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ABSTRAK 
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui bagimana pengaruh motivasi rasional, 
motivasi emosional dan harga diri terhadap keputusan pembelian smartphone pada 
mahasiswa universitas udayana dan bagaimana peran gender dalam memoderasi. Teknik 
analisis dalam penelitian ini, menggunakan analisis jalur untuk membahas pengaruh 
langsung motivasi rasional, motivasi emosional terhadap harga diri dan juga pengaruh 
langsung terhadap keputusan pembelian, penelitian ini disertai uji Sobel untuk mengetahui 
pengaruh tidak langsung dan uji interaksi (MRA) untuk mengetahui bagaimana peran 
gender dalam memoderasi. Hasil menunjukan bahwa motivasi rasional dan motivasi 
emosional berpengaruh positif signifikan terhadap harga diri dan juga motivasi rasional, 
motivasi emosional dan harga diri berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan 
pembelian smartphone. Hasil analisis moderasi menunjukan bahwa gender tidak mampu 
memoderasi dengan kata lain tidak terdapat perbedaan antara laki-laki maupun perempuan 
dalam keputusan pembelian smartphone. Penelitian ini memberikan wawasan pengaruh 
motivasi rasional, motivasi emosional dan harga diri terhadap keputusan pembelian 
smartphone di moderasi oleh gender melalui metode penelitian analisi jalur, analisis Sobel 
dan uji interaksi (MRA) 
Kata kunci: MotivasiiRasional, MotivasiiEmosional, HargaiDiri, Keputusan Pembelian, 
dan Gender 

ABSTRACT 
The purpose of this study was to determine the influence of motivation bagimana rationa, 
emotional motivation and self-esteem of the smartphone purchase decision on udayana 
university students and how gender roles in moderating . The data in this study , using path 
analysis to discuss the direct influence of rational motivation , emotional motivation to self-
esteem and also a direct influence on purchasing decisions , this study accompanied Sobel 
test to determine the effect of indirect and interaction test ( MRA ) to determine how gender 
roles in moderating . The results showed that the rational motivation and emotional 
motivation significant positive effect on self-esteem and motivation are also rationa, 
emotional motivation and self-esteem significant positive effect on the smartphone purchase 
decisio. Results of the analysis showed that gender moderation able to moderate in other 
words there is no difference between men and women in the smartphone purchase decision. 
This study provides insight into the influence of rational motivation, emotional motivation 
and self-esteem of the smartphone purchase decision in moderation by gender through path 
analysis research methods , analysis and test interaction Sobel ( MRA ) 
Keywords: Motivation Rational, Emotional Motivation, Self-Esteem, Purchasing 
Decisions and Gender 
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PENDAHULUAN 

Perkembanganiteknologi informasiimemberikan dampak signifikan pada 

kehidupanimanusia. Arus penyebaran informasi menjadi bagian yang sangat 

penting dalam kehidupan bermasyarakat sehingga komunikasiitidak cukup 

dilakukan hanyaidengan berkomunikasi langsung (Face to face) (Wirawan, 2011). 

Komunikasi pada jaman sekarang ini sudah sangat populer dilakukan melalui 

media/alatikomunikasi, salahisatunya dengan teleponiseluler (handphone). Salah 

satuitipe teleponiseluler yangi sedangiberkembang dimasyarakatiyaituismartphone 

(Bunga, 2010). 

Umumnya, smartphone didasarkan pada sistem operasi tertentu yang 

memungkinkan pengguna telepon untuk mengunduh aplikasi. 

Smartphoneimemiliki kemampuaniuntuk menyediakan, imemperoleh, dan 

berbagiiinformasi pribadiidan sosial (Chew Jing et al, 2012). Kiniismartphone 

menjadiibagian dariiaktivitas sehari-hariibagi setiap orangibaik anak-anak, remaja 

maupun orang dewasa. Smartphone telah menjadiitrend gayaihidup yang 

selanjutnyaidapat mengubahikonsumsi yangiberdampak padaiperilaku hidupiyang 

konsumtif (Salim, 2011).  

