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ABSTRAK 

 
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menguji dan menganalisis pengaruh 

motivasi, persepsi, dan sikap konsumen terhadap keputusan menjadi mahasiswa 
Program Studi Manajemen STIE IPWIJA. Pada penelitian ini pengumpulan data 
menggunakan metode kuesioner dan teknik analisis yang digunakan adalah regresi 
linear berganda pada 100 responden yang sudah berstatus sebagai mahasiswa Program 
Studi Manajemen di STIE IPWIJA. Analisis data pada penelitian ini menggunakan 
bantuan SPSS versi 16. Teknik yang digunakan untuk mencari sampel adalah insidental 
sampling, dan  data penelitian yang diuji meliputi uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi 
klasik, dan analisis regresi liner berganda, untuk menguji dan membuktikan hipotesis 
penelitian menggunakan uji f. Hasil penelitian bahwa variabel motivasi tidak ada 
pengaruh sedangkan variabel persepsi dan sikap konsumen ada pengaruh terhadap 
keputusan untuk menjadi mahasiswa baru pada Program Studi Sarjana Manajemen STIE 
IPWIJA. 

 
Kata kunci: keputusan, motivasi, persepsi, sikap konsumen 

 
ABSTRACT 

 
This study aims to examine and analyze the influence of consumer motivation, 

perception, and attitude on the decision to become a student of the STIE IPWIJA Bachelor 
of Management Program. The data collection method used a questionnaire and the 
analysis technique used was multiple linear regression on 100 respondents who were 
already students of the STIE IPWIJA Management Undergraduate Program. Data analysis 
in this study used SPSS version 16. The sampling technique used was incidental sampling 
and data testing techniques used in this study included validity testing with correlation 
between scores, reliability testing with Cronbach alpha, classical assumption test, and 
multiple linear regression analysis, to test and prove the research hypothesis. The results 
showed that the motivational variables, perception variables and consumer attitudes 
influenced the decision to become a student of the STIE IPWIJA Management 
Undergraduate Program. 
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PENDAHULUAN 
Semakin ketatnya persaingan di 

pasar bebas dan di era globalisasi saat 
ini, membuat berbagai macam jenis 
barang dan jasa dengan berbagai merek 
menyerbu pasar Indonesia. Berbagai 
merek barang dan jasa bersaing secara 
ketat untuk berebut target pasar, begitu 
pula persaingan yang terjadi pada dunia 
pendidikan atau perguruan tinggi. 
Perguruan tinggi wajib memperhatikan 
dan memahami kebutuhan, keinginan, 
dan permintaan dari target market atau 
konsumen, sehingga kepuasan 
konsumen akan tercapai karena apa 
yang diharapkan dari kebutuhan, 
keinginan, dan permintaan akan dapat 
direalisasikan. Kepuasan konsumen 
inilah yang akan menjadi senjata untuk 
memenangkan persaingan.  

Perguruan tinggi yang legal tentunya 
akan menjadi pilihan dari berbagai 
lulusan sekolah menengah atas atau 
sederajatnya untuk melanjutkan tingkat 
pendidikan yang lebih tinggi sebagai 
investasi untuk meningkatkan kualitas 
dirinya sebagai modal mendapatkan atau 
menciptakan pekerjaan. Setiap 
perguruan tinggi harus menyediakan 
kualitas pelayanan dan kualitas 
pembelajaran yang terbaik karena 
tindakan ini akan memberikan pengaruh 
pada calon mahasiswa dalam 
menentukan keputusan memilih suatu 
perguruan tinggi sesuai dengan 
peminatannya. Kualitas pelayanan dan 
kualitas  pembelajaran yang baik pada 
perguruan tinggi akan berdampak pada 
kualitas lulusan yang akan 
dihasilkannya. 

Kinerja berupa pemberian kualitas 
pelayaan dan pembelajaran yang 
dilakukan  perguruan  tinggi   akan  
membentuk  persepsi  konsumen  
sehingga akan mempengaruhi   
keputusan  masyarakat di sekitar untuk 
memilih atau tidak perguruan  tinggi  
tersebut. Sehingga  perguruan  tinggi 
swasta  harus  berupaya terus  
meningkatkan kualitas  pelayanan dan 
pembelajaran  secara optimal  yang akan  
berdampak pada meningkatnya citra  
baik  perguruan  tinggi  tersebut  dan 
berpengaruh dalam menjaring 
mahasiswa baru.   

STIE IPWIJA sebagai lembaga 
pendidikan tinggi swasta menentukan 
lokasi yang strategis atau mudah diakses 
oleh masyarakat sebagai salah satu 
strategi dalam bersaing untuk terus 
mendapatkan atau meningkatkan 
mahasiswa baru. Pengembangan lokasi   
lahan dan pembangunan  gedung  utama 
di jalan Jl. H. Baping No.17, Ciracas, 
Jakarta. Pengembangan dan perluasan 
kampus tentunya akan memberikan 
daya tarik bagi masyarakat sekitar yang 
pada akhirnya dapat menjadi pilihan 
mereka untuk melanjutkan sekolah ke 
perguruan tinggi STIE IPWIJA. 

