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ABSTRAK 

Nama  : Anderson Wijaya 

NPM   : 2013320133 

Judul  : Pengaruh Faktor-faktor Psikologis terhadap Keputusan Pembelian dari 

MouJa Coffee di Monsoon Cafe 

 

Mengonsumsi kopi sudah menjadi gaya hidup masa kini yang tidak dapat 

dilepaskan dengan orang-orang yang semakin modern dan terus bergerak. 

Kebutuhan akan kopi terus meningkat setiap tahunnya, salah satu sebabnya 

adalah pertumbuhan bisnis kopi yang meningkat dari setiap kota di Indonesia. 

Maka dari itu, penelitian ini akan meneliti salah satu produsen biji kopi di 

Indonesia, yaitu MouJa Coffee yang berada di kota Bandung. MouJa Coffee 

sendiri sudah menyuplai biji kopinya kepada Monsoon Cafe.  

Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi pengaruh faktor-faktor 

psikologis konsumen dalam menentukan keputusan pembelian produk kopi dari 

MouJa Coffee. Faktor-faktor psikologis dilihat dari 4 faktor utama yaitu persepsi 

konsumen, motivasi konsumen, pembelajaran konsumen, serta sikap konsumen 

terhadap keputusan pembelian produk MouJa Coffee baik dari biji kopi, maupun 

kopi yang sudah diolah menjadi inti sari kopi atau yang biasa disebut espresso.  

Metode yang digunakan untuk penelitian ini adalah analisis jalur. Metode 

analisis jalur berguna untuk mengetahui hubungan ketergantungan langsung 

diantara satu set variable. Penelitian dengan analisis jalur juga dapat menjawab 

permasalahan multikolinieritas atau korelasi yang tinggi antara variable eksogen.  

Hasil yang didapatkan dalam penelitian ini adalah bahwa ada pengaruh 

yang signifikan antar faktor-faktor psikologis terhadap keputusan pembelian 

konsumen baik secara simultan maupun parsial. Dimana faktor-faktor psikologis 

mencakup pembelajaran, persepsi, motivasi dan sikap konsumen.  

 

Kata kunci: manajemen pemasaran, keputusan pembelian, psikologis 
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ABSTRACT 

Name  : Anderson Wijaya 

NPM   : 2013320133 

Title  : Leverage in Psychological Factors towards Buying Decision of 

MouJa Coffee at Monsoon Cafe 

 

Coffee consumption has become lifestyle which cannot be separated from 

modern and mobile people. Needs for coffee will continualy rising every year as 

more business-coffee-based are increasing in Indonesia.  Hence, this research 

will particularize one of the coffee beans producer in Indonesia, which is MouJa 

Coffee that located in Bandung. MouJa Coffee have been providing its coffee 

beans for Monsoon Cafe in Bandung.  

The aim of this research is to identify the leverage of psychological 

factors towards purchase decision on MouJa Coffee coffee products. These 

psychological factors are observed by 4 main factors namely consumer 

perspective, consumer motivation, consumer learning, and consumer attitude 

towards the purchase decision of MouJa Coffee including both the coffee-beans 

and the processed espresso.  

Data were collected by conducting interview and distributing 

questionnaire. The data were then processed using Path Analysis. Path Analysis 

is beneficial to figure out the direct dependency relationship between one set of 

variable. Researches that used path analysis can also answer the 

multicollinearity problems or high correlation between the exogenous variable.  

This research reveals that there is significant leverage between 

psychological factors and purchase decision both simultaneously and parsially. 

Where psychological factors include learning, perception, motivation and 

attitude.  

 

Keywords: marketing management, purchase decision, psychological 
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BAB 1  

PENDAHULUAN 

1.1 Latar belakang 

Kopi adalah minuman hasil dari seduhan biji kopi yang telah disangrai 

serta dihaluskan. Kopi telah menjadi salah satu komoditas didunia yang juga 

dibudidayakan dibanyak negara. Indonesia sendiri telah mampu memproduksi 

lebih dari ribuan ton kopi pertahunnya.  

Kopi memiliki aroma yang khas dan rasa yang unik, berbeda dengan 

minuman berbahan dasar biji lainnya, dengan sedikit saja perbedaan suhu, jenis 

kopi, grind size, berat, volume, bahkan waktu perebusan biji kopi, akan 

menyebabkan rasa kopi berubah. 

