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ABSTRACT 

This study aims to determine whether Consumer Motivation, Perceived Quality, and 

Consumer Attitudes influence the Eiger Product Purchase Decision in Semarang City. The 

population in this study are Eiger Product Users in Semarang City. Sampling was carried out 

using purposive sampling method and the number of samples was 96 respondents. The type of 

data used is primary data. This study uses a questionnaire in collecting data. The test techniques 

used are validity test, reliability test, classic assumption test including normality test, 

multicollinearity test, and heteroscedasticity test. Hypothesis testing in this study used multiple 

linear regression analysis and hypothesis testing with the help of SPSS version 23. The results of 

this study indicate that Consumer Motivation has a significant positive effect on Purchasing 

Decisions. This is evidenced by a significance level of 0.00 <0.05 while tcount is 4.918 > 1.66159, 

it can be concluded that H1 is accepted. Perceived quality does not affect purchasing decisions. 

This is evidenced by the significance level of 0.520 > 0.05 while the tcount is 0.645 <1.66159, it 

can be concluded that H2 is rejected. Consumer Attitude has a significant positive effect on 

Purchasing Decisions. This is evidenced by a significance level of 0.00 <0.05 while tcount is 

5.071 > 1.66159, it can be concluded that H3 is accepted. Consumer Motivation, Perceived 

Quality, and Consumer Attitudes simultaneously have a significant effect on Purchasing 

Decisions. This can be seen from the Fcount value which is 74.719 which is smaller than the 

Ftable value which is 2.70, while with a significance value of 0.000 which is smaller than the 

significance value below 0.05. 

Keywords: Consumer Motivation, Perceived Quality, Consumer Attitudes, and Purchase 

Decisions. 

 

1. PENDAHULUAN 

Perkembangan dunia bisnis saat ini sangat berkembang pesat. Hal ini  membuat proses 

pemasaran juga ikut berkembang. Salah satu bukti perkembangannya adalah kemunculan 

pemasaran online yang bisa diartikan sebagai usaha perkenalan produk atau jasa lewat internet. 

Menurut Kotler & Armstrong (2008), “Pemasaran (marketing) adalah proses di mana perusahaan 

menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun hubungan yang kuat dengan pelanggan, 

dengan tujuan menangkap nilai dari pelanggan sebagai imbalannya”. Sedangkan Menurut 

Chaffey (2009), “Pemasaran adalah proses manajemen yang bertanggung jawab untuk 

mengidentifikasi, mengantisipasi dan memuaskan kebutuhan pelanggan secara menguntungkan”. 

Pemasaran juga berkaitan erat dengan konsumen dalam membuat keputusan pembelian. 

Keputusan Pembelian  dapat berupa membeli atau tidak membeli, membeli dalam jumlah sedikit 

atau membeli dalam jumlah banyak, membeli sekarang atau membeli nanti. Faktor-faktor yang 

dapat mempengaruhi keputusan pembelian meliputi: motivasi konsumen, persepsi kualitas dan 

sikap konsumen. 
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Motivasi adalah keadaan alam pribadi yang mendorong keinginan individu untuk 

melakukan kegiatan-kegiatan tertentu guna mencapai sesuatu tujuan (Dharmesta dan Handoko, 

2012). Motivasi yang ada pada seseorang akan mewujudkan suatu tingkah laku yang diarahkan 

pada tujuan mencapai sasaran keputusan pembelian. Penelitian yang dilakukan oleh Kumala 

(2017) dan Salsabila (2021), Menyatakan bahwa motivasi konsumen berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian. Sedangkan hal ini bertolak belakang dengan penelitian menurut maulana 

dkk (2019), Hasil penelitiannya menunjukkan bahwa motivasi konsumen tidak berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian.  

Selain motivasi, keputusan pembelian dapat dipengaruhi oleh persepsi kualitas. Persepsi 

kualitas adalah persepsi pelanggan terhadap keseluruhan kualitas atau keunggulan dari suatu 

produk yang berkaitan dengan apa yang diharapkan oleh pelanggan. Dwiyanti, dkk (2018). 