Upaya STIE IPWIJA untuk 
meningkatkan citra yang baik kepada 
masyarakat yaitu mengintensifkan 
penjaminan mutu sebagai fungsi dari  
unit penjaminan mutu yang meliputi  
berbagai aspek penjaminan mutu seperti  
mutu sumber daya manusia, mutu 
kurikulum program studi, mutu proses 
pembelajaran, mutu sarana dan 
prasarana, dan mutu dalam 
merealisasikan kerja sama dengan 
berbagai institusi baik di dalam maupun 
di luar negeri. 

Motivasi pembelian pada manajemen 
pemasaran ialah berbagai pertimbangan 
yang akan berdampak kepada konsumen 
untuk memutuskan membeli suatu 
produk. Konsumen pada saat 
memutuskan pembelian didorong oleh 
dua jenis motivasi yaitu dorongan yang 
bersifat rasional dan dorongan yang 
bersifat emosional (Rosha, 2017). 
Motivasi menurut Sumarwan (2003) 
dikutip oleh Rosha (2017) menyatakan 
bahwa motivasi akan ada apabila muncul 
kebutuhan pada diri  konsumen. Seperti 
adanya rasa tidak nyaman yang 
disebabkan ketidaksesuain antara 
kenyataan dengan harapan, maka 
kondisi ini akan memunculkan  
kebutuhan rasa nyaman tersebut. Pada 
penelitian Kalputri (2021) menemukan 
bahwa adanya pengaruh positif motivasi 
terhadap keputusan pembelian. Pada 
hasil penelitian Agustini (2018) dan 
Marlina (2018) menemukan bahwa tidak 
ada pengaruh motivasi terhadap 
keputusan pembelian. 

Keputusan pembelian selain 
dipengaruhi motivasi konsumen 
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dipengaruhi juga oleh persepsi 
konsumen mengenai produk yang 
dibutuhkan dan diinginkannya. 
Mengenai persepsi pada situasi atau 
peristiwa  yang sama, setiap konsumen 
memliki persepsi yang berbeda-beda. Hal 
ini dikarenakan stimulus yang dialami 
terhadap suatu peristiwa dimaknai 
berbeda-beda.  

Pada dasarnya persepsi akan 
melandasi perilaku seseorang dalam 
mengarahkan keputusan pembelian. 
Penelitian oleh Marlina (2018) Bahwa 
persepsi mempunyai pengaruh positif 
terhadap keputusan pembelian. 

Kemudian tidak hanya persepsi, ada 
sikap konsumen pada penilaian suatu 
produk yang dibutuhkan dan diinginkan 
konsumen. Menurut Mawey (2013) 
menyatakan sikap adalah proses mental 
yang mengevaluasi, cara berpandang, 
membuat perasaan, dan pada akhirnya 
mengarahkan kecenderungan perilaku 
individu pada saat berinteraksi dengan 
manusia lainya atau sesuatu yang 
sedang berlangsung pada dirinya untuk 
disikapi. Sikap konsumen memiliki 
mengarahkan perilaku secara kontinyu 
terhadap produk. Hal ini dikarenakan 
konsumen mempunyai kecenderungan 
memilih produk yang diharapkan dan 
memiliki nilai lebih dibanding produk 
lainnya, seperti sesuai selera, inovatif, 
dan mudah digunakan. Dari hasil 
penelitian yang dilakukan oleh Anano 
dan Nanggolan (2019) serta Agustini 
(2018) bahwa sikap konsumen akan 
berdampak atau mengarahkan  untuk 
mengambil keputusan pembelian suatu 
produk. 

 Pencapaian tujuan mendapatkan 
posisi yang terbaik dalam persaingan di 
pasar, maka STIE IPWIJA harus selalu 
memahami kebutuhan, keinginan, dan 
permintaan calon mahsiswa baru. 
Perlunya mengetahui faktor-faktor yang 
mempengaruh keputusan pembelian 
atau memutuskan menjadi calon 
mahasiswa baru, berdasarkan literasi 
dan banyak penelitian yang lalu bahwa 
konsumen pada saat memutuskan 
membeli suatu produk dipengaruhi oleh 
motivasi, persepsi, dan sikap konsumen, 
hal ini tandanya faktor-faktor tersebut 
berperan penting pengaruhnya terhadap 

keputusan pembelian. Di sisi lain 
pendapat Kotler dan Keller (2009, 184) 
proses pengambil keputusan adalah 
suatu pemahaman bagaimana 
penyesuaian suatu masalah dilakukan 
dengan lima tahap yang dilakukan 
konsumen, dimana kelima tahap itu 
adalah mengenali masalah, pencarian 
informasi yang dibutuhkan, evaluasi dari 
berbagain alternatif informasi, kemudian 
membuat keputusan, dan bagaimana 
perilaku setelah pembelian. 

