah persamaan model persamaan regresi dikatakan cocok
jika memiliki pengaruh secara simultan diantara variabel independen kepada
variabel dependen. Sebaliknya, sebuah model regresi dianggap tidak cocok
apabila tidak terdapat pengaruh secara simultan diantara variabel bebas terhadap
variabel terikat. Tabel ANOVA (Analysis of Variance) merupakan media
pengujian pada uji F, pengujian ini bekerja menggunakan suatu tabel dengan
melihat nilai signifikasinya yang seharusnya (Sig < 0,05 atau 5 %). Jika nilai
signifikasi > 0.05 maka H1 ditolak, sebaliknya jika nilai signifikasi < 0.05 maka
H1 diterima. Adapun cara lain untuk mengetahui uji F yang dapat dilihat dari nilai
F hitung dan F tabel. Kemudian apabila Fhitung > Ftabel, variabel bebas secara
simultan dianggap memiliki pengaruh terhadap variabel terikat antara Ftabel
dengan derajat bebas, df: a, (k-1), (n-k). Dimana n = jumlah pengamatan, k =
jumlah variabel (Suliyanto,2011).

3.7.2 Koefisiensi determinasi (R?)

Koefisiensi determinasi menggunakan data aktual dalam menguji tingkat
baik garis regresi suatu model. Koefisiensi determinasi berguna untuk mengetahui
dalam garis regresi jumlah besaran persentase dari jumlah varian variabel
dependen Y yang dijelaskan oleh variabel independen. Nilai R? mempunyai
interval antara 0 sampai 1 (0< R2 < 1). Semakin besar R? (mendekati 1), ketika
suatu model makin mendekati nilai 0 maka modek regresi tersebut dianggap baik,
namun jika sebaliknya maka dalam garis regresi variabel independen seluruhnya

tidak dapat dijelaskan.
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Koefisien Determinasi R? berguna demi menguji kekuatan variabel bebas
memaparkan variabel terikat suatu hasil besaran yang sudah didapat. Nilai R
square ketika berada diantara 0 — 1, nilai R square dengan 1 jika semakin dekat
maka akan terjelaskan 100% variasi dalam Y pada garis regresi yang telah
digambarkan. Sebaliknya, jika semakin dekatnya nilai R square sama dengan O
mengakibatkan tidak dapat dijelaskannya varian dalan Y pada sebuah garis
regresi. Koefisien determinasi menjelaskan tingkat keikutsertaan variabel bebas
terhadap variabel terikatnya. Jika tingkat koefisien determinasi tinggi, semakin
tinggi tingkat pengaruh variabel bebas memaparkan variasi perubahan pada

variabel terikatnya (Sulaiman, 2004).

Dalam menentukan uji determinasi atau dominan dapat melihat table

coefisient pada lampiran.
3.7.3 Uji Parsial (Uji-T)

Setelah seluruh uji koefisien telah dilakukan, maka tahap yang harus
dilakukan vyaitu koefisien regresi secara individu akan dihitung, pengujian
dilakukan menggunakan sebuah pengujian dengan sebutan uji t. Pengaruh parsial
terhadap varaibel terikat dapat dicari tahu dari hasil uji t dalam bentuk nilai t
hitung. Hal ini untuk mencari kebenaran adanya pengaruh variabel tersebut
terhadap variabel terikatnya. Jika tingkat signifikasi 0.05 dapat diketahui pada uji t
memiliki pengaruh di setiap variabel independen secara individual terhadap

variabel dependen (Suliyanto, 2011).
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BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
4.1 Gambaran Umum Perusahaan

Ghealsyshoesid merupakan sebuah toko fashion online yang ada di
Instagram. Ghealsyshoesid merupakan salah satu toko online terbesar di Malang
dan juga Indonesia, hal itu dibuktikan dengan 2 Juta Followers yang mereka
miliki di Instagram. Berdasarkan info dari lka Andriani (2020) dalam

wearemania.net, Ghealsyshoesid telah berdiri sejak Tahun 2016.

Gambar 4.1, Logo Ghealsyshoesid

GHEALSY.ID

our fav local brand

Sumber: (https://shopee.co.id/)

Ghealsyshoesid merupakan toko fashion online yang menjual berbagai
keperluan sandang bagi kaum Wanita dengan produk yang sangat lengkap.
Ghealsyshoesid menjual berbagai kebutuhan outfit, sepatu, tas, aksesoris dan
berbagai kebutuhan fashion lainnya. Tidak hanya itu, Ghealsyshoesid juga
menjual setiap produknya dengan harga yang relatif murah. Hal ini yang membuat
Ghealsyshoesid sangat diminati oleh kalangan mahasiswi. Berikut adalah

beberapa produk dari ghealsyshoesid:



Tabel 4.1, Daftar Produk Ghealsyshoesid

49

No. Nama Produk Gambar Produk Harga
1 Premium Judith Rp.35.000,-
Shoes
2. | Safoa Croco Limited Rp.44.000,-
Edition
CHEALSYID
3 Middle Vest (Lokal) Rp.34.000,-
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Kulot Rp.24.999,-

GHEALSYID

Sumber: (https://shopee.co.id/)
4.2 Hasil Penelitian
4.2.1 Deskripsi Karakteristik Responden

Penelitian ini menggunakan 272 orang responden yang terdiri dari berbagai
karakteristik. Berikut disajikan hasil deskripsi karakteristik responden berdasar
atas jenis kelamin, usia, dan pekerjaan.

Tabel 4.2, Hasil Deskripsi Karakteristik Responden

Karakteristik Jumlah Persen
Jenis Kelamin
Wanita 272 100%
Pekerjaan
Mahasiswa 272 100%
Usia
20-24 Tahun 272 100%

Total 272 100%

Sumber: Data Penelitian Diolah (2021)

Hasil deskripsi karakteristik responden berdasar atas jenis kelamin 272

orang wanita. Deskripsi karakteristik responden berdasarkan pekerjaan diperoleh
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272 orang mahasiswa. Diperoleh 272 orang responden berdasarkan karakteristik
usia dengan usia 20-24 tahun.
4.2.2 Uji Validitas dan Reliabilitas

Pengujian validitas memakai tata cara Korelasi Product Moment dengan
ketentuan apabila nilai r hitung lebih dari r tabel sehingga item permasalahan
dinyatakan valid, r tabel berjumlah 0,181 untuk signifikansi 1% pada jumlah
responden 200. Pengujian reliabilitas mengenakan tata cara Cronbach Alpha
dengan ketentuan nilai Cronbach Alpha lebih dari 0,6 hingga dikatakan reliabel.
Berikut penjabaran hasil uji validitas serta reliabilitas terhadap angket motif
rasional, angket motif emosional, serta keputusan pembelian.

Tabel 4.3, Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas Angket Motif Rasional

Iltem r hit r table Ket.
X1.1 0.684 0.181 Valid
X1.2 0.658 0.181 Valid
X1.3 0.746 0.181 Valid
X1.4 0.598 0.181 Valid
X1.5 0.611 0.181 Valid
X1.6 0.637 0.181 Valid
X1.7 0.692 0.181 Valid
X1.8 0.755 0.181 Valid
Uji Reliabilitas: | 0.824 0.600 Reliabel
Cronbach

Alpha

Sumber: Data Penelitian Diolah (2021)

Korelasi Pearson yang didapat dalam melakukan uji validitas terhadap
angket motif emosional diperoleh nilai r hitung tiap item dengan ketentuan yang
terpenuhi yakni 0,361 sehingga item valid sanggup diteruskan. Cronbach Alpha
pada uji reliabilitas memperoleh nilai Cronbach Alpha dengan ketentuan yang

terpenuhi ialah 0,600 maka reliabilitas data tersebut dibenarkan.
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Tabel 4.4, Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas Angket Motif Emosional

Item r hit r table Ket.
X1.1 0.811 0.181 Valid
X1.2 0.803 0.181 Valid
X1.3 0.805 0.181 Valid
X1.4 0.537 0.181 Valid
X1.5 0.826 0.181 Valid
Uji Reliabilitas: | 0.796 0.600 Reliabel
Cronbach

Alpha

Sumber: Data Penelitian Diolah (2021)

Korelasi Pearson yang didapat dalam melakukan uji validitas terhadap
angket keputusan pembelian memperoleh nilai r hitung ditiap item sesuai dengan
syarat yaitu > 0,181 maka item dianggap valid dan dapat diteruskan. Cronbach
Alpha pada uji reabilitas memperoleh Cronbach Alpha dengan nilai yang sesuai
syarat > 0,600 maka variabel dianggap reliabel.