Penelitian yang dilakukan oleh Kumala (2017) dan Salsabila (2021), Hasil penelitiannya 

menunjukkan bahwa persepsi kualitas berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

Sedangkan hal ini bertolak belakang dengan penelitian menurut Irma Melati Sukma (2021), Hasil 

penelitiannya menunjukkan bahwa Persepsi Kualitas tidak berpengaruh dengan keputusan 

pembelian.  

Selain motivasi dan persepsi kualitas, sikap konsumen juga dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian. Sikap konsumen adalah faktor penting dalam mempengaruhi keputusan pembelian. 

Konsep dari sikap sendiri terdiri dari kepercayaan dan perilaku. Sikap merupakan ungkapan 

perasaan terhadap objek apakah disukai atau tidak, sikap juga menggambarkan kepercayaan 

konsumen terhadap berbagai atribut dan manfaat dari objek tersebut. Keren & Sulistiono (2019). 

Penelitian yang dilakukan oleh Kevin (2016) dan Kumala (2017), Hasil penelitiannya 

menunjukkan bahwa sikap konsumen berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

Sedangkan hal ini bertolak belakang dengan penelitian menurut Salsabila (2021), Hasil 

penelitiannya menunjukkan bahwa sikap konsumen tidak berpengaruh dengan keputusan 

pembelian. Tujuan penelitian ini adalah  melakukan penelitian Kembali untuk mengetahui apakah 

Motivasi Konsumen, Persepsi Kualitas, dan Sikap Konsumen mempunyai pengaruh terhadap 

Keputusan Pembelian Produk Eiger di Kota Semarang baik secara parsial maupun secara 

simultan. 

Menurut Alfred (2013) menjelaskan bahwa keputusan pembelian konsumen adalah cara 

konsumen memutuskan apa yang harus dibeli sesuai dengan nilai signifikansi dari pembelian 

tersebut. Berdasarkan pada pandangan-pandangan tersebut, maka dapat dimengerti bahwa 

keputusan pembelian konsumen adalah pemilihan dari dua atau lebih pilihan alternatif yang dapat 

dibeli, di mana konsumen memutuskan apa yang harus dibeli sesuai dengan nilai signifikansi dari 

pembelian tersebut. 

Menurut Sangadji dan Sopiah (2013), mengungkapkan motivasi adalah dorongan yang 

muncul dari dalam diri atau dari luar diri (lingkungan) yang menjadi faktor penggerak ke arah 

tujuan yang ingin dicapai. Terkait dengan konsumen, motivasi bisa diartikan sebagai suatu 

dorongan yang menggerakan konsumen untuk memutuskan bertindak kearah pencapaian tujuan, 

yaitu memenuhi berbagai macam kebutuhan dan keinginan. 

Menurut Lindawati (2005) persepsi kualitas meliputi segala sesuatu yang berkaitan dengan 

bagaimana suatu merek dipersepsikan sehingga dengan diketahuinya persepsi pelanggan terhadap 

kualitas dari merek yang dimiliki maka perusahaan dapat menentukan langkah-langkah apa yang 

dapat diambil guna memperkuat persepsi pelanggan terhadap merek yang dimiliki oleh 

perusahaan tersebut. Persepsi kualitas dipengaruhi oleh dua dimensi, yaitu dalam bentuk kualitas 

produk dan kualitas jasa. 