Secara umum konsumen dalam 
melakukan keputusan pembelian 
melakukan lima tahap atau proses, 
namun di era digitalisasi beberapa tahap 
atau proses dapat dilakukan secara 
bersamaan seperti di marketplace proses 
mencari informasi dan evaluasi dapat 
dilakukan secara bersamaan. Informasi 
mengenai kualitas pelayanan, fasilitas, 
terakreditasi, dan penunjang lainnya 
yang dilakukan STIE IPWIJA akan 
menciptakan motivasi bagi konsumen, 
membentuk persepsi pada konsumen, 
dan menciptakan sikap konsumen pada 
saat memutuskan membeli atau menjadi 
mahasiswa baru.  

Pertimbangan penulis melakukan 
penelitian ini karena STIE IPWIJA sudah 
melakukan strategi atau program 
pemasaran khususnya untuk program 
studi sarjana manajemen, sehingga 
bagaimana strategi pemasaran yang 
sudah dilakukan akan membentuk 
dorongan atau termotivasi, membentuk 
persepsi yang positif, dan sikap 
konsumen yang mengarah pada 
keputusan pembelian atau menjadi calon 
mahasiswa baru.   

Strategi pemasaran yang telah 
dilakukan dengan metode kunjungan ke 
sekolah-sekolah SMA/SMK/Sederajat 
dalam rangka presentasi untuk 
memberikan edukasi serta motivasi 
terkait pentingnya melanjutkan sekolah 
ke jenjang perguruan tinggi. Serta 
menyampaikan ilmu pengetahuan dan 
manfaat yang akan didapatkan bila 
melanjutkan sekolah di perguruan tinggi. 
Telah membangun fasilitas gedung baru 
sebagai kampus utama STIE IPWIJA di 
Jakarta Timur tentunya akan 
menciptakan daya tarik baru sebagai 
kekuatan visualisasi bagi calon 
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mahasiswa. Penawaran harga atau biaya 
yang menarik, yaitu ada potongan harga 
yang berbeda-beda pada setiap 
gelombang penerimaan mahasiswa baru, 
biaya SPP dapat diangsur, dan cashback 
kalau langsung pelunasan biaya 
Pendidikan. Hal ini akan menciptakan 
daya tarik bagi konsumen yang memiliki 
persepsi yang berbeda. Seiring 
berjalannya waktu tentunya konsumen 
atau masyarakat akan terus  mengalami 
perubahan mengenai tuntutan  
kebutuhan, keinginan, dan permintaan 
terhadap lembaga pendidikan perguruan 
tinggi swasta.  

Atas dasar  latar  belakang  di  atas,  
ada suatu perbedaan temuan penelitian 
mengenai dampak atau pengaruh 
motivasi konsumen kepada keputusan 
membeli produk, ada yang hasilnya 
motivasi konsumen berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan 
pembelian, tetapi ada juga hasil 
penelitian bahwa motivasi konsumen 
tidak berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian, sehingga bisa terjadi bahwa 
persepsi dan sikap pembeli tidak mesti 
berpengaruh terhadap keputusan 
pembeli. Berdasarkan hal tersebut, maka  
perumusan  penelitian sebagai berikut, 
pertama adakah  pengaruh motivasi  
terhadap  keputusan menjadi  
mahasiswa baru pada Program Studi 
Manajemen STIE IPWIJA, kedua adakah  
pengaruh persepsi  terhadap  keputusan 
menjadi  mahasiswa baru pada Program 
Studi Manajemen STIE IPWIJA, ketiga 
adakah pengaruh sikap konsumen 
terhadap keputusan menjadi  mahasiswa 
baru pada Program Studi Manajemen 
STIE IPWIJA. 

Penelitian bertujuan sebagai berikut. 
Pertama, untuk mengetahui ada 
tidaknya pengaruh motivasi konsumen 
terhadap keputusan menjadi mahasiswa 
baru pada Program Studi Manajemen 
STIE  IPWIJA. Kedua, untuk  mengetahui 
ada tidaknya pengaruh persepsi 
konsumen terhadap keputusan menjadi 
mahasiswa baru pada Program Studi 
Manajemen STIE IPWIJA. Ketiga, untuk 
mengetahui ada tidaknya pengaruh sikap 
konsumen  terhadap keputusan menjadi 
mahasiswa baru pada Program Studi 
Manajemen STIE  IPWIJA. 

TELAAH LITERATUR DAN 
PENGEMBANGAN HIPOTESIS 
Motivasi 

Definisi motivasi konsumen  
menurut Tompunu (2014) adalah  
mengartikan motivasi konsumen ialah 
kondisi internal pribadi seseorang 
individu yang menciptakan dorongan 
untuk melakukan hal kegiatan atau 
aktivitas  untuk mencapai suatu tujuan. 
Motivasi atau dorongan membuat 
individu akan memperlihatkan aktivitas 
yang mengarah pada pencapaian tujuan 
yaitu kepuasan yang diharapkan. 
Kesimpulan mengenai motivasi 
seseorang muncul dikarenakank ada 
kebutuhan, dimana kebutuhan muncul 
karena ada rasa tidak nyaman (state of 
tension). Ketidaknyamanan muncul 
karena ketidaksesuaian antara yang 
diharapkan dengan kenyataan. Hal ini 
yang menciptakan keinginan yang kuat 
individu untuk beraktivitas guna 
memenuhi kebutuhan itu (Greg et al., 
2014). 