Tabel 4.5, Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas Angket Keputusan Pembelian

Iltem r hit r table Ket.
Y1.1 0.792 0.181 Valid
Y1.2 0.747 0.181 Valid
Y1.3 0.718 0.181 Valid
Uji Reliabilitas: | 0.608 0.600 Reliabel
Cronbach

Alpha

Sumber: Data Penelitian Diolah (2021)

Hasil angket keputusan pembelian menggunakan uji validitas dengan
Korelasi Pearson diperoleh nilai r hitung tiap item dengan ketentuan yang
terpenuhi ialah 0,181 sehingga item valid sanggup dilanjutkan. Diperoleh nilai
Cronbach Alpha atas ketentuan yang terpenuhi ialah 0,600 berdasarkan uji
reliabilitas dengan Cronbach Alpha, sehingga variabel tersebut dinyatakan

reliable.
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4.2.3 Deskripsi Jawaban Responden terhadap Variabel Penelitian

Penelitian ini terdiri dua variabel independen yaitu variabel motif rasional,
motif emosional, serta variabel dependen yaitu keputusan pembelian. Pilihan
jawaban pada angket terdiri dari 5 bobot penilaian dengan bobot 1 sampai 5 atau
pilihan jawaban Sangat Tidak Setuju sampai pilihan jawaban Sangat Setuju.

Dalam menjelaskan deskripsi seluruh variabel, terdapat tabel distribusi
frekuensi yang telang terisi oleh hasil tabulasi nilai seluruh jawaban responden.
Hasil yang dijabarkan didalam analisis deskriptif merupakan sebuah penjabaran
frekuensi dan prosentasi dari setiap jawaban yang ada. Selain itu, dalam table
distribusi frekuensi terdapat nilai rata-rata (mean) dari setiap pernyataan yang
mengukur nilai setiap variabel. Berikut telah dipaparkan hasil deskripsi statistik
terhadap variabel penelitian motif rasional, motif emosional, dan keputusan
pembelian.

Tabel 4.6, Deskripsi Jawaban Responden terhadap motif rasional

Iltem STS TS N S SS Mean
F| % | F | % F % F % F %

X1.1 0|0% | 6 |2% | 48 | 18% | 132 | 66% | 86 | 31% | 4.10
X1.2 0|0% | 4 | 1% | 42 | 15% | 167 | 61% | 59 | 22% | 4.03
X1.3 1/0%)| 2 |1% | 15 6% | 101 | 37% | 153 | 56% | 4.48
X1.4 1(0% |1 |0% |19 7% | 76 | 28% | 175 | 64% | 4.56
X1.5 211% |5 |2% | 25 | 9% | 136 | 50% | 104 | 38% | 4.23
X1.6 3|11% |12 (4% | 54 | 20% | 124 | 46% | 79 | 29% | 3.97
X1.7 411% |20 | 7% | 109 | 40% | 99 | 36% | 40 | 15% | 3.56
X1.8 1(0% | 9 [3% | 125 | 46% | 101 | 37% | 36 | 13% | 4.60
Mean Variabel Motif Rasional 4.06

Sumber: Data Penelitian Diolah (2021)

Hasil deskripsi dari seluruh jawaban dengan 8 pertanyaan yang telah

diajukan kepada para responden terhadap motif rasional memperlihatkan hasil
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yang menunjukkan jawaban setuju dengan variabel rata-rata sebesar 4,06 Hal ini
mencerminkan adanya respon positif terhadap variabel motif rasional dari para
responden.

Tabel 4.7, Deskripsi Jawaban Responden terhadap motif emosional

Item STS TS N S SS Mean
F| % | F % F % F % F %

X2.1 3 (1% |26 |10% | 124 | 46% | 88 | 32% | 31 | 11% | 3.43
X2.2 O |0% | 8 | 3% | 147 | 54% | 83 | 31% | 34 | 13% | 3.53
X2.3 17 | 6% | 75 | 28% | 134 | 49% | 29 | 11% | 17 | 6% | 3.83
X2.4 12 | 4% | 26 | 10% | 77 | 28% | 106 | 39% | 51 | 19% | 3.58
X2.5 5 2% |43 | 16% | 157 | 58% | 48 | 18% | 19 | 7% | 3.12
Mean Variabel Motif Emosional 3.30

Sumber: Data Penelitian Diolah (2021)

Hasil deskripsi dari seluruh jawaban dengan 5 pertanyaan yang telah
diajukan kepada para responden terhadap motif emosional memperlihatkan hasil
yang menunjukkan jawaban netral pada variabel rata-rata sebesar 3,30. Hal ini
mencerminkan adanya respon netral terhadap variabel motif emosional pada
responden.

Tabel 4.8, Deskripsi Jawaban Responden terhadap keputusan pembelian

Iltem STS TS N S SS Mean

F| % |F| % F % F % F %
Y1.1 0(0% |2]|1% |24 | 9% | 145 | 53% | 101 | 37% | 4.27
Y1.2 110%|21|0% |53 |19% |132|49% | 85 | 31% | 4.10
Y1.3 1(0% |2 |1% |94 | 35% | 124 | 46% | 51 | 19% | 3.82
Mean Variabel Keputusan Pembelian 4.06

Sumber: Data Penelitian Diolah (2021)
Hasil deskripsi dari seluruh jawaban dengan 3 pertanyaan yang telah
diajukan kepada para responden terhadap keputusan pembelian memperlihatkan

hasil yang menunjukkan jawaban setuju dengan variabel rata-rata sebesar 4,06.
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Hal ini mencerminkan adanya respon positif terhadap variabel keputusan
pembelian bagi responden.
4.2.4 Hasil Uji Normalitas

Uji normalitas digunakan dalam pengujian data variabel penelitian dalam
kenormalan atau tidakna setiap distribusi data. Uji Kolmogorov-Smirnov

digunakan dalan pengujian asumsi normalitas pada kesempatan ini.

Tabel 4.9, Hasil Uji Normalitas dengan Menggunakan Uji Kolmogorov-

Smirnov
Motif Rasional | Motif Emosional
N 272 272
Normal Parameters® Mean .0000000 .0000000
Std. Deviation 1.41573649 1.52157459
Absolute .057 .068
[Most Extreme Differences Positive .035 .044
Negative -.057 -.068
JKolmogorov-Smirnov Z .942 1.119
Asymp. Sig. (2-tailed) .337 .163

Sumber: Data Penelitian Diolah (2021)

Hasil uji Kolmogorov-Smirnov pada uji normalitas motif rasional, motif
emosional terhadap keputusan pembelian menghasilkan nilai sig. sebesar 0,337
dan 0163. Nilai signifikansi tersebut lebih dari 0,05 (sig > 0,05) yang menjadikan
pada hasil pengujian ini yang pendistribusian normal pada data penelitian variabel

motif rasional, motif emosional, terhadap keputusan pembelian.
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4.3 Hasil Uji Asumsi Klasik
4.3.1 Uji Multikolinieritas

Analisis multikolinieritas digunakan untuk menguji apakah ada keterkaitan
multikolinieritas antar 2 variabel.

Tabel 4.10, Hasil Multikolinieritas Motif Rasional dan Motif Emosional

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. | Tolerance VIF
1 (Constant) 5.474 716 7.646( .000
Motif Rasional 162 .022 .410| 7.320| .000 .890 1.124
Motif Emosional .088 .027 .179| 3.205( .002 .890 1.124

Hasil Uji Multikolinieritas ditemukan nilai tolerance > dari 0.10 yaitu
0.890 yang berarti variabel motif rasional dan motif emosional tidak terjadi
multikolinieritas. Adapun nilai VIF pada pengujian ini berada di angka < dari
10.000 yaitu 1.124 yang berarti bahwa motif rasional dan motif emosional tidak
terjadi multikolinieritas.
4.3.2 Uji Autokorelasi

Analisis autokorelasi digunakan untuk mengetahui kebenaran korelasi
antara kesalahan pengganggu pada periode t dengan kesalahan pada periode tl

sebelumnya pada model regresi linear.