Menurut Keren & Sulistiono (2019) sikap konsumen adalah faktor penting dalam 

mempengaruhi keputusan pembelian. Konsep dari sikap sendiri terdiri dari kepercayaan dan 

perilaku. Sikap merupakan ungkapan perasaan terhadap objek apakah disukai atau tidak, sikap 

juga menggambarkan kepercayaan konsumen terhadap berbagai atribut dan manfaat dari objek 
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tersebut. Alur pemikiran dalam penjelasan penelitian ini dapat digambarkan dalam kerangka 

pemikiran sebagai berikut: 

 

Motivasi didasarkan pada motif rasional dan motif emosional. Motivasi yang berdasarkan 

rasional akan menentukan pilihan terhadap suatu produk dengan memikirkan secara matang serta 

dipertimbangkan terlebih dahulu untuk membeli produk tersebut. Sedangkan motivasi yang 

berdasarkan pada emosional, konsumen terburu-buru untuk membeli produk tersebut dengan 

tidak mempertimbangkan kemungkinann yang akan terjadi untuk jangka panjang. Motivasi 

konsumen berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian, motivasi yang dimiliki 

tiap konsumen sangat berpengaruh terhadap keputusan yang akan diambil.(Setiadi, 2013) 

Dalam melakukan penilaian terhadap kinerja produk, kemampuan konsumen untuk 

melakukan penilaian sangat tergantung terhadap atribut intrinsik produk dapat dirasakan dan 

dievaluasi pada saat hendak melakukan pembelian. Persepsi yang dirasakan oleh konsumen 

merupakan salah satu proses dalam keputusan pembelian. Persepsi timbul akibat adanya rasa 

ingin memiliki suatu produk atau jasa yang dikarenakan adanya informasi baik itu berupa harga 

ataupun kualitas barang. Hasil penelitian menunjukan bahwa persepsi konsumen berpengaruh 

secara signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Proses Pengambilan Keputusan Pembelian Menurut Engel. et al., (2014) para konsumen 

Akan memiliki sikap baik (favorable) terhadap suatu produk atau merek tertentu, jika mereka 

menilai tingkatan atribut yg dimilikinya positif dan cukup memuaskan. dan sebaliknya seorang 

akan memiliki sikap tidak merespon (unfavorable) terhadap produk tertentu, jika mereka 

merasakan bahwa atribut-atribut yang dilihatnya kurang memuaskan atau terlalu banyak atribut 

negatif. 

 

2. METODE PENELITIAN 

Menurut Sugiyono (2013) populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek atau 

subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk 

dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. Populasi pada penelitian ini adalah Penguna 

Produk Eiger dari 4 cabang di Kota Semarang, yaitu cabang Pandanaran, Simpang Lima, 

Setiabudi, dan Brigjen Katamso selama tahun 2021. Menurut Ferdinand (2006) Sampel adalah 

subyek dari populasi, terdiri dari beberapa anggota populasi . Subyek ini diambil karena dalam 

banyak kasus tidak mungkin kita meneliti seluruh anggota populasi, oleh karena itu kita 

membentuk sebuah perwakilan populasi yang disebut sampel.Sampel penelitian ini diambil 

dengan menggunakan Rumus n = 𝑍2 / 4(moe) 2 menurut Rao Purba, 1996 dalam Kristina, 2005. 

dimana: 

n = Jumlah sampel 

Z = Tingkat keyakinan yang dalam penentuan sampel 95 % =1,962  

Moe = Margin of error atau kesalahan maksimum yang bisa ditoleransi, disini ditetapkan 

sebesar 10%  



 

377 
Analisis Pengaruh Motivasi Konsumen, Persepsi Kualitas dan Sikap Konsumen terhadap Keputusan 

Pembelian Produk Eiger di Kota Semarang  |  Desi Kurniawati, Susanti Wahyuningsih 

Berdasarkan rumus diatas, maka diperoleh jumlah sampel sebagai berikut:  

 n = 1,962 / 4(0,1)2  

 n = 96,04 

Dari rumus sebelumnya maka diperoleh jumlah sampel minimal sebanyak 96 orang 

sehingga dalam penelitian ini sampel yang digunakan sebanyak 96 orang Pengguna Produk Eiger 

di Kota Semarang. Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer. Data Primer 

merupakan data yang diperoleh secara langsung dari objek yang diteliti. Sugiyono (2013) 

menyatakan bahwa sumber primer adalah sumber data yang langsung memberikan data kepada 

pengumpul data. Data primer diperoleh melalui kuesioner yang disebarkan kepada responden. 