Keputusanipembelian merupakanipernyataan mentalikonsumen yang 

merefleksikanirencana pembelianisejumlah produkidengan merekitertentu 

(Semuel, 2007). Kebutuhan dan keinginan pelanggan sangat berhubungan dengan 

jenis kelamin atau gender (Kotler dan Keller 2009:237). Karakteristik demografi 

dan sosial ekonomi mempengaruhi perbedaan perilaku pembelian (Guiry et al 

2006) 
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Remajaicenderung memilikiikeinginan untukitampil menarik dan ierbeda 

(Devi 2009). Parairemaja jugaitidak segan-seganiuntuk membeliibarang yang 

menarikidan mengikutiitrend yangisedang berlaku, karenaijika tidakimereka akan 

dianggapitidak trendi. Parairemaja cenderungimembeli barangiyangidiinginkan 

bukan yangidibutuhkan, secaraiberlebihan danitidak wajar (Wahyu Pranoto, 2010).  

Adanyaitekanan dariiteman sebayaiatau yangibiasa disebutidengan 

peerpressure secaraisadar ataupunitidak dapai mempengaruhi perilakuiremaja 

(Zebua, 2001). Kelompokiusia remajaiadalah salahisatu pasaripotensial bagi 

produsen, karenaipola konsumsiiseseorang terbentukipada usiairemaja (Setiawati, 

2013). Dorongan konsumen yang ingin tampil lebih baik dari orang lain dapat 

membuat konsumen melakukan pembelian (Ansri 2012). Motivasiiadalah 

serangkaianisikap daninilai-nilai yangimempengaruhi individuiuntuk mencapai hal 

spesifikisesuai dengai tujuan individu (Cindy, 2013). Terdapatihubungan 

motivasiiyang salingiberkaitan denganifaktor-faktor kebudayaan, sosial, dan pribadi 

(Yohanes 2008). Faktor-faktor tersebut membangun atau mempengaruhi motivasi 

pembeli untuk melakukan  suatu tindakan. Selanjutnya faktor-faktor tersebut 

berperan sangat besar pula dalam melatarbelakangi dan menentukan keputusan 

pembelian. 

Motivasiidibedakan menjadii2, yaitu motifirasional dan motifiemosional 

(Milka 2009). Konsumen cenderung mencariiinformasi terlebihidahuluitentang 

produkiyang akanidibelinya danimempercayai informasiitersebutidengan 

pertimbanganirasional. Konsumeniyang membeliiproduk berdasarkanimotivasi 

emosional lebih mendasarkan putusannya pada kriteria subjektif dan faktor-faktor 

internaiyang adaidi dalai dirinya.  Kalanganimuda khususnyaimahasiswa, yang 
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rata-rataiselalu mengikutiiperkembangan iinformasi yang sedangimenjadi 

fenomenalipada saatisekarang iniiuntuk mendukungikegiatannya. Tujuan yang 

ingin dicapai dalam penelitian ini adalah : 

1) Untuk mengetahui pengaruh motivasi rasional terhadapiharga diriipada 

mahasiswaiUniversitasiUdayana. 

2) Untuk mengetahui pengaruh motivasiiemosional terhadapiharga diri 

padaimahasiswa UniversitasiUdayana. 

3) Untuk mengetahui pengaruh hargaidiri terhadapikeputusan pembelian 

smartphoneipada mahasiswaiUniversitas Udayana . 

4) Untuk mengetahui pengaruh motivasiirasional terhadapikeputusan 

pembelianismartphone padaimahasiswa UniversitasiUdayana.  

5) Untuk mengetahui pengaruh motivasiiemosional terhadapikeputusan 

pembelianismartphone padaimahasiswa UniversitasiUdayana.  

6) Untuk mengetahui peran gender dalam memoderasi pengaruh harga 

diriiterhadap keputusanipembelian smartphoneipada mahasiswa 

UniversitasiUdayana. 

Schiffman dan Kanuk (2004:72) menjelaskan tenaga pendorong dalam diri 

individu yang memaksa mereka untuk bertindak, tenaga pendorong tersebut 

menggambarkan motivasi seseorang. Tenaga pendorong tersebut dihasilkan oleh 

keadaan tertekan, yang timbul sebagai akibat kebutuhan yang tidak terpenuhi. 