Banyak orang-orang terutama di Bandung yang menjadi pecinta kopi, 

seiring dengan kepopuleran kopi, banyak coffee shop yang menjadi wadah untuk 

para pecinta kopi untuk mendapatkan secangkir kopi dari coffee shop favorit 

mereka.  

Selain itu kopi sudah bukan lagi menjadi alternatif untuk menghilangkan 

kantuk tapi juga sebagai gaya hidup banyak orang perkotaan yang cenderung 

memiliki mobilitas tinggi yang mendapatkan kopi mereka ke coffee shop yang 

biasa menjadi langganan mereka. Hal ini menyebabkan biji kopi mendapatkan 

popularitas yang tinggi dikalangan pecinta kopi dan coffee shop yang 



 

 

 

 

 

2 

membutuhkan biji kopi dengan spesifikasi tertentu sebagai bahan baku minuman 

kopi mereka. Fenomena ini menciptakan pertumbuhan permintaan dari biji kopi 

yang terus meningkat setiap harinya. Dengan adanya pertumbuhan permintaan 

dari biji kopi yang terus meningkat dan banyaknya coffee shop serta pecinta kopi 

yang semakin bertambah menyebabkan persaingan akan permintaan dan 

pemenuhan biji kopi di Bandung yang semakin kompetitif dan sedikitnya 

produsen biji kopi asal Indonesia, menyebabkan banyak sekali coffee shop yang 

membeli biji kopi yang berasal atau ditanam diluar negeri, seperti Australia dan 

Brazil sebagai bahan dasar dari espresso (intisari kopi). Padahal seperti yang telah 

disebutkan diatas bahwa setiap tahunnya ada ribuan ton kopi yang Indonesia dapat 

hasilkan, namun tetap banyak konsumen yang memilih biji kopi yang berasal dari 

luar negeri sebagai produsen mereka.  

Untuk menanggapi persaingan bisnis biji kopi yang semakin kompetitif, 

maka aspek dari faktor-faktor psikologis yang mempengaruhi niat beli konsumen 

menjadi salah satu aspek yang perlu diperhatikan. Faktor-faktor psikologis 

tersebut meliputi empat bagian, yaitu persepsi, motivasi, pembelajaran dan sikap. 

Untuk itu perusahaan perlu mengetahui faktor psikologis apa yang dapat 

perusahaan berikan atau konsumen dapatkan dari produk yang dijual oleh 

perusahaan, terutama produsen biji kopi, mengingat persaingan biji kopi di 

Bandung sendiri sudah semakin kompetitif. Faktor psikologis meliputi 

pembelajaran konsumen, persepsi konsumen, sikap konsumen, dan motivasi 

konsumen.  
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Untuk itu, faktor-faktor psikologis dapat membantu perusahaan untuk 

menentukan perspektif apa yang akan diberikan kepada konsumen melalui 

produknya, meningkatkan motivasi pembelian dari konsumen dengan metode 

pemasaran tertentu, memberikan pembelajaran kepada konsumen akan suatu 

produk, sehingga perusahaan dapat menetapkan cara berpikir dan sikap yang 

diinginkan oleh konsumen.  

Berdasarkan paparan yang telah dijelaskan tersebut, maka peneliti tertarik 

untuk melakukan penelitian terhadap salah satu produsen biji kopi di kota 

Bandung yang biji kopinya sudah sampai diekspor keluar negeri dan keluar pulau 

Jawa, yakni MouJa Coffee.  

Penelitian ini berusaha untuk menganalisis faktor psikologis konsumen 

MouJa Coffee terhadap buying decision dari produk MouJa Coffee, baik coffee 

shop sebagai konsumen MouJa Coffee dan sebagai wadah bagi pecinta kopi 

maupun pelanggan dari coffee shop itu sendiri.  

 

1.2 Identifikasi Masalah 

Faktor psikologis dibagi menjadi empat faktor yaitu; persepsi konsumen, 

motivasi konsumen, pembelajaran konsumen, dan sikap konsumen.  

Persepsi konsumen akan dipengaruhi oleh pengetahuan dan pengalaman 

dari orang yang berbeda (Lantos, 2011). Menurut (Strydom, 2012) proses ini 

terjadi ketika konsumen mulai terstimulasi oleh pendengaran, merasakan, 
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membaui, menyentuh, dan melihat. Pada tahap ini, konsumen akan mengartikan 

stimuli yang mereka rasakan berbeda tergantung pada sikap, kepercayaan, dan 

pengalaman mereka (Lantos, 2011). 