Setelah data yang dibutuhkan telah terkumpul, maka langkah selanjutnya adalah mengolah, 

menganalisis dan memproses data untuk diperoleh kesimpulan dari penelitian ini. Data 

dikumpulkan menggunakan metode angket. Metode angket yaitu menyebarkan daftar pernyataan 

(kuesioner) yang akan diisi oleh responden. Pengukuran variabel-variabel menggunakan 

instrumen berbentuk pernyataan tertutup, sehingga responden hanya memilih salah satu jawaban 

yang telah disediakan. Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis 

regresi linier berganda (Multiple Regression Analysis) dengan bantuan program Statistical 

Product and Service Solution (SPSS). Analisis ini dimaksudkan untuk mengetahui pengaruh 

beberapa variabel bebas terhadap variabel terikat. Analisis regresi linear berganda diawali dengan 

uji kualitas data, uji ini untuk mengetahui ketepatan alat ukur dalam mengukur objek yang diteliti. 

Model analisis regresi memerlukan uji asumsi klasik, untuk menginterpretasikan data agar lebih 

relevan dalam menganalisis. Uji asumsi klasik yang digunakan adalah uji normalitas, uji 

multikolinearitas, dan uji heteroskedastisitas. 

 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Uji t digunakan untuk menentukan apakah variabel independen (Motivasi Konsumen, 

Presepsi Kualitas, dan Sikap Konsumen) secara individu atau parsial berpengaruh terhadap 

variabel dependen (Keputusan Pembelian). Apabila nilai probability t < 0,05 maka Ha diterima, 

sedangkan jika nilai probability t > 0,05 maka Ho ditolak. (Ghozali, 2013). 

Tabel 1. Uji Parsial (Uji t) 

Sumber : Data Primer yang diolah, 2022 

Berdasarkan tabel 1 diatas, dapat diketahui hasil uji hipotesis secara parsial sebagai berikuit 

Uji statistik pada variabel Motivasi Konsumen berpengaruh positif signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian dengan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05 sedangkan thitung 4,918 > 1,66159, maka 

dapat disimpulkan H1 diterima. Uji statistik pada variabel Persepsi Kualitas tidak berpengaruh 

terhadap Keputusan Pembelian dengan tingkat signifikansi 0,520 > 0,05, sedangkan thitung 0,645 

< 1,66159, maka dapat disimpulkan H2 ditolak. Uji statistik pada variabel Sikap Konsumen 

berpengaruh positif signifikan terhadap Keputusan Pembelian dengan tingkat signifikansi 0,000 

< 0,05 sedangkan thitung 5,071 > 1,66159, maka dapat disimpulkan H3 diterima. 

Uji simultan digunakan untuk menguji besarnya pengaruh dari variabel independen 

(Motivasi Konsumen, Presepsi Kualitas, dan Sikap Konsumen) secara bersama-sama atau 
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simultan terhadap variabel dependen (Keputusan Pembelian). Uji F dilakukan dengan cara 

membandingkan antara nilai F kritis (F tabel) dengan F hitung yang terdapat pada tabel analysis 

of variance (Ghozali, 2013). 

Tabel  2 Uji F 

 Sumber : Data Primer yang diolah, 2022 

Diketahui hasil uji F pada tabel 2 dengan Fhitung sebesar 74,719 dengan nilai signifikansi 

0,000. Hal ini dapat dijelaskan dengan tingkat signifikansi dibawah 5% dan Fhitung 74,719 > 

2,70 yang berarti Motivasi Konsumen, Persepsi Kualitas, dan Sikap Konsumen  secara simultan 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk Eiger di Kota Semarang. Koefisien 

determinan (R2) mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel 

dependen (Goodness of Fit). Nilai koefisien determinan adalah antara nol dan satu. Nilai R2 yang 

kecil berarti kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan variasi variabel 

dependen amat terbatas. Nilai yang mendekati satu berarti variabel-variabel independen 

memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel 

dependen (Ghozali, 2013). 