 
Persepsi 

Setiadi (2010:87) berpendapat 
bahwa persepsi adalah suatu proses yang 
muncul karena terdapat sensasi, 
sedangkan definisi dari Widya et al., 
(2015) persepsi adalah proses individu 
pada saat memilih, memahami, dan 
mengorganisasi rangsangan ke sebuah 
penjabaran yang memiliki arti serta 
rasional dan mudah dimengerti. 
Kemudian persepsi menurut Sisilva 
(2014) adalah kegiatan proses konsumen 
mengetahui dan menyadari serta 
memahamin lingkungannya bahwa 
persepsi adalah bagaimana orang 
memandang dunia saat ini. Dan juga 
pengertian persepsi adalah sebuah 
proses pada saat seseorang sadar dengan 
banyaknya rangsangan yang 
mempengaruhi indra seseorang tersebut 
(Muhamad et al., 2019). 

 
Sikap Konsumen 

Sikap konsumen dari Keren dan 
Sulistiono (2019) ialah unsur penting 
yang berpengaruh kepada konsumen 
untuk melakukan keputusan. Dasar 
sikap dibangun oleh keyakinan dan 
karakter. Sikap adalah cerminan dari 
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rasa individu terhadap produk itu 
disukai atau tidak suka. Sikap juga 
mencerminkan keyakinan seseorang 
atau individu terhadap macam-macam 
tanda dan manfaat dari produk itu. 
Menurut Adilang et al., (2014) sikap 
diartikan suatu cara pandang atau 
persepsi yang bersifat positif atau bersifat 
negatif untuk bertindak atau berbuat 
sesuatu. 

 
Keputusan 

Pendapat Nadya (2020) tentang 
keputusan seseorang membeli adalah 
urutan pada prosedur dalam melakukan 
keputusan membeli, yakni pada saat 
konsumen secara nyata atau benar-
benar bertindak membeli produk. 
Keputusan untuk membeli adalah 
urutan pemilihan lebih dari satu pilihan 
pada pembelian, artinya individu  atau 
konsumen mampu menciptakan 
keputusan apabila terdapat lebih dari 
satu  jenis pilihan (Saputra dan Semuel, 
2013). Beberapa faktor yang 
mempengaruhi keputusan pembelian 
yakni pengalaman kepuasan yang 
dirasakan pelanggan di masa lalu, sebab 
kepuasan pelanggan ditentukan pada 
ukuran kenyataan produk sesui dengan 
harapan konsumen akibatnya akan 
berpengaruh kepada konsumen untuk 
bertindak membeli ulang (Imam, 2016). 

 
Pengaruh Motivasi terhadap 
Keputusan Pembelian 

Hasil penelitian Kalputri (2021) 
menemukan bahwa motivasi 
berpengaruh meningkatkan keputusan 
untuk membeli produk Olive Fried 
Chicken di Yogyakarta sebagai gerai 
cabang Glagahsari. Sementara itu 
Agustini (2018) dan Marlina (2018) 
menemukan bahwa motivasi tidak 
memiliki pengaruh kepada keputusan 
pembelian jasa perawatan pada klinik 
kecantikan Hairless yang berlokasi di 
Kota Palembang. Tidak memiliki 
pengaruh dikarenakan tidak ada 
kegiatan iklan yang mengkomunikasikan 
jasa perawatan pada klinik Hairless 
secara sporadis dan intensif di pasar Kota 
Palembang, seperti yang dilakukan oleh 
beberapa jasa klinik lainnya sehingga 
pasar tidak banyak mengetahui 

keberadaan klinik tersebut, sehingga 
konsumen tidak termotivasi melakukan 
pembelian jasa perawatan klinik 
tersebut. 
H1: motivasi berpengaruh secara parsial 
terhadap keputusan. 

 
Pengaruh Persepsi terhadap Keputusan 
Pembelian 

Hasil penelitian Anano dan 
Nainggolan (2019) menemukan bahwa 
hasil pengujian persepsi memiliki 
pengaruh terhadap keputusan 
pembelian. Sedangkan penelitian Marlina 
(2018) menemukan bahwa persepsi 
memiliki pengaruh meningkatkan  
keputusan konsumen untuk membeli 
produk sepeda motor Honda pada CV. 
Anugerah Kencana Motor di Kota 
Palembang. 
H2: persepsi berpengaruh secara parsial 
terhadap keputusan 

 
Pengaruh Sikap Konsumen terhadap 
Keputusan Pembelian 

Hasil penelitian Dewi et al. (2017) 
menemukan bahwa ada pengaruh sikap 
konsumen meningkatkan keputusan 
untuk melakukan pembelian. Dan dalam 
penelitian Sofiana (2019) menemukan 
bahwa secara pengaruh parsial, unsur 
ada pengaruh sikap konsumen 
meningkatkan keputusan untuk 
membeli rempah rendang Cik Diah pada 
lingkungan di Kabupaten Indragiri Hilir. 
H3: sikap konsumen berpengaruh secara 
parsial terhadap keputusan 

Gambar 1. Kerangka Pemikiran 
 
 

METODE PENELITIAN  
Data primer sebagai sumber sampel 

yang didapat dari pertanyaan yang 
ditunjukkan kepada 100 responden. 
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Mahasiswa aktif dipilih sebagai 
responden pada Program Studi Sarjana 
Manajemen STIE IPWIJA. Alasan 
mahasiswa aktif dijadikan responden 
adalah bahwa mahasiswa aktif sebagai 
konsumen yang sudah mengambil 
keputusan untuk memakai jasa 
pendidikan di STIE IPWIJA. Sampel 
ditentukan menggunakan purposive 
sampling dengan sejumlah dasar 
penetapan yaitu mahasiswa berdasarkan 
kelas, semester, dan angkatan. 

Kuesioner diisi oleh mahasiswa aktif 
sebagai responden melalui online yaitu 
menggunakan google form. Tata cara  
pengisian kuesioner yaitu menjawab 
pilihan yang ada pada pernyataan yang 
ada lembar kuesioner. Skala penilaian  
menggunakan skala likert (skala 1 = 
sangat tidak setuju, 2 = tidak setuju, 3 =  
netral, 4 = setuju, dan 5 = sangat setuju). 
Setelah data diproses kemudian 
dilanjutkan dengan pengolahan. 
Pengolahan data menggunakan program 
SPSS versi 16. 

 
Desain Penelitian 

Atas dasar hipotesis yang sudah 
dijelaskan sebelumnya, beberapa dugaan 
sementara bahwa adanya pengaruh 
motivasi konsumen, persepsi konsumen, 
dan sikap konsumen terhadap 
keputusan. Berikut adalah gambar 
desain penelitian. 

Gambar  2. Desain Penelitian 
 

Operasionalisasi Variabel 
Berikut variabel pada penelitian 

adalah motivasi konsumen, persepsi 
konsumen, sikap konsumen, dan 
keputusan pembelian beserta beberapa 
indikatornya pada tabel 1. 

 
 

Tabel 1. Definisi Operasional Variabel 

 
  

Metode Analisis 
Hasil kuesioner pada penelitian ini 

diperoleh dari 100 responden mahasiswa 
aktif Program Studi Manajemen STIE 
IPWIJA dan diolah dengan analisis 
regresi. Model diuji pertama uji reliabiltas 
dan uji validitas. Data disimpulkan 
reliabel dan valid apabila setiap nilai 
indikator memiliki korelasi dengan nilai 
total (Sugiyono, 2014). Selanjutnya 
dilakukan uji asumsi klasik (uji 
normalitas, uji multikolinieritas, uji 
heteroskedastisitas, uji autokorelasi). 

Selanjutnya, model penelitian diuji 
dengan menggunakan analisis regresi. 
Tahap terakhirdilakukan pengujian 
secara parsial (uji t) untuk motivasi 
konsumen, persepsi konsumen, dan 
sikap konsumen terhadap keputusan. 

 
 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
Hasil Penelitian 
Uji Validitas 

Uji validitas menginformasikan  hasil 
valid untuk smua pernyataan pada model 
penelitian. Hal ini dapat dilihat dari hasil 
corrected item-total correlation untuk 
setiap indikator memiliki nilai lebih dari 
r-tabel (0,197). 
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Variabel 

Cronbach's Alpha if Item 

Deleted 

Motivasi .857 

Persepsi .798 

Sikap_Konsumen .811 

Keputusan .762 

 

                                  Tests of Normality 

 Kolmogorov-Smirnova 

 Statistic df Sig. 

Motivasi .092 100 .038 

Persepsi .078 100 .142 

Sikap_Konsumen .119 100 .001 

Keputusan .107 100 .007 

a. Lilliefors Significance Correction  

 

Berikut ini merupakan hasil uji 
validitas semua pernyataan variabel 
penelitian. 
Tabel 2. Hasil Uji Validitas Variabel (X1) 

Motivasi 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Tabel 3. Hasil Uji Validitas Variabel (X2) 
Persepsi 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Tabel 4. Hasil Uji Validitas Variabel (X3) 
Sikap Konsumen 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Tabel 5. Hasil Uji Validitas Variabel (Y) 
Keputusan 

 

Uji Reliabilitas 
Didapat nilai uji reliabilitas yang 

menunjukan data semua variabel bebas 
maupun terikat pada model penelitian 
disimpulkan reliabel, karena nilai 
cronbach’s alpha untuk setiap variabel 
yaitu variabel motivasi pembeli, persepsi 
pembeli, sikap pembeli, dan keputusan 
pembelian telah menunjukkan lebih dari 
nilai 0,197. 

Tabel 6. Hasil Uji Reliabilitas 
 

 
 
 
 
 
 
 
Berdasarkan hasil uji di atas 

diperoleh angka cronbach’s alpha untuk 
setiap variabel yaitu semua variabel pada 
penelitian ini telah menunjukkan lebih 
dari nilai 0,197. Sehingga data tersebut 
dapat dikataan reliabel. 

 
Uji Normalitas 

Bagaimana mengetahui ada tidaknya 
data tersebar normal menggunakan uji 
normalitas. Metode dengan Kolmogorov-
Smirnov dan dikatakan normal jika 
signifikan Kolmogorov-Smirnov > 0,05 

Tabel 7. Hasil Uji Normalitas 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
Berdasarkan hasil pengolahan 

dengan SPSS Test of Normality, diperoleh 
angka signifikansi Kolmogorv-Smirnof 
variabel motivasi yaitu senilai 0,038 dan 
variabel persepsi yaitu senilai 0,142, 
variabel yang mana nilai tersebut 
melebihi nilai 0,05, maka disimpulkan 
penyebaran data dari variabel motivasi 
dan persepsi distribusinya normal. 
Sedangkan untuk nilai variabel sikap 
konsumen bernilai 0,001 dan variabel 
keputusan bernilai 0,007, variabel yang 
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mana nilai itu lebih rendah dari 0,05, 
maka disimpulkan penyebaran data 
variabel sikap konsumen dan keputusan 
tidak berdistribusi normal. 

 
Uji Multikolinieritas 

Hasil uji multikolinieritas 
menggunakan metode VIF, diperoleh nilai 
VIF dari variabel motivasi sebesar 1,462 
< 5, sehingga dapat dinyatakan bahwa 
tidak ada masalah multikolinieritas. 
Selanjutnya berdasarkan hasil uji 
multikolinieritas dengan metode VIF, 
diperoleh hasil VIF dari persepsi senilai 
1,578 < 5, dengan demikian dapat 
dikatakan bahwa tidak ada masalah 
multikolinieritas. Dan untuk variable 
selanjutnya berdasarkan hasil uji 
multikolinieritas dengan metode VIF, 
diperoleh hasil VIF dari sikap konsumen 
bernilai 1,671 < 5, dengan begitu dapat 
dinyatakan bahwa tidak ada masalah 
multikolinieritas. 

 
Uji Heteroskedastisitas 

Tabel 7. Uji Heteroskedastisitas 

 
Berdasarkan hasil analisis korelasi 

menggunakan uji Glejser diperoleh hasil 
nilai signifikan korelasi antara motivasi 
konsumen dengan nilai residual 0.766 > 
0.05, maka tidak terjadi 
heteroskedastisitas. Selanjutnya 
berdasarkan hasil analisis korelasi 
Glejser diperoleh hasil nilai signifikan 
korelasi antara variabel persepsi serta 
nilai residual 0.389 > 0.05, maka tidak 
terjadi heteroskedastisitas. Dan untuk 
variable selanjutnya berdasarkan hasil 
analisis korelasi Glejser diperoleh hasil 
nilai signifikan korelasi antara variabel 
sikap konsumen dan besar residual 
0.798 > 0.05, maka tidak terjadi 
heteroskedastisitas. 

 
 
 
 

Uji Autokorelasi 
Tabel 8. Uji Autokorelasi 

 
 Dari analisis autokorelasi diperoleh 

Durbin-Watson senilai 1,731. Artinya  
dapat disampaikan tidak terjadi ada 
autokorelasi. 

 
Analisis Regresi Berganda 

Hasil model persamaan pada 
penelitian ini adalah Y = 2,896 + 0,107 X1 
+ 0,498 X2 + 0,317 X3. Nilai F hitung 
didapat senilai 68,246, sedangkan nilai F 
tabel df = 100-2-1 = 97 didapatkan nilai 
2,700. Karena nilai F hitung lebih tinggi 
daripada nilai F tabel, sehingga  model 
regresi sudah layak menggambarkan 
dampak motivasi pembeli, persepsi 
pembeli, dan sikap pembeli terhadap 
keputusan untuk menjadi mahasiswa 
baru Program Studi Manajemen STIE 
IPWIJA dinyatakan positif. 

 
Koefisien Determinasi (R2) 

Tabel 8. Koefisien Determinasi (R2) 

Nilai Adjust R Square mendekati nilai 
1 yaitu sebesar 0,671. Dengan demikian 
motivasi pembeli, persepsi pembeli, dan 
sikap pembeli mampu menjelaskan 
sebagian besar dari variabel keputusan 
pembelian artinya model regresi yang ada 
sudah baik. Atas dasar nilai Adjust R 
Square 0,671, maka motivasi konsumen, 
persepsi konsumen, dan sikap konsumen 
dapat berdampak pada peningkatan 
keputusan untuk menjadi mahasiswa 
baru senilai 67,1 %, dan sisanya 32,9% 
ada pengaruh dari variabel lainnya 
misalkan tempat, jasa pelayanan, 
keberadaan akreditasi, dan lainnya. 
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Pengujian Hipotesis 
Tabel 9. Uji Parsial (Uji t) 

Motivasi konsumen memiliki nilai t 
hitung 1,587 sedangkan nilai t tabel sig. 
α = 0,05, df = n-k adalah 100-2 = 98, 
maka nilai pada t tabel (one tail) adalah 
1,661. Nilai t table lebih tinggi 
dibandingkan dengan nilai t hitung. 
Keadaan ini menandakan tidak adanya 
pengaruh motivasi konsumen terhadap 
keputusan untuk masuk mendaftar 
mahasiswa baru Program Studi Sarjana 
Manajemen STIE IPWIJA. 

Persepsi didapat besarnya t hitung 
7.547 sedangkan t tabel sig. α = 0,05, df 
= n-k adalah 100-2 = 98, maka t tabel 
(one tail) nilainya 1,661. Ternyata nilai t 
hitung lebih tinggi daripada nilai t tabel. 
Artinya dapat menjelaskan adanya 
pengaruh persepsi konsumen untuk  
memutuskan untuk mendaftar 
mahasiswa baru Program Studi Sarjana 
Manajemen pada STIE IPWIJA. 

Besarnya t hitung sikap konsumen 
didapat nilai sebesar 4.044 sedangkan 
nilai t tabel sig. α = 0,05 dan df = n-k 
yaitu 100-2 = 98, maka nilai t tabel (one 
tail) adalah 1,661. Karena besarnya t 
hitung melebihi daripada nilai t tabel, 
maka dapat menyatakan bahwa ada 
pengaruh sikap konsumen terhadap 
memutuskan untuk mendaftar 
mahasiswa Program Studi Sarjana 
Manajemen STIE IPWIJA. 

 
Pembahasan 

Hasil penelitian mengenai dampak 
motivasi pembeli, persepsi pembeli, dan 
sikap pembeli terhadap memutuskan 
menjadi mahasiswa baru Program Studi 
Sarjana Manajemen pada STIE IPWIJA, 
dapat diuraikan sebagai berikut. 

Tidak ada pengaruh motivasi 
konsumen terhadap keputusan untuk 
mendaftar mahasiswa baru Program 

Studi Sarjana Manajemen pada STIE 
IPWIJA. Dasar mengapa tidak ada 
pengaruh, hal ini didasarkan pada 
perhitungan bahwa besar t hitung 
motivasi konsumen adalah 1,587 
sedangkan t tabel sig. α = 0,05, df = n-k 
yaitu 100-2 = 98, sehingga didapat nilai  
t tabel (one tail) 1,661. Di sini terlihat 
bahwa besar t hitung lebih kecil daripada 
besarnya t tabel, artinya tidak 
berpengaruh motivasi konsumen 
terhadap keputusan untuk mendaftar 
mahasiswa baru pada Program Studi 
Sarjana Manajemen STIE IPWIJA. 

Hasil penelitian ini tidak sama 
dengan hipotesis penelitian dari peneliti 
yang menyatakan bahwa motivasi 
konsumen berpengaruh secara berarti 
terhadap memutuskan mendaftar untuk 
mahasiswa baru pada Program Studi 
Sarjana Manajemen STIE IPWIJA. Hal ini 
bisa terjadi dikarenakan pihak STIE 
IPWIJA belum maksimal melakukan 
kegiatan promosi akibatnya masyarakat 
banyak belum mengetahui adanya 
Program Studi S1 sehingga masyarakat 
tidak termotivasi untuk menjadi 
mahasiswa program tersebut. Ini sesuai 
penelitian yang pernah dibuat oleh 
Agustini (2018) menemukan kalau 
motivasi pembeli tidak ada pengaruh 
terhadap pembeli memutuskan 
penggunaan jasa perawatan pada klinik 
kecantikan Hairless di Palembang. Hal ini 
ada kaitannya penyebab mengapa 
motivasi konsumen tidak berpengaruh 
karena tidak adanya iklan yang 
dipromosikan secara gencar dan 
berkesinambungan oleh klinik jasa 
kecantikan Hairless untuk masyarakat di 
Kota Palembang,  akibatnya  masyarakat 
tidak termotivasi melakukan pembelian 
jasanya. 

Implikasinya hasil penelitian untuk 
STIE IPWIJA baru meningkatkan 
kegiatan promosi dari periode sebelum, 
sehingga anggaran promosi perlu 
ditingkatkan untuk dialokasikan 
pembiayaan program-program promosi 
baik secara offline maupun online 
mengenai konten akses kemudahan, 
kenyaman, sudah memiliki alumni yang 
sukses, dan sarana-prasarana yang 
sangat baik. Dengan intensitas promosi 
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yang ditingkatkan akan mendorong atau 
memotivasi untuk melakukan pembelian. 

Persepsi berdampak kepada 
peningkatan pembeli memutuskan 
untuk mendaftar Sarjana Manajemen 
STIE IPWIJA. Hal ini dapat ditunjukan 
bahwa besar t hitung persepsi konsumen 
7,547 sedankan nilai t tabel sig. α = 0,05, 
df = n-k yaitu 100-2 = 98 didapat nilai t 
tabel (one tail) sebesar 1,661. Nilai t table 
lebih kecil daripada nilai t hitung, ini 
artinya bahwa persepsi konsumen ada 
dampak kepada keputusan untuk 
mendaftar mahasiswa baru pada 
Program Studi Sarjana Manajemen STIE 
IPWIJA. Hasil ini sama penelitian yang 
dikerjakan oleh Anano dan Nainggolan 
(2019) menemukan bahwa berdasarkan 
hasil pengujian persepsi konsumen ada 
pengaruh yang berarti terhadap 
keputusan mendaftar oleh mahasiswa 
baru. 