Dalam penelitian yang dilakukan oleh Jessica (2013) dinyatakanibahwa 

penghargaaniidari lingkunganiterutama orang-orangiterdekat yangimenjadi 

pendorongiutama bagiikonsumen dalam melakukan pembelian. Saatiseseorang 

merasaidihargai makaiseseorang tersebutiakan merasaidirinya mampuimelakukan 
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sesuatuihal yang kemudianidisebut dengan aktualisasiidiri. Sehingga hipotesis 

penelitiannya adalah sebagai berikut: 

H1: Motivasiirasional berpengaruhipositif signifikaniterhadap hargaidiri 

Sejumlah penelitian menemukan bahwa penampilan fisik merupakan suatu 

kontributor yang sangat berpengaruh pada rasa percaya diri remaja. 

Remajaicenderung membeliiproduk hanya untuk berpenampilaniagar lebihidihargai 

danidapat diterimaioleh kelompoknya. Perilaku ini lebih dipengaruhi oleh faktor 

emosional, karena pertimbangan-pertimbangan dalam membuat keputusan untuk 

membeli suatu produk lebih menitikberatkan pada status sosial, mode dan 

kemudahan, dari pada pertimbangan ekonomis (Wahyu dan Iranita, 2010). 

Sehingga hipotesis penelitiannya adalah sebagai berikut: 

H2: Motivasiiemosional berpengaruhipositif signifikaniterhadap hargaidiri 

Penelitian Ernita (2009) mengemukakaniterdapat hubunganipositif antara 

hargaidiri denganikeputusan pembelian, sesuaiidengan teoriiyang adaibahwa 

individuidikatakan memilikiiharga diriitinggi bilaimempunyai penilaianipositif 

terhadap dirinyaisendiri, memilikiikepuasan, kepercayaanidiri, danikebanggaan 

terhadap diriisendiri. Pemakaianisuatu produkiyang dapatimeningkatkan hargaidiri 

dan kepercayaanidiri seseorangimempunyai kecendrunganiuntuk dikonsumsiioleh 

konsumen. Sehinggaihipotesis penelitiannyaiadalah sebagaiiberikut: 

H3: Harga Diri berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan 

pembelianiSmartphone. 

Penelitian oleh Ansri (2012) memaparkan bahwa pengaruh variabel 

motivasi konsumen berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian kosmetik 

Wardah di kota Makassar. Haliini disebabkanikarena motivasiimerupakan 
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doronganiyang berasaliidari dalamiidiri setiapiikonsumen. Sehingga hipotesis 

penelitiannya adalah sebagai berikut: 

H4: Motivasiiirasional berpengaruhiipositif signifikaniiterhadap keputusan 

pembelianismartphone.  

Motivasiiyang lebih besariyang dimilikiikonsumen akanimeningkatkan 

keputusan ipembelian (Novian dan Sugiarto, 2011). Berdasarkanihasil ujiianalisis, 

terbuktiiadanya pengaruhipositif yangisignifikan antaraivariabel emosiiterhadap 

keputusanipembelian. Hasil ini menyatakan emosi memberikan kontribusi 

terhadap perilaku berbelanja. Sehingga hipotesis penelitiannya adalah sebagai 

berikut: 

H5 :  Motivasiiiemosional berpengaruhiipositif signifikaniiterhadap keputusan 

pembelianiSmartphone. 

Guiry et al (2006) menyatakaniadanya perbedaaniperilaku pembelianiiyang 

dipengaruhiioleh karakteristikidemografi dan sosialiiekonomi. Demografi 

merupakan sebuah variable yang biasanya digunakan dalam bidang pemasaran 

dan salah satu variable demografi seperti gender mempengaruhi alasan pembelian 

seorang pelanggan karena gender pelanggannya akan memenuhi kebutuhan dan 

keinginan setiap pelanggan (Setiawati 2013). Sehingga hipotesis penelitiannya 

adalah sebagai berikut: 

H6 : Genderiberpengaruh signifikanidalam meningkatkanipengaruh hargaidiri 

terhadapikeputusanipembelian 

 
METODE PENELITIAN 
 

Penelitianiiiiiini dilakukaniiiipada kampus UniversitasiiiUdayana. 

Populasiidari penelitianiini adalahimahasiswa UniversitasiUdayana yangitelah 
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melakukanipembelian daniimenggunakaniismartphone. Sejumlahi170iresponden 

dipilih sebagaiisampel. Metodeipengumpulan sampeliiyang digunakaniipada 

penelitianiini menggunakanipurposiveisampling. Sumberidari penelitianiini di 

dapati secara sekunder maupun primer, dalam pengumpulan datanya dilakukan 

melalui kuesioner dan studi dokumentasi.  