Tabel 3. Koefisien Determinasi 

     

Sumber : Data Primer yang diolah, 2022 

Berdasarkan tabel 3 diatas, didapatkan nilai Adjusted R Square (koefisien Determinasi) 

sebsar 0,700 yang artinya pengaruh variabel Motivasi Konsumen, Persepsi Kualitas dan Sikap 

Konsumen terhadap Keputusan Pembelian Produk Eiger di Kota Semarang sebesar 70%. Hasil 

Penelitian ini menunjukkan variabel Motivasi Konsumen berpengaruh positif signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian.  Hal ini dibuktikan dengan tingkat signifikansi 0,00 < 0,05 sedangkan 

thitung 4,918 > 1,66159, maka dapat disimpulkan H1 diterima. Hasil Penelitian ini menunjukkan 

variable Persepsi Kualitas tidak berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian.  Hal ini dibuktikan 

dengan tingklat signifikansi 0,520 > 0,05 sedangkan thitung  0,645 < 1,66159, maka dapat 

disimpulkan H2 ditolak. Hasil Penelitian ini menunjukkan variabel Sikap Konsumen berpengaruh 

positif signifikan terhadap Keputusan Pembelian.  Hal ini dibuktikan dengan tingkat signifikansi 

0,00 < 0,05 sedangkan thitung 5,071 > 1,66159, maka dapat disimpulkan H3 diterima. 
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4. KESIMPULAN DAN SARAN 

Berdasarkan hasil penelitian maka dapat disimpulkan bahwa motivasi konsumen 

berpengaruh positif signifikan terhadap Keputusan Pembelian Produk Eiger di Kota Semarang. 

Hal ini dibuktikan dengan tingkat signifikansi 0,00 < 0,05 sedangkan thitung 4,918 > 1,66159, 

maka dapat disimpulkan H1 diterima. Persepsi Kualitas tidak berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian Produk Eiger di Kota Semarang. Hal ini dibuktikan dengan tingklat signifikansi 0,520 

> 0,05 sedangkan thitung  0,645 < 1,66159, maka dapat disimpulkan H2 ditolak. Sikap Konsumen 

berpengaruh positif signifikan terhadap Keputusan Pembelian Produk Eiger di Kota Semarang. 

Hal ini dibuktikan dengan tingkat signifikansi 0,00 < 0,05 sedangkan thitung 5,071 > 1,66159, 

maka dapat disimpulkan H3 diterima. Motivasi Konsumen, Persepsi Kualitas dan Sikap 

Konsumen secara simultan berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian Produk Eiger 

di Kota Semarang. Hal ini dapat dilihat dari nilai Fhitung yaitu 74,719 dimana lebih kecil dari 

nilai Ftabel yaitu 2,70, sedangkan dengan nilai signifikansi 0,000 dimana lebih kecil dari nilai 

signifikansi dibawah 0,05. Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka saran bagi 

perusahaan yaitu dengan semakin ketatnya persaingan yang kompetitif antar perusahaan, terbukti 

dengan adanya produk-produk baru yang semakin bermunculan. Untuk itu Eiger Adventure Store 

harus bisa bersaing dengan memunculkan produk-produk yang mengikuti perkembangan zaman 

dan selalu menyesuaikan dengan analisis dari perilaku konsumen yang mempengaruhi 

keputusannya dalam membeli. Bagi peneliti selanjutnya untuk peneliti selanjutnya disarankan  

agar mengembangkan penelitian ini dengan menambah variabel lain seperti Harga, Kualitas 

Produk, Gaya Hidup dll . 
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