Dalam penelitian Marlina (2018) 
menemukan bahwa persepsi konsumen 
mempunyai pengaruh meningkatkan 
secara signifikan terhadap keputusan 
untuk membeli produk pada CV. 
Anugerah Kencana Motor di Palembang. 
Implikasi dari hasil penelitian untuk 
STIE IPWIJA harus terus meningkatkan 
realisasi program kerja seperti ruang 
pembelajaran yang lebih baik, 
peninjauan kurikulum, memberikan 
pelayanan yang lebih baik, menambah 
lembaga-lembaga pendukung 
pembelajaran, dan meningkatkan 
kualitas pelayanan dan pembelajaran. 

Ada pengaruh dari sikap konsumen 
terhadap peningkatan untuk keputusan 
untuk mendaftar mahasiswa baru pada  
Program Studi Sarjana Manajemen STIE 
IPWIJA. Ini dapat ditunjukkan dari besar 
t hitung sikap konsumen sebesar 4,044,  
sedangkan nilai t tabel sig. α = 0,05 dan 
df = n-k adalah 100-2 = 98 didapat nilai t 
tabel (one tail) 1,661. Karena besarnya t 
hitung lebih daripada nilai t tabel, maka 
artinya bahwa ada pengaruh signifikan 
sikap konsumen terhadap keputusan 
mendaftar mahasiswa baru pada 
Program Studi Sarjana Manajemen STIE 
IPWIJA. Hal ini sejalan dengan Dewi et al. 
(2017) menemukan bahwa sikap 
konsumen ada pengaruh menaikkan 

secara signifikan kepada keputusan 
pembelian konsumen. 

Dalam penelitian Sofiana (2019) 
menemukan bahwa secara parsial, 
bahwa variabel sikap konsumen ada 
pengaruh meningkatkan secara 
signifikan terhadap untuk memutuskan 
pembelian produk rempah rendang Cik 
Diah pada masyarakat Desa Kemuning 
Muda Kecamatan Kemuning Kabupaten 
Indragiri Hilir. Implikasi dari hasil 
penelitian ini STIE IPWIJA supaya 
membangun sikap positif, maka terus 
membangun dan mengikat pelanggan 
dengan kesan merek yang baik, terus 
menetapkan strategi harga yang relevan, 
dan terus meningkatkan komunikasi 
pemasaran efektif. 

 
 

KESIMPULAN 
Simpulan 

Kesimpulan dari penelitian sebagai 
berikut: (1) Tidak ada pengaruh motivasi 
konsumen terhadap keputusan menjadi 
mahasiswa baru pada Program Studi 
Sarjana Manajemen STIE IPWIJA. (2) Ada 
pengaruh persepsi konsumen  terhadap 
keputusan menjadi mahasiswa baru 
pada Program Studi Sarjana Manajemen 
STIE IPWIJA. (3) Ada pengaruh sikap 
konsumen terhadap keputusan menjadi 
mahasiswa baru pada Program Studi 
Sarjana Manajemen STIE IPWIJA. 

 
Saran 

Untuk pihak STIE IPWIJA 
hendaknya meningkatkan promosi baik 
melalui media offline maupun media 
online dengan efektif dan 
berkesinambungan. Gunakan bauran 
promosi sebagai kegiatan komunikasi 
pemasaran kepada seluruh masyarakat 
sekitar dalam rangka penerimaan 
mahasiswa baru. Lebih menggencarkan 
lagi promosi dan kunjungan sekolah, 
perusahaan serta instansi pemerintah 
dalam rangka Tridharma Pendidikan 
sekaligus promosi penerimaan 
mahasiswa baru. 

STIE IPWIJA perlu terus 
meningkatkan realisasi program kerja 
seperti ruang pembelajaran yang lebih 
baik, peninjauan kurikulum, 
memberikan pelayanan yang lebih baik, 
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menambah lembaga-lembaga pendukung 
pembelajaran, dan meningkatkan 
kualitas pelayanan dan pembelajaran 
sehingga akan membentuk persepsi yang 
positif dilingkungan masyarakat. 

STIE IPWIJA tetap supaya 
membangun sikap positif, maka terus 
membangun dan mengikat pelanggan 
dengan kesan merek yang baik, terus 
menetapkan strategi harga yang relevan, 
dan terus meningkatkan komunikasi 
pemasaran efektif. 

Disarankan untuk peneliti ke 
depannya perlu dilakukan penelitian 
lebih lanjut terhadap faktor-faktor selain 
motivasi konsumen, persepsi konsumen, 
dan sikap konsumen terhadap 
keputusan menjadi mahasiswa pada 
Program Studi Sarjana Manajemen STIE 
IPWIJA, sehingga akan memperkaya 
faktor-faktor lain yang mempengaruhi 
keputusan menjadi mahasiswa baru di 
lingkungan Program Studi sarjana 
manajemen STIE IPWIJA. 
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