Tabel 4.11, Hasil Autokorelasi Motif Rasional dan Motif Emosional

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate Durbin-Watson

1 508" 258 252 1.38175 2.010|
Sumber: Data Penelitian Diolah (2021)

Dari tabel tersebut diketahui:
d=2.010
dl=1.793
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du=1.80792

4-dl= 2,207

4-du=2,192

Berdasarkan rumus suatu model regresi tidak autokorelasi adalah jika:

du<d < 4-du

Jadi, dapat dinyatakan bahwa model regresi ini menjadi 1,808 < 2,010 < 2,192
yang berati tidak ada autokorelasi pada model regresi ini.

4.3.3 Uji Heterokedastisitas

Analisis Heterokedastisitas dilakukan demi mencari kebenaran kesamaan
variance atau tidak dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain pada
sebuah model regresi.

Tabel 4.12, Hasil Heterokedastisitas Motif Rasional dan Motif Emosional

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta T Sig.
1 (Constant) 754 457 1.650 .100
Motif Rasional .010 .014 .046 711 478
Motif Emosional .003 .017 -.003 -.045 .964

Sumber: Data Diolah Peneliti (2021)

Dari hasil pengujian tersebut terlihat nilai signifikan untuk motif rasional
adalah > 0,05 vyaitu 0,478 vyang berarti motif tersebut tidak terjadi
heteroskedastisitas. Adapun motif emosional juga didapatkan nilai signifikansi >
0,05 yaitu 0,964 yang berarti motif tersebut tidak terjadi heteroskedastisitas.



4.4 Hasil Uji Korelasi
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Analisis korelasi digunakan untuk menguji keterkaitan hubungan antar 2

variabel. Pengujian korelasi dilakukan menggunakan korelasi Pearson.

Tabel 4.13, Hasil Korelasi antara Motif Rasional dengan Keputusan

Pembelian
Motif Rasional Keputusan
Pembelian
[Motif Rasional Pearson Correlation 1 4707
Sig. (2-tailed) .000
N 272 272
JKeputusan Pembelian Pearson Correlation 4707 1
Sig. (2-tailed) .000
N 272 272

Sumber: Data Penelitian Diolah (2021)

Hasil uji korelasi antara motif rasional dengan keputusan pembelian

menghasilkan koefisien korelasi (r hit) sebesar 0,470 adapun nilai signifikansi

sebesar 0,000. Sebagai perbandingan diperoleh nilai r tabel pada jumlah sampel

272 yang menggunakan alpha 1 persen sebesar 0,181. Hasil tersebut menunjukkan

nilai korelasi antara motif rasional terhadap keputusan pembelian berada pada

interval kolerasi sedang. Adapun, hasil menunjukkan nilai r hitung lebih dari nilai

r tabel (r hit > r tabel) dan nilai signifikansi kurang dari 0,05 (sig < 0,05) yang

menyatakan adanya hubungan positif signifikan antara motif rasional dengan

keputusan pembelian. Jadi, ketika motif rasional pembeli semakin tinggi maka

akan berpengaruh terhadap keputusan pembelian yang semakin tinggi.
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Tabel 4.14, Hasil Korelasi antara Motif Emosional dengan Keputusan

Pembelian
Motif Emosional Keputusan
Pembelian
[Motif Emosional Pearson Correlation 1 316"
Sig. (2-tailed) .000
N 272 272
|keputusan Pembelian ~ Pearson Correlation 316" 1
Sig. (2-tailed) .000
N 272 272

Sumber: Data Penelitian Diolah (2021)

Hasil koefisien korelasi pada uji korelasi antara motif emosional dengan
keputusan pembelian mendapatkan (r hit) sebesar 0,316 serta sig. senilai 0,000.
Sebagai pembanding didapatkan nilai r tabel pada jumlah sampel 272
menggunakan alpha 1 persen sebesar 0,181. Hasil tersebut menunjukkan nilai
korelasi antara motif emosional terhadap keputusan pembelian berada pada
interval korelasi lemah. Adapun, hasil tersebut menunjukkan nilai r hitung lebih
dari nilai r tabel (r hit > r tabel) dan sig. kurang dari 0,05 (sig < 0,05) yang
menyatakan adanya hubungan positif signifikan antara motif emosional dengan
keputusan pembelian. Jadi, ketika motif emosional pembeli semakin tinggi maka
akan berpengaruh semakin tinggi terhadap keputusan pembelian.

4.5 Hasil Regresi Linier Berganda

Analisis regresi linier merupakan analisa demi menggambarkan pengaruh
antara variabel bebas terhadap variabel terikat secara keseluruhan (simultan)
maupun individu (parsial). Hasil regresi linier berganda antara motif rasional dan

motif emosional terhadap keputusan pembelian disajikan sebagai berikut:



Tabel 4.15, Hasil Regresi Linier Berganda
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Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta Sig.
1 (Constant) 5.474 716 7.646 .000
Motif Rasional 162 .022 410 7.320 .000
Motif Emosional .088 .027 179 3.205 .002

Sumber: Data Penelitian Diolah (2021)

motif rasional dan motif emosional terhadap keputusan pembelian

Y=a+blX1+b2X2+e

Y =5.474 + 0,162 X1 + 0,088 X2 + e

Dapat dijabarkan dari persamaan tersebut sebagai berikut:

a.

Berikut disajikan hasil persamaan regresi linier berganda antara variabel

Nilai konstanta (a) sebesar 5.474 mencerminkan ketika tidak adanya

pengaruh dari motif rasional dan motif emosional nilai prediksi yang

diperoleh dari keputusan pembelian sebesar 5.474.

Koefisien regresi atas pengaruh motif rasional terhadap keputusan

pembelian diperoleh senilai 0,162 hal tersebut memperlihatkan adanya

pengaruh positif, artinya ketika motif rasional semakin tinggi pembeli akan

berpengaruh terhadap semakin tinggi keputusan pembelian. Hasil uji

signifikansi diperoleh t hitung senilai 7,320 serta nilai sig. sebesar 0,000.

Berdasar atas perbandingan didapatkan t tabel pada derajat bebas 97 dan

alpha 5 persen senilai 1,985. Hasil ini memperlihatkan nilai t hitung lebih

dari nilai t tabel (t hit > t tabel) serta nilai signifikansi kurang dari 0,05 (sig
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< 0,05) sehingga motif rasional terhadap keputusan pembelian. dinyatakan
memiliki pengaruh positif signifikan.

C. Koefisien regresi pengaruh motif emosional pada keputusan pembelian
mendapatkan nilai 0,088 yang memperlihatkan adanya pengaruh positif,
artinya semakin tinggi motif emosional pembeli akan berpengaruh
terhadap semakin tinggi keputusan pembelian. Hasil uji signifikansi
diperoleh t hitung bernilai 3,205 serta sig. senilai 0,002 Sebagai
pembanding didapatkan t tabel pada derajat bebas 97 dan alpha 5 persen
senilai 1,985. Hasil tersebut menunjukkan nilai t hitung lebih dari nilai t
tabel (t hit > t tabel) dan sig. kurang dari 0,05 (sig < 0,05) sehingga motif
emosional terhadap keputusan pembelian dinyatakan memiliki pengaruh
positif signifikan.

4.6 Pengujian Hipotesis 1
Pada penelitian ini, peneliti menguji melalui analisis regresi linier

berganda untuk pengujian hipotesis. Analisis ini dilakukan untuk menguji

kebenaran adanya pengaruh antara variabel bebas motif rasional dan motif
emosional terhadap variabel terikat keputusan pembelian. Uji simultan (uji F) dan
koefisien determinasi (R%) merupakan sarana penjabaran pada pengujian hipotesis

1ini.
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4.6.1 Uji Simultan (Uji-F)

Uji F atau uji simultan dilakukan untuk mencari kebenaran adanya pengaruh
atau tidaknya pengaruh antara variabel bebas secara simultan pada keputusan
pembelian yang berdasarkan atas motif rasional dan motif emosional. Hasil

pengujian pengaruh secara simultan dengan menggunakan uji F disajikan sebagai

berikut.
Tabel 4.16, Hasil Uji Simultan
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig.
1 Regression 173.619 2 86.809 44.633 .000?
Residual 523.190 269 1.945
Total 696.809 271

Sumber: Data Penelitian Diolah (2021)

Hasil uji F setelah pengujian secara simultan memperoleh nilai F hitung
sebesar 44,633 serta nilai signifikansi sebesar 0,000. Sebagai perbandingan
diperoleh nilai F tabel pada derajat bebas 2 dan 97 dan alpha 5 persen sebesar
1,985. Hasil tersebut menunjukkan nilai F hitung lebih besar dari F tabel (F hit >
F tabel) dan nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05 (sig < 0,05) yang
mencerminkan motif rasional dan motif emosional terhadap keputusan pembelian
memiliki pengaruh signifikan secara simultan.

4.6.2 Koefisien Determinasi (R?)
Penggambaran tingkat pengaruh variabel bebas dalam menerangkan variasi
variabel terikat disebut koefisien determinasi. Tingkat pengaruh variabel bebas

dalam menjelaskan variasi variabel terikat mengakibatkan besarnya nilai koefisien
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determinasi. Hasil koefisien determinasi dengan menggunakan R? disajikan
sebagai berikut.

Tabel 4.17, Hasil Koefisien Determinasi

IModeI R R Square Adjusted R Std. Error of the
Square Estimate
1 4997 .249 244 1.395

Sumber: Data Penelitian Diolah (2021)

Diperoleh nilai Adjusted R Square sebesar 0,244 pada hasil koefisien
determinasi yang mengggambarkan adanya pengaruh besar terhadap variabel
keputusan pembelian yang dicerminkan pada variabel motif rasional dan motif
emosional adalah sebesar 24,4%, namun 75,6% sisanya dijelaskan oleh faktor
lain.

4.7 Pengujian Hipotesis 2

Pada penelitian ini, peneliti menggunakan analisis regresi linier berganda
untuk menguji hipotesis. Analisis ini diuji untuk menguji apakah terdapat
pengaruh antara variabel bebas motif rasional dan motif emosional terhadap
variabel terikat keputusan pembelian. Uji parsial (uji t) merupakan sarana
penjabaran pada pengujian hipotesis 2 ini.
4.7.1 Uji Parsial (Uji-t)

Demi menggambarkan pengaruh antara variabel bebas motif rasional dan
motif emosional terhadap variabel terikat keputusan pembelian secara individu
(parsial) maka dilakukanlah Uji t atau uji simultan. Hasil pengujian pengaruh

menggunakan uji t demi mengetahui hasil secara parsial disajikan sebagai berikut.
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Tabel 4.18, Hasil Uji Parsial

IModeI T Sig.
(Constant) 7.646 .000

1 Motif Rasional 7.320 .000
Motif Emosional 3.205 .003

Sumber: Data Penelitian Diolah (2021)

a.

4.8

48.1

Diperoleh Hasil uji parsial dengan t hitung senilai 7,320 dengan sig. senilai
0,000. Sebagai pembanding didapatkan t tabel pada derajat bebas 97 dan
alpha 5 persen senilai 1,985. Hasil tersebut menunjukkan lebih besarnya
nilai t hitung dari nilai t tabel (t hit > t tabel) dan kurangnya nilai
signifikansi dari 0,05 (sig < 0,05) yang menyatakan pada motif rasional
terhadap keputusan pembelian memiliki pengaruh positif signifikan.
Diperoleh Hasil uji parsial dengan t hitung senilai 3,205 dengan sig. senilai
0,003. Sebagai pembanding didapatkan t tabel pada derajat bebas 97 dan
alpha 5 persen senilai 1,985. Hasil ini memperlihatkan lebih besarnya nilai
t hitung dari nilai t tabel (t hit > t tabel) dan kurangnya nilai signifikansi
dari 0,05 (sig < 0,05) yang menyatakan motif emosional terhadap
keputusan pembelian memiliki pengaruh positif signifikan.

Pengujian Hipotesis 3

Variabel Dominan

Dalam menentukan variabel independen dengan tingkat dominan paling

berpengaruh terhadap variabel dependen dapat diketahui melalui perbandingan

nilai

Beta Koefisien Regresi (Beta) antara variabel independen dan variabel
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dependen. Variabel independen dengan nilai beta paling besar merupakan variabel

dominan dalam mempengaruhi keputusan pembelian.

Tabel 4.19, Hasil Uji Variabel Dominan

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta T Sig.
1 (Constant) 5.474 716 7.646 .000
Motif Rasional 162 .022 410 7.320 .000
Motif Emosional .088 .027 179 3.205 .002

Sumber: Data Penelitian Diolah (2021)

Dari hasil uji variabel dominan tersebut dapat diketahui bahwa nilai Beta
variabel independen motif rasional 0,410 lebih besar dari pada nilai Beta variabel
independen motif emosional 0,179. Maka dari itu, dapat diketahui bahwa Motif
Rasional lebih dominan dalam mempengaruhi keputusan pembelian pada
Followers Instagram Ghealsyshoesid.

4.9 Pembahasan
4.9.1 Motif Rasional dan Motif Emosional terhadap Keputusan Pembelian secara
Simultan

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, hasil uji F setelah diuji secara
simultan memperoleh nilai F hitung senilai 44,633 serta nilai sig. senilai 0,000.
Sebagai pembanding diperoleh nilai F tabel pada derajat bebas 2 dan 97 dan alpha
5 persen sebesar 1,985. Hasil ini memperlihatkan nilai F hitung lebih besar dari F
tabel (F hit > F tabel) dan nilai sig. lebih kecil dari 0,05 (sig < 0,05) yang
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mencerminkan motif rasional dan motif emosional terhadap keputusan pembelian

memiliki pengaruh signifikan secara simultan.

Hal ini menunjukkan penekanan pada faktor yang terdapat dalam setiap
variabel dalam motif rasional seperti, kualitas, harga, ukuran dan juga keawetan.
Adapun variabel dalam motif emosional, seperti harga diri, status dan kebanggan.
Jika setiap variabel tersebut terus meningkat akan memperbesar dan meingkatkan
tingkat keputusan pembelian dari setiap konsumen yang akan melakukan

pembelian di ghealsyshoesid.

4.9.2 Motif Rasional dan Motif Emosional terhadap Keputusan Pembelian
secara Parsial
1. Motif Rasonal

Berdasarkan penelitian yang telah diproses, hasil Uji-T pada Motif
Rasional diperoleh hasil uji parsial dengan t hitung senilai 7,320 dengan nilai sig.
sebesar 0,000. Sebagai pembanding didapatkan nilai t tabel pada derajat bebas 97
dan alpha 5 persen sebesar 1,985. Hasil memperlihatkan lebih besarnya nilai t
hitung dari nilai t tabel (t hit > t tabel) dan kurangnya nilai sig. dari 0,05 (sig <
0,05) yang menyatakan pada motif rasional terhadap keputusan pembelian
memiliki pengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian produk

fashion di Ghealsyshoesid.

Berdasarkan variabel motif rasional sendiri terdapat beberapa faktor yang
menentukan keputusan pembelian konsumen. Adapun beberapa faktor tersebut
berdasarkan kualitas, yang menunjukan kualitas yang baik akan mendorong
konsumen untuk memutuskan pembelian demi memenuhi kebutuhannya. Faktor
lain yang menjadi pengaruh yang kuat bagi konsumen untuk memutuskan
pembelian di Ghealsyshoesid adalah karena harga yang ghealsyshoesid tawarkan
relatif murah. Selain itu, kebutuhan konsumen atas ukuran produk yang sesuai
serta keawetan yang dimiliki oleh produk yang akan dibeli konsumen turut

menjadi penentu keputusan pembelian konsumen.
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2. Motif Emosional

Berdasar atas penelitian yang telah diproses, diperoleh Hasil uji parsial pada
Motif Emosional dengan t hitung bernilai 3,205 dengan nilai sig. sebesar 0,002.
Sebagai pembanding didapatkan besaran t tabel pada derajat bebas 97 dan alpha 5
persen sebesar 1,985. Hasil menunjukkan lebih besarnya nilai t hitung dari nilai t
tabel (t hit > t tabel) dan kurangnya nilai sig. dari 0,05 (sig < 0,05) yang
menyatakan motif emosional terhadap keputusan pembelian memiliki pengaruh
positif ~ signifikan terhadap keputusan pembelian produk fashion di
Ghealsyshoesid.

Berdasarkan variabel motif emosional terdapat beberapa faktor yang
menjadi penentu keputusan pembelian konsumen. Rasa percaya diri yang
terbentuk ketika seorang konsumen merasa semakin terlihat menarik ketika
menggunakan produk fashion dari Ghealsyshoes cukup menjadi penentu
keputusan pembelian konsumen. Upaya yang dilakukan seorang konsumen untuk
mendapatkan sebuah kesamaan status dilingkungannya bisa dijadikan sebuah
indikator seseorang memutuskan untuk membeli produk di ghealsyshoesid. Hal ini
biasanya bermula dari ajakan temannya untuk menggunakan produk serupa atau
ketika melihat banyak tema
n sepergaulannya menggunakan produk dari brand yang sama. Adapun rasa
bangga yang timbul ketika bisa mengikuti perkembangan trend fashion dengan
menggunakan produk fashion yang selalu up to date menjadi salah satu indikator

penentu seseorang memutuskan sebuah pembelian pada sebuah produk.

4.9.3 Variabel Dominan

Berdasarkan Tabel 4.19 menjelaskan variabel dominan dalam
mempengaruhi keputusan pembelian adalah variabel independen Motif Rasional

dengan nilai Beta sebesar 4,10. Sedangkan, Motif Emosional dengan nilai Beta
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sebesar 0,179. Dari data tersebut dapat dsimpulkan bahwa Motif Rasional
memiliki nilai Beta lebih besar dari Motif Emosional. Hal tersebut dapat menjadi
bukti bahwa Motif Rasional merupakan variabel independen dominan dalam

mempengaruhi Keputusan Pembelian pada Followers Instagram Ghealsyshoesid.
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BAB V
PENUTUP
5.1 Kesimpulan

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh peneliti dengan mengambil judul
“Pengaruh Motif Rasional dan Motif Rasional terhadap Keputusan Pembelian
(Studi kasus pada Followers Instagram ghealsyshoesid)” dapat ditarik kesimpulan,

bahwa:

1. Motif rasional dan motif emosional dalam mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen memiliki pengaruh positif yang signifikan. Artinya,
semakin besarnya keputusan pembelian konsumen ketika meningkatnya motif
rasional maupun motif emosional yang semakin tinggi. Kedua motif ini
memiliki korelasi yang sepadan untuk mempengaruhi konsumen untuk
memutuskan sebuah pembelian.

2. Motif rasional mempunyai pengaruh positif signifikan yang dapat
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Adapun faktor yang menjadi
tolak ukur penunjang terjadinya keputusan pembelian tersebut seperti
kualitas, harga, ukuran dan juga keawetan. Hal ini yang menjadi motif
pendorong konsumen untuk memutuskan sebuah pembelian.

3. Motif emosional dalam mempengaruhi keputusan pembelian konsumen
memiliki pengaruh positif signifikan. Adapun faktor yang menjadi tolak ukur
penunjang terjadinya keputusan pembelian tersebut seperti harga diri, status
dan kebanggan. Faktor tersebutlah yang menjadi salah satu motif pendorong
konsumen untuk memutuskan sebuah pembelian.

4. Motif rasional merupakan variabel dominan dalam mempengaruhi Keputusan

Pembelian.
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5.2 Saran

1. Motif rasional dan motif emosional sama-sama memiliki pengaruh kepada
konsumen dalam memutuskan sebuah pembelian. Perusahaan sudah
seharusnya untuk semakin memperhatikan berbagai aspek, seperti kualitas,
harga, ukuran dan juga keawetan yang berpengaruh terhadap meningkatnya
motif rasional maupun berbagai aspek seperti harga diri, status dan
kebanggan yang berpengaruh terhadap meningkatnya motif emosional.

2. Motif rasional pada penelitian ini menekankan untuk mengetahui pengaruh
pada faktor kualitas, harga, ukuran dan keawetan yang terbukti
mempengaruhi konsumen dalam memutuskan sebuah pembelian. Maka dari
itu, sudah seharusnya sebuah perusahaan untuk memperhatikan hal tersebut
dalam melakukan sebuah pemasaran.

3. Motif emosional pada penelitian ini menekankan untuk mengetahui pengaruh
pada faktor harga diri, status dan kebanggaan yang terbukti mempengaruhi
konsumen dalam memutuskan sebuah pembelian. Maka dari itu, sudah
seharusnya sebuah perusahaan untuk memperhatikan hal tersebut dalam

melakukan sebuah pemasaran.
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Lampiran:
Lampiran 1
Biodata Peneliti

Identitas Diri
Nama Lengkap : Amjad Hibatullah
Tempat Tanggal : Palangka Raya, 31 Maret 1999
Lahir
Alamat : Jalan Sisisngamangaraja, No. 38,

RT/RW 04/03, Jekan Raya, Palangka

Raya, Kalimantan Tengah
Email : amjadhibatullah87 @gmail.com
Nomer Hp : 089605149606
Motto : Kamu akan mendapatkan apapun yang

kamu pikirkan dan percayai.

Riwayat Pendidikan

1. 2004-2010 SDN 4 Menteng Palangka Raya

2 2010-2013 SMPN 2 Palangka Rata

3. 2013-2016 SMAN 3 Palangka Raya

4 2017-2021 UIN Maulana Malik Ibrahim Malang

Riwayat Organisasi
1. 2019 CO Divisi Kopontren Ponpes Anshofa

2. 2019-2020 Kepala Bidang Usaha Koperasi Mahasiswa
Padang Bulan UIN Maulana Malik Ibrahim
Malang
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Lampiran 2

Kuisioner Penelitian

Identitas Responden:
Petunjuk: Isilah dengan jawaban yang sebenar-benarnyal

Nama
Akun Instagram
Email
Status Pekerjaan

el

Petunjuk: Berilah tanda silang (x) kepada salah satu jawaban yang menurut anda
sesuai!

5. Jenis Kelamin
a. Laki-laki
b. Perempuan
6. Usia

a. 20-24

b. 25-29

c. 30-34

d. 35-39
Petunjuk: Pilihlah salah satu jawaban dari setiap pernyataan berikut dengan jujur
dan terbuka sesuai dengan kondisi yang sebenarnya, karena tidak ada jawaban
yang benar maupun salah.

Skala Pengkuran

Keterangan Poin

Sangat setuju (SS) 5

Setuju (S)

Cukup setuju (CS)

Tidak setuju (TS)

=N W s

Sangat tidak  setuju
(STS)




-Motif Rasional (X1)

Bagian ini merupakan motif rasional
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Pilihan Jawaban

No Pernyataan
SS| S |CS| TS |STS
Spesifikasi produk yang ditawarkan
1 ghealsyshoesid sesuai dengan harapan
Saya.
5 Saya dapat merasakan manfaat dari
Produk ghealsyshoesid.
3 Harga produk ghealsyshoesid sesuai.
4 Harga yang ditawarkan ghealsyshoesid
murah.
5 Produk yang ditawarkan ghealsyshoesid
memiliki banyak ukuran yang beragam.
6 Ghealsyhoesid memiliki banyak desain
produk.
7 Kualitas jahitan produk ghealsyshoesid
baik.
8 Produk ghealsyshoesid menggunakan

bahan baku yang baik.




- Motif Emosional (X2)

Bagian ini merupakan bagian motif emosional.

7

Pilihan Jawaban

No Pernyataan
SS | S| N |TS|STS

Saya merasa percaya diri ketika
1 .

menggunakan merek ghealsyshoesid.
5 Merek ghealsyshoesid membuat

penampilan saya menarik.

Status sosial saya meningkat ketika

3 menggunakan produk bermerek
ghealsyshoesid.
4 Saya berbelanja di ghealsyshoesid atas
pengaruh teman Saya.
5 Saya bangga menggunakan produk

bermerek ghealsyshoesid.




-Keputusan Pembelian (Y)
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Bagian ini merupakan faktor yang mendorong kepuasan keputusan pembelian.

No

Pernyataan

Pilihan Jawaban

SS

S | N

TS

STS

Saya membeli produk di Ghealsyshoesid
karena sesuai dengan kebutuhan Saya.

Saya membandingkan produk yang dijual
ghealsyshoesid dengan produk toko

2 : .
online lainnya sebelum memutuskan
suatu pembelian.
3 Saya telah melakukan pembelian ulang di

ghealsyshoesid.




a. Motif Rasional

Lampiran 3

Uji Validitas

Correlations
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x1.1 | x12 | x1.3 | x1.4 | x1.5 | x1.6 | x1.7 | x1.8 | Total

X1.1  Pearson Correlation 1| 5657 | .4977| 3297 .2277| .282"| .367"| .458"| .684"

Sig. (2-tailed) .000| .000| .000| .000| .000| .000| .000| .000

N 272|  272| 272| 272|272 272| 272| 272 272

X1.2  Pearson Correlation | .565" 1| .4507| 2597 | .3227| .2917| .306"| .449"| .658"

Sig. (2-tailed) .000 .000| .000| .000| .000| .000| .000| .000

N 272 272| 272| 272| 272| 272| 272 272 272

X1.3  Pearson Correlation | .497"| .450" 1| .688"| .401"| .3387| .3517| .4137| .746"

Sig. (2-tailed) .000| .000 .000| .000| .000| .000| .000| .000

N 272  272| 272| 272| 272 272| 272| 272 272

‘X1.4  Pearson Correlation | .3297| .259"| .688" 1| 3877 .278"| .1817| .2347| 598"

Sig. (2-tailed) .000| .000[ .000 .000| .000( .003| .000| .000

N 272| 272| 272| 272| 272| 272| 272 272 272

X1.5  Pearson Correlation | .227"| .3227| .401"| .387" 1| 3937 2797| 2967 | .611"

Sig. (2-tailed) .000| .000[ .000| .000 .000| .000[ .000| .000

N 272|  272| 272| 272|272 272| 272| 272 272

X1.6  Pearson Correlation | .2827| .2917| .338"| .278"| .393" 1| 3467 .3817| .637"

Sig. (2-tailed) .000| .000| .000| .000| .000 .000| .000( .000

N 272| 272| 272| 272| 272| 272| 272 272 272

X1.7  Pearson Correlation | .367" | .306 | .351° | .181" | .2797| .346" 1| .7537| 6927

Sig. (2-tailed) .000| .000| .000| .003| .000| .000 .000| .000

N 272|  272| 272| 272|272 272| 272| 272 272

X1.8  Pearson Correlation | .458" | .4497| .413"| 234" .296"| .3817| .753" 1| 755"

Sig. (2-tailed) .000| .000| .000| .000| .000| .000| .000 .000

N 272| 272| 272| 272| 272| 272| 272| 272 272

Total  Pearson Correlation | .684" | .658" | .746 | .598" | .611"| .637"| .692"| .755" 1
Sig. (2-tailed) .000| .000| .000| .000| .000| .000| .000[ .000

N 272| 272| 272| 272| 272| 272| 272| 272 272

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




b. Motif Emosional

Correlations

80

x2.1 | x22 | x2.3 | x2.4 X2.5 | Total
X2.1 Pearson Correlation 1| .7607| 554" 2977 6277| 811"
Sig. (2-tailed) .000| .000 .001 .000| .000
N 272 272|272 272 272| 272
X2.2 Pearson Correlation 760" 1| 544" 218" 6107 .803"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000| .000
N 272 272 272 272 272| 272
X2.3 Pearson Correlation 5547 [ 544" 1 2297 .7217| .805”
Sig. (2-tailed) .000| .000 .000 .000| .000
N 272 272|272 272 272| 272
X2.4 Pearson Correlation 1977 .2187| 2297 1| .2157| 5377
Sig. (2-tailed) .001| .000[ .000 .000| .000
N 272| 272|272 272 272| 272
X2.5 Pearson Correlation 6277 6107 | .7217 215" 1| .826”
Sig. (2-tailed) .000| .000[ .000 .000 .000
N 272| 272 272 272 272| 272
Total Pearson Correlation 8117 | .803"| .805"| 5377 .826" 1
Sig. (2-tailed) .000| .000[ .000 .000 .000
N 272 272 272 272 272 272

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



c. Keputusan Pembelian

Correlations

Y.1 Y.2 Y.3 | Total
Y.1 Pearson Correlation 1| .4617| 3757 7927
Sig. (2-tailed) .000| .000[ .000
N 272| 272|272 272
Y.2 Pearson Correlation 461" 1| 2127| 7477
Sig. (2-tailed) .000 .000| .000
N 272| 272 272 272
Y.3 Pearson Correlation 375 | 2127 1| 718"
Sig. (2-tailed) .000| .000 .000
N 272| 272|272 272
Total Pearson Correlation 7927 | 7477| 718" 1
Sig. (2-tailed) .000| .000[ .000
N 272 272| 272 272

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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Lampiran 4

Tabel Penentuan Jumlah Sampel Issac Michael

[T R B : . N

1% | 5% | 10% | 1% | 8% | o ; 1% | 5% | 10%

10 | .10 | 10 10 280 | 197 | 155 | 138 | 2800 | 537 | 310 | 247
5950 W 14 290 | 202 |"158 | 140 | 3000 543 | 312.| 248
20 { 19 19 |19 300 | 207 | 161 | 143 | 3500 558 | 317 | 251
25T 23 23 320 [.216 | 167 | 147 | 4000 | 569 | 320 | 254°
30.-.29: | 28 | 27 340. | 225 | 172 | 151 | 45000 | 578 } 323 | 255
354 3] 32 . 81 360 |.234 | 177 | 155 5000 586 | 326 | 257
40 7} 38 | 36 | 35 380 | 242 | 182 | 158 | - 6000 598 | 329 | 259
45 1742 | 40 | 39 | 400 ‘| 250 | 186 | 162 7000 | 606 | 332 | 261
$0.: 1747 -% a4 1:42 420 | 257 | 191 | 165 8000 | 613 | 334 | 263
.55 |51 | 48| 46 430 | 265 | 195 | 168 9000 | 618 | 335 | 263
60 55 51 49 460 | 272 | 198 | 171 | 10000 | 622 | 336 | 263
6517859 185|583 480 | 279 | 202 | 173 | 15000 | 635 | 340 | 266
70 }- .63 581 - Sk 500 | 285 | 205 | 176 | 20000° | 642 | 342 | 267
751677 621 59 550 | 301 | 213 |-.182 | 30000 | .649 | 344 | 268
80 | 71 | 65 | 62 | 600 | 315 | 221 | 187 |- 40000 | 563 | 345 | 269
Bl 68 | 65 650 | 329 | 227 | 191 | 50000 | 655 | 346 | 269
90 {79 72 | 68 700 | 341 | 233 | 195 | 75000 | 658 | 346 | 270
95 F. 8. 1 78 71 750 f 352 | 238 | 199 | 100000 | 659 | 347 | 270 }
100-|. 87 78 | 73 | 800 | 363 | 243 | 202 | 150000 | 661 | 347 | 270 .|
110 | 94 84 | 78 | 850 | 373 | 247 | 205 | 200000 | 661 | 347 | 270
120 | 102 | 89 | 83 | 900 | 382 | 251 | 208 | 250000 | -662 | 348 | 270
1301 109 | 95 | 88 950 |-391 | 255 | 211 | 300000 | 662. | 348 | 270
140 1 116 | 100 |92 | 1000 | 399 | 258 | 213 | 350000 | 662 | 348 | 270 °
150 |"122°] 105 | 97 1100 | 414 | 265 | 217 | 400000 | 662 | 348 | 270
160 |-129 | 110 | 101 | 1200 | 427 | 270 |"221. | 450000 | 663 | 348 | 270
170 | 135 | 114 | 105 | 1300 | 440 | 275 | 224 | 500000 | 663 | 348 | 270
180 | 142 | 119 | 108 | 1400 | 450 | 279 | 227 -} 550000 | 663 | 348 | 270
~190 | 148 | 123 |. 112 1500 | 460 | 283 | 229 | 600000 | 663 | 348 | 270
200 | 154 | 127 | 115 | 1600 | 469 | 286 | 232 | 650000 | 663 | 348 | 270
210 |- 160 | 131 [ 118 | 1700 | 477 { 289 | 234} 700000 | 663 | 348 | 270
22001 165 | 135 | 122. | 1800 .} 485 | 292 | 235 | 750000 | 663 | 348 270.
230) 171 | 139 | 125 | 1900 | 492 | 294 7| 237 | 800000 | 663 | 348+ 271
2401 176 | 142 [ 127 | 2000 | 498 | 297 | 238 | 850000 | 663 | 348 | 271
250 | 182 | 146 | 130 | 2200 § 510 { 301 | 241 .| 900000 | 663 | 348 | 271
260 | 187 | 149 | 133°| 2400 | 520 [ 304 | 243 | 950000 | 663 | 348 | 271
270 1 192 | 152 | 135 | 2600 | 529 | 307 [ 245 | 1000000 |- 663 | 338 | 27
: : “fe s ; o ) 664 | 349 | 272

—




Lampiran 5
Uji Reliabilitas
a. Motif Rasional

Reliability Statistics

Cronbach's

Alpha N of Items

.824 8

b. Motif Emosional

Reliability Statistics

Cronbach's

Alpha N of Items

.796 5

c. Keputusan Pembelian

Reliability Statistics

Cronbach's

Alpha N of Items

.608 3




a. Motif Rasional

Lampiran 6

Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

84

Unstandardized
Residual

N 272
Normal Parameters® Mean .0000000

Std. Deviation 1.41573649
Most Extreme Differences Absolute .057

Positive .035

Negative -.057
Kolmogorov-Smirnov Z .942
Asymp. Sig. (2-tailed) .337
a. Test distribution is Normal.

b. Motif Emosional

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized
Residual

N 272
Normal Parameters® Mean .0000000

Std. Deviation 1.52157459
Most Extreme Differences Absolute .068

Positive 044

Negative -.068
Kolmogorov-Smirnov Z 1.119
Asymp. Sig. (2-tailed) .163
a. Test distribution is Normal.




Lampiran 7

Uji Korelasi

Correlations

Keputusan
Motif Rasional Pembelian
Motif Rasional Pearson Correlation 1 4707
Sig. (2-tailed) .000}
N 272 272
Keputusan Pembelian ~ Pearson Correlation 4707 1
Sig. (2-tailed) .000
N 272 272
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Correlations
Keputusan
Motif Emosional Pembelian
Motif Emosional Pearson Correlation 1 316"
Sig. (2-tailed) .000
N 272 272
Keputusan Pembelian  Pearson Correlation 316" 1
Sig. (2-tailed) .000
N 272 272

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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Lampiran 8

Uji Multikolinieritas

Coefficients?

86

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients Collinearity Statistics

Model B Std. Error Beta T Sig. | Tolerance VIF
1 (Constant) 5.474 716 7.646| .000

Motif Rasional 162 .022 410/ 7.320{ .000 .890| 1.124

Motif Emosional .088 .027 179 3.205| .002 .890| 1.124
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Lampiran 9

Uji Autokorelasi

Model Summary

Model

R Square |Adjusted R Square

Std. Error of the

Estimate

Durbin-Watson

.508%

.258 .252

1.38175

2.010

a. Predictors: (Constant), LAG_X2, LAG_X1

b. Dependent Variable: LAG_Y



Tabel Durbin Watson

Lampiran 10

T K dL Du
270. 2. 1.79306 1.80792
270. 3. 1.78560 1.81543
270. 4. 1.77808 1.82300
270. 5. 1.77052 1.83062
270. 6. 1.76292 1.83831
270. 7. 1.75528 1.84606
270. 8. 1.74758 1.85387
270. 9. 1.73984 1.86174
270. 10. 1.73207 1.86967
270. 11. 1.72425 1.87767
270. 12. 1.71638 1.88572
270. 13. 1.70849 1.89382
270. 14. 1.70054 1.90200
270. 15. 1.69256 1.91023
270. 16. 1.68453 1.91851
270. 17. 1.67647 1.92684
270. 18. 1.66836 1.93524
270. 19. 1.66022 1.94369
270. 20. 1.65204 1.95220
270. 21. 1.64382 1.96077
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Lampiran 11

Uji Heterokedastisitas

Coefficients?®

Unstandardized | Standardized
Coefficients Coefficients
Std.
Model B Error Beta t Sig.
1 (Constant) .754 457 1.650 .100
Motif Rasional .010 .014 .046 711 478
Motif Emosional .000 .017 -.003| -.045 .964

a. Dependent Variable: Unstandardized Residual



Lampiran 12

Uji Regresi Linier Berganda

Variables Entered/Removed”

Model

Variables Entered

Variables

Removed

Method

Motif Emosional,

Motif Rasional®

.|Enter

a. All requested variables entered.

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Model Summary

Std. Error of the
Model R R Square |Adjusted R Square Estimate
1 4992 .249 244 1.395
a. Predictors: (Constant), Motif Emosional, Motif Rasional
ANOVA®
Sum of Mean

Model Squares df Square F Sig.
1 Regression 173.619 2 86.809| 44.633 .000%

Residual 523.190 269 1.945

Total 696.809 271

a. Predictors: (Constant), Motif Emosional, Motif Rasional

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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Coefficients?

90

Unstandardized

Standardized

Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 5.474 716 7.646 .000
Motif Rasional 162 .022 410 7.320 .000
Motif Emosional .088 .027 179 3.205 .002

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian



Lampiran 13

Instagram Ghealsyshoesid

Instagrnam [ s RN

ghealsyshoesid [EE)
CHEALSY lD 6,042 kiriman 1.9m pengikut 881 cakuts
T

PREMIUM LOCAL BRAND

Belang & Ritel

9§ Jatan Raya Jetis no 19 A Malang
Cabang : idghealsyshoesidkalaga

@ghealsyshaesandbag @ghealsykosme

ORDER ONUNE KLIK DI BAWAH iN§
shoplinks.to/GHEALSYONLINESHOP

VISIT SELE.. OFFLINEST PENGIRIM... FRESH PRO.. ANNIVERS... SELEBRAM
|§ POSTINGAN W PANDUAN ) nress cty W DITANDAL

CLEAR INSTOCK !
19 - 26 SEPTEMBER

all outfit

potongan 10.000 / jtem !
untuk product di atas
39.000

BERLAKU KELIPATAN

- 3 o

91



Lampiran 14

Wawancara dengan Konsumen Ghealsy

92

s Melisa Kopma 2

Assalamualaikum Melisa

Waallatkumsallam jad

Mohon maaf menggangu Melisa, izin minta waktunya sebentar, kebetulan Saya
sedang melakukan penelitian untuk skripsi Saya terkait Ghealsy. Saya izin ingin
mewawancarai Melisa mengenai Ghealsy sebentar. Sebelumnya Melisa sudah
pernah berbelanja di Ghealsy dan sudah memfollow IG Ghealsyshoesid benar?

Sudah sering belanjad dan emang follow ignya juga

Oke baik jika begitu Saya ingin tau mengapa Melisa memilih brand Ghealsy
ketika membeli produk fashion? -

Saya memilih berbelanja di Ghealsyshoesid dikarenakan harga produk yang
dijual di Ghealsy sangatlah murah dibandingkan brand fashion yang lain yang
ada di Malang sgjauh yang Saya tau. Walzu harganya murah, luar biasanya
mereka juga memberikan produk dengan kualitas yang cukup baik. Dengan
kuzlitas yang mereka tawarkan dengan beberapa model yang selalu mengikuti
tren fashion hingga =22t ini juga membuat sayz menjadi percaya din ketika
menggunakan produk Ghealsyshoesid yang notabene harganya sangatlah
murah.

Oke baik, mungkin itu saja yang ingin Saya tanyakan Melisa. Terima kasih
jawabannya. semoga sehat dan sukses selalu Melisa. Wassalamualaikum |,

=
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Lampiran 15

Hasil Kuesioner

Motif Rasional (X1)

Motif
Rasional (X1)

X1.4

X1.8

X1.7

X1.6

X1.5

X1.3

X1.2

X111

Responden

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27

28
29
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30
31

32

33
34

35

36
37

38
39
40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53
54
95
56
57
58
59
60
61

62
63
64
65

66




95

67

68
69
70
71

72
73
74
75
76
77
78
79
80
81

82

83
84
85
86
87

88
89
90
91

92

93
94
95
96
97

98
99

100
101
102
103
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104
105
106
107
108
109
110
111
112
113
114
115
116
117
118
119
120
121
122
123
124
125
126
127
128
129
130
131
132
133
134
135
136
137
138
139
140
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141
142
143
144
145
146
147
148
149
150
151
152
153
154
155
156
157
158
159
160
161
162
163
164
165
166
167
168
169
170
171
172
173
174
175
176
177




98

178
179
180
181
182
183
184
185
186
187
188
189
190
191
192
193
194
195
196
197
198
199
200
201
202
203
204
205
206
207
208
209
210
211
212
213
214
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215
216
217
218
219
220
221
222
223
224
225
226
227
228
229
230
231
232
233
234
235
236
237
238
239
240
241
242
243
244
245
246
247
248
249
250
251
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252
253
254
255
256
257
258
259
260
261
262
263
264
265
266
267
268
269
270
271
272

Motif Emosional (X2)

Motif
Emosional (X2)

X1.5

X1.4

X1.3

X1.2

X1.1

Responden
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10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27
28
29
30
31

32

33
34

35

36
37
38
39
40

41

42

43

44
45

46
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47

48

49

50
51

52
53
54
55
56
57
58
59
60
61

62

63
64
65
66
67

68
69
70
71

72
73
74
75
76
77
78
79
80
81

82

83
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84
85
86
87

88
89
90
91

92
93
94
95
96
97
98
99

100
101
102
103
104
105
106
107
108
109
110
111
112
113
114
115
116
117
118
119
120




104

121
122
123
124
125
126
127
128
129
130
131
132
133
134
135
136
137
138
139
140
141
142
143
144
145
146
147
148
149
150
151
152
153
154
155
156
157
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158
159
160
161
162
163
164
165
166
167
168
169
170
171
172
173
174
175
176
177
178
179
180
181
182
183
184
185
186
187
188
189
190
191
192
193
194




106

195
196
197
198
199
200
201
202
203
204
205
206
207
208
209
210
211
212
213
214
215
216
217
218
219
220
221
222
223
224
225
226
227
228
229
230
231




107

232
233
234
235
236
237
238
239
240
241
242
243
244
245
246
247
248
249
250
251
252
253
254
255
256
257
258
259
260
261
262
263
264
265
266
267
268
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269
270
271
272

Keputusan Pembelian ()

Keputusan

Pembelian (Y)

Responden

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
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27

28
29
30
31

32
33
34
35

36
37
38
39
40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53
54
55
56
57

58
59
60
61

62

63
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64
65
66
67

68
69
70
71

72
73
74
75
76
77
78
79
80
81

82
83
84
85

86
87
88
89
90
91

92
93
94
95

96
97
98
99

100
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101
102
103
104
105
106
107
108
109
110
111
112
113
114
115
116
117
118
119
120
121
122
123
124
125
126

127
128
129
130
131
132
133
134
135
136
137
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138
139
140
141
142
143
144
145
146
147
148
149
150
151
152
153
154
155
156
157
158
159
160
161
162
163
164
165
166
167
168
169
170
171
172
173
174
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175
176
177
178
179
180
181
182
183

184
185
186
187
188
189
190
191
192
193
194
195
196
197
198
199
200
201
202
203
204
205
206
207
208
209
210
211
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212
213
214
215
216
217
218
219
220
221
222
223
224
225
226
227
228
229
230
231
232
233
234
235
236
237
238
239

240
241
242
243
244
245
246
247
248
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249
250
251
252
253
254
255
256
257
258
259
260
261
262
263
264
265
266
267
268
269
270
271
272




Lampiran 16

Proses Penyebaran Angket (Google Form)

11.07 al = e

< 141 ”wzase-_ [

Min, 8 Agu
@ Pesan dan panggilan terenkripsi secara end-to-
ond. Tidak seorang pun di luar chat ini, termasuk

WhatsApp, yang dapat membaca atau
mendengarkannya. Ketuk untuk info selengkapnya.

=== Survey Motif Pembekian Konsumen
Ghealsyshoesid
Assalomualaium Wr. Wo.,
Perkenalkan, Saya Anyad Hibatuliah,
Mohasiswa Manajemen, Fakultas Ekonomi, UIN
Maulana Mask lbeahim Matang
Saat ini, saya sedang malakukan penelitian untuk
memenuhi penelitian Skripsi Saya dengan judul
“‘Pangaruh Motif Rasional dan Motif Emosional
terhadap Keputusan Pembalian Konsumen (Studi
Bees.googe.com
Assalamualaikum Wr. Wb.,
Jika Anda:
1. Pernah beli produk Ghealsyshoesid
2. Follow IG Ghealsyshoesid E
3. Mahasiswa
4. Wanita

Tolong isi kuesioner di bawah ini ya,
untuk kebutuhan penelitian Saya. Terima =
Kasih banyak _

hitps:/fforms.gle/ EEEG————

A+ C ®9

1.0 il = 8
C M e S O

Assalamualaikum Wr. Wb.,

Perkenaltkan, Saya Amjad Hibatullah,
Mahasiswa Manajemen, Fakultas
Ekonomi, UIN Maulana Malik Ibrahim
Malang.

Saat ini, saya sedang melakukan
penelitian untuk memenuhi penelitian
Skripsi Saya dengan judul ""Pengaruh
Motif Rasional dan Motif Emosional
terhadap Keputusan Pembelian
Konsumen (Studi Kasus pada
Followers Instagram
Ghealsyshoesid)."

https:f/fforms.gle/

Saya P el
untuk mengisi kuesioner ini. Untuk itu
Saya ucapkan Terima Kasih _ ..

Survey Motif Pembelian Konsumen
Ghealsyshoesid

@ Kirim pesan

116
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11.06 al = 1.06 all = 8

< 141 g MAHASISWA UIN 2019 @ Edit Chat C/J
Survey Motif Pembelian Konsumen

Ghealsyshoesid
Assalam

— +62 853-I———

fscaanmm e 2]
R s +62 853 - INE_——

tarhadap Keputusan Pe lan Konsumen (Stud — .
s Y —
Assalamualaikum Wr. Wb.,
Perkenalkan, Saya Amjad Hibatullah, Lel Kopma
Mahasiswa Manajemen, Fakultas tps:fft
Ekonomi, UIN Maulana Malik brahim ——
Malang.

+62 857- MmN
Saat ini, saya sedang melakukan B o
penelitian untuk memenuhi penelitian
Skripsi Saya dengan judul ""Pengaruh bl Nay Kopma
Motif Rasional dan Motif Emosional N Maka vak J,
terhadap Keputusan Pembelian ‘

Konsumen (Studi Kasus pada Followers

Instagram Ghealsyshoesid)." +62 851 I

https:/fforms gle/v. IEEG—— —

Saya memohon ketersediaan Saudari
untuk mengisi kuesioner ini. Jika Anda

== ———]
seorang:
1. Mahasiswi +62 858-Ahhtukikin
2. Perempuan © . 2 hitos: /I )
3. Follow ghealsyshoesid

4. pernah melakukan transaksi di

+ @ © 9
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Lampiran 17

Hasil Plagiarisme Turnitin

CHGINALITE REFaK]

24, 22, 9, 8

SIMILARITY INDEX INTERNET 2OURCES FUBLICATIDNS STUDENT PAPERS

FHRRAHRY SOURLES

n jurnal. widyagama.ac.id 'I
Intermet Source %
E repository.iainpalopo.ac.id ‘I
Internet Source %
H lib.uin-malang.ac.id 'I
Intermet Source %
etheses.uin-malang.ac.id
Inkernet Source ng 1 %
H repository.unsimar.ac.id 1
Intermet Source %
Submitted to Universitas Putera Batam ‘I
A Stugent Paper %
E.:.ﬂrlr: ltt_ed to Universitas Papua - ‘I 8
pe

aruda.ristekdikti.go.id
EEETFEE Source g { 1 %
fr.scribd.com
Internet Source { 1 %




m Su I:n_mitted to Higher Education Commission {1 %

Pakistan

Studert Paper
11 <7«
12 [ <7«
m Il;ﬁﬁgf;m?.radenintan.ac.id {‘l 5%
Il;iﬁqc::_hiiirl-tulungagung.at.id {1 “
15 I <Tw
16 [l <7«
m mgn;iﬁusimry.uinjkt.at_id {1 %
18 mﬂ:.ﬂiﬂeshare.net {‘l %
m Il;:enﬁﬂfiﬁf:?.unpaz..ac.id {1 %
20 IS <14

[t

—

Submitted to University of Hull
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Studertt Paper

120

%
B Submitted to IAIN Pekalongan
il Student Paper %
E es.scribd.com
Internet Source %
3 Submitted to Universitas 17 Agustus 1945 %
Surabaya
Stugert Paper
B Submitted to Sriwijaya University "
== Studert Paper
zombiedoc.com
L0 %
Internet Source
E piikotamadiun.weebly.com
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