Motivasi konsumen dibagi menjadi dua (Ryan & Deci, 2006) yaitu 

motivasi intrinsik dan ekstrinsik. Motivasi intrinsik adalah motivasi yang non-

drived based, artinya orang tertarik terhadap sebuah aktivitas dan menikmati 

proses dari mengambil bagian dalam suatu aktivitas, sedangkan motivasi 

ekstriksik merupakan motivasi yang dilakukan seseorang untuk melakukan suatu 

aktivitas untuk mendapatkan imbalan seperti uang dan pujian. 

 

Pembelajaran konsumen sendiri dibagi menjadi 2 kondisi, yaitu Classical 

dan Instrumental. Classical Conditioning adalah memasangkan satu stimulus 

dengan stimulus lainnya yang memunculkan respon yang dikenal untuk 

menghasilkan respon yang sama ketika digunakan sendiri, sedangkan 

Instrumental Conditioning adalah proses konsumen belajar melalui trial dan eror 

dimana beberapa perilaku pembelian menghasilkan hasil yang lebih 

menguntungkan dari pelaku pembelian lainnya, pengalaman yang menguntungkan 

adalah instrumental dalam mengajar individu untuk mengulangi perilaku tertentu 

sebagaimana dikutip dari Schiffman/Kanuk/Das mengenai (Schiffman & Kanuk, 

2006). 
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Sikap juga didefinisikan sebagai cara menetap berpikir atau merasa tentang 

sesuatu (Palani & Sohrabi, 2013). Menurut Palani & Sohrabi pada tahun 2013, 

dan Lamb, Hair & McDaniel pada tahun 2011, Attitude sendiri tergantung dari 

pengetahuan dan kepercayaan seseorang, setiap konsumen memiliki attitude 

terhadap produk dan servis tertentu. Ada tiga komponen attitude; kognisi, afeksi, 

dan konasi menurut (Palani & Sohrabi, 2013). Kognisi merupakan proses dari 

persepsi dan kepercayaan menurut pengetahuan dan pengalaman dari diri mereka 

sendiri. Afeksi merupakan emosi konsumen dari pengalaman (feeling component), 

sedangkan konasi adalah kemungkinan seseorang untuk bersikap (doing 

component) (Palani & Sohrabi, 2013). 

 

Faktor Psikologis yang akan digunakan untuk mendukung penelitian ini 

adalah ke-empat faktor yang sudah disebutkan dan dijelaskan diatas.  

 

Konsumen membuat keputusan pembelian setiap hari dan banyak orang 

tidak tahu faktor yang mengendalikan mereka akan keputusan ini. Karakteristik 

dari keputusan pembelian dapat datang dari kultur, sosial, personal dan psikologis. 

Menurut (Swastha & Handoko, 2008) mengemukakan bahwa: “Keputusan 

pembelian merupakan proses dalam pembelian yang nyata, apakah membeli atau 

tidak.” 
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Adapun masalah dari penelitian ini adalah “Apakah Faktor-Faktor 

Psikologis baik secara parsial maupun simultan dapat mempengaruhi Buying 

Decision dari produk MouJa Coffee di Monsoon Cafe?” 

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian  

1.3.1. Tujuan Penelitian 

Tujuan yang ingin dicapai adalah sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh faktor-faktor psikologis baik 

secara parsial maupun simultan terhadap buying decision MouJa Coffee di 

Monsoon Cafe.  

2. Untuk mengetahui seberapa besar faktor-faktor psikologis secara simultan 

dan parsial mempengaruhi buying decision konsumen Mouja Coffee di 

Monsoon Cafe 

1.3.2. Manfaat Penelitian 

1. Bagi Perusahaan 

Sebagai alternatif perusahaan untuk mengetahui faktor-faktor psikologis 

apa saja yang dapat mempengaruhi buying decision sebuah perusahaan. 

2. Bagi Akademis 

Sebagai bahan masukan dan referensi bagi pihak-pihak yang 

berkepentingan terhadap persoalan dan masalah yang berhubungan dengan 

faktor psikologis terhadap buying decision.  
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3. Bagi Penulis 

Sebagai wadah untuk menambah wawasan dan ilmu untuk memecahkan 

suatu masalah dengan baik dan sistematik terutama dalam bidang faktor 

psikologis dan buying decision.  
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