Teknikianalisis dataiiuntuk memecahkaniimasalah guna mengetahui 

pengaruhiivariabel bebasiiterhadap variabeliiterikat dalamiipenelitian ini, 

menggunakanianalisis path / analisis jalur disertai uji Sobel dengan bantuan 

program SPSS 13.0 Teknik analisis data untuk mengetahui peran gender dalam 

memoderasi dalam penelitian ini menggunakan uji interaksi atau MRA (Moderate 

Regresion Analysis). Kerangka pemikirannya adalah sebagai berikut. 

 

 

                                                                                        H6 

                                                           H4                

                                      H1 

                                                                   H3 

                         H2                                     

 
                                          H5 

Gambar 1. Kerangka Pemikiran 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

Modeliianalisis jaluriimembagi duaiiasumsi klasikiiyaitu untukiimodel 

pertama terhadap (Y1) dan model kedua terhadap (Y2). 

 
 

Gender 
(X3) 

Motivasi 
Rasional 

(X1) 

Motivasi 
Emosional 

(X2) 

Harga Diri 
(Y1) 

Keputusan 
Pembelian 

(Y2) 
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Tabel 1. 
Rekapitulasi Output Pengaruh Langsung Model Pertama  

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) .000 .038  .000 1.000 
MotivasiRasional .546 .062 .546 8.778 .000 
MotivasiEmosional .374 .062 .374 6.022 .000 

R Square            = 0,762 
Adj R Square    = 0,760 

F Hitung                = 268,070 
Probabilitas / sig   =  0,000 

Sumber: Output SPSS 

BerdasarkaniTabel 1, makaidiperoleh hasilipersamaan strukturaliiadalah 

sebagaiiberikut. 

Y1 = 0, 546X1 + 0,374X2 + e 

Tabeli2. 
RekapitulasiiOutput PengaruhiLangsung ModeliKedua 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) .000 .027  .000 1.000 

MotivasiRasional .130 .054 .130 2.394 .018 

MotivasiEmosional .230 .050 .230 4.638 .000 

HargaDiri .624 .056 .624 11.123 .000 
R Square            = 0,876 
Adj R Square     = 0,874 

F Hitung                =  391,136 
Probabilitas / sig    =  0,000 

Sumber: Output SPSS 

Berdasarkanioutput padaiTabel 2, diperolehihasil persamaanianalisis jalur 

modelikedua adalahisebagai berikut: 

Y2 = 0,130X1 + 0,230X2 + 0,624Y1 + e 
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Tabel 3. 
Rekapitulasi Hasil Uji Interaksi (Moderated Regression Analysis) 

Nama Variabel Koefisien 
Regresi 

t-hitung Sig 

Konstanta  
Harga Diri 
Gender  
Mod_Gender*Harga Diri  

 
0,586 
-0,077 
0,017 

1,328 
5,157 
-1,388 
0,281 

0,186 
0,000 
0,167 
0,779 

Sumber: Output SPSS 
 

Berdasarkanioutput padaiTabel 3, diperolehihasil Uji Interaksi 

adalahisebagai berikut: 

Y = 1,328 + 0,586Y1 – 0,077 + 0,017_Mod (Gender*Harga Diri)+e 

Ujiisignifikansi parsialiatau ujiit merupakaniuji yangidilakukan untuk 

mengetahuiipengaruh antaraivariabel independeniterhadap variabelidependen 

secaraiindividual.  

Pada penelitian ini ditemukan bahwa motivasi rasional memiliki 

probabilitas signifikan sebesar 0,000 < 0,05. Berdasarkan hasil uji t tersebut 

ditemukanimotivasi rasionaliberpengaruh signifikaniterhadap hargaidiri. Hasil 

tersebut mendukungiiiipenelitian sebelumnyaiiioleh Jessica (2013) yang 

menyatakanibahwa penghargaanidari lingkunganiterutama orang-orangiterdekat 

yangimenjadi pendorongiutama bagiikonsumen dalamimembeli tasibranded. Saat 

seseorangimerasa dihargaiimaka seseorangitersebut akanimerasa dirinyaimampu 

melakukanisesuatu haliyang kemudianidisebut denganiaktualisasi diri. Seseorang 

merasaidengan membeