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RINGKASAN 

Shaila Wida Raharja, 2013, Pengaruh Psikologi Konsumen terhadap 

Keputusan Pembelian (Studi pada PT. Winnertech Lintas Nusa), Dr. Zainul Arifin, 

MS., Drs. Wilopo. MAB 

Penelitian ini bertujuan untuk menjelaskan pengaruh simultan (secara bersama- 

sama) maupun parsial antara Faktor Psikologis Konsumen terhadap Keputusan 

Pembelian. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode penelitian 

survey untuk mendapatkan data primer, jenis penelitian skripsi yang digunakan adalah 

penelitian penjelasan (explanatory research) yaitu penelitian yang menyoroti hubungan 

kausal antara variabel- variabel melalui pengujian hipotesis. Variabel penelitian tersebut 

adalah variabel Motivasi (X1), variabel Persepsi (X2), variabel Sikap (X3), dan variabel 

Pembelajaran (X4) sebagai variabel- variabel yang mempengaruhi dan variabel 

Keputusan Pembelian (Y) sebagai variabel yang dipengaruhi. Metode pengumpulan data 

yang digunakan adalah penyebaran kuisioner. Analisis data yang digunakan adalah 

analisis regresi linier berganda dengan uji F dan analisis parsial dengan uji t untuk 

mengetahui pengaruh baik secara simultan (bersama- sama) maupun parsial antara 

variabel yang di teliti. 

Berdasarkan hasil penelitian bahwa nilai F hitung yaitu sebesar 6.494 F tabel  sebesar 

2.486 (F hitung > F tabel ), yang berarti bahwa secara bersama- sama variabel Motivasi (X1), 

Persepsi (X2), Sikap (X3), dan Pembelajaran (X4) mempunyai pengaruh signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian (Y). Besarnya pengaruh atau kontribusi dari variabel 

bebas secara bersama-sama dapat dilihat dari nilai Adjusted R Square sebesar 0,483. Hal 

ini berarti bahwa kemampuan variabel Motivasi (X1), Persepsi (X2), Sikap (X3), dan 

Pembelajaran (X4) secara bersama-sama memberikan kontribusi terhadap variabel 

Keputusan Pembelian sebesar 48,3%, sedangkan sisanya sebesar 51,7% dipengaruhi oleh 

variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. Nilai R (koefisien korelasi) sebesar 
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0,709 nilai korelasi ini menunjukkan bahwa hubungan antara variabel bebas yaitu 

Motivasi (X1), Persepsi (X2), Sikap (X3), dan Pembelajaran (X4) dengan Keputusan 

Pembelian termasuk dalam kategori kuat karena pada selang 0,5 – 0,75. Hubungan antara 

variabel bebas yaitu Motivasi (X1), Persepsi (X2), dan Sikap (X3) dengan Keputusan 

Pembelian bersifat positif, artinya jika variabel bebas semakin ditingkatkan maka 

Keputusan Pembelian juga akan mengalami peningkatan. 

Hasil uji t untuk nilai t hitung variabel Motivasi (X1) 2,255 mempunyai pengaruh 

yang signifikan terhadap Struktur Keputusan Pembelian (Y), karena nilai t hitung > t tabel. 

Variabel Persepsi (X2) 2,208 mempunyai  pengaruh yang signifikan terhadap Struktur 

Keputusan Pembelian (Y), karena nilai t hitung > t tabel. Variabel Sikap (X3) 2,099 255 

mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap Struktur Keputusan Pembelian (Y) karena 

nilai t hitung > t tabel. Variabel Pembelajaran (X4) 2,398 mempunyai pengaruh yang tidak 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian, jadi H0 diterima, sehingga dapat disimpulkan 

bahwa Struktur Keputusan Pembelian dapat dipengaruhi secara tidak signifikan oleh 

Pembelajaran (X4) atau semakin besar Pembelajaran (X4) maka tidak akan 

mempengaruhi Struktur Keputusan Pembelian (Y). 
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SUMMARY 

Shaila Wida Raharja, 2013, influence the psychology of consumers on 

purchasing decisions (Study on PT. Winnertech Lintas Nusa), Dr. Zainul Arifin, MS., 

Drs. Wilopo. MAB. 

 

This study aimed to clarify the effect of simultaneously (together) and partially 

between Psychological Factors on Consumer Buying Decision. This study uses a 

quantitative approach to survey research methods to obtain primary data, this type of 

research is a research thesis used explanation (explanatory research) research that 

highlights the causal relationship between the variables through hypothesis testing. 

Variables such research is Motivation variable (X1), Perception variable (X2), Attitude 

variable (X3), and Learning variable (X4) as variables and the variables that affect the 

buying decision (Y) as a variable that is affected. Data collection method used is the 

spread of the questionaire. Analysis of the data used is multiple linear regression analysis 

with F test and partial analysis by t test to determine the effect of both simultaneously 

(together) and partially between the variables is examined. 

Based on the results that count is equal to the value of F count 6494 F table for 2486 

(F count> F table), which means that together Motivation variable (X1), Perception (X2), 

Attitude (X3), and Learning (X4) have a significant influence on the buying decision (Y). 

The magnitude of the effect or the contribution of the independent variables together can 

be seen from the value of Adjusted R Square of 0.483. This means that the ability of the 

motivation variable (X1), Perception (X2), Attitude (X3), and Learning (X4) jointly 

contributed to the purchase decision variable at 48.3%, while the remaining 51.7% 

influenced by other variables not examined in this study. value of R (correlation 

coefficient) of 0.709 correlation value indicates that the relationship between the 

independent variables, namely Motivation (X1), Perception (X2), Attitude (X3), and 

Learning (X4) with Purchasing Decisions included in the strong category for the interval 
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0, 5 to 0.75. The relationship between the independent variables, namely Motivation 

(X1), Perception (X2), and Attitude (X3) to the buying decision is positive, meaning that if 

the independent variables increased the buying decision will also increase. 

T test results for the t value motivation variable (X1) 2.255 has a significant 

influence on purchase decision structures (Y) because the value of t count> t table, variable 

Perception (X2) 2.208 has a significant influence on purchase decision structures (Y) as 

value t count> t table, the variable Attitude (X3) 2.099 255 has a significant influence on 

purchase decision structures (Y) because the value of t count> t table, Learning variable (X4) 

2.398 has no significant influence on purchase decisions, so H0 received, so it can be 

concluded that the structure of the buying decision may not significantly affected by 

learning (X4) or the greater the learning (X4) then it will not affect the structure of the 

purchase decision (Y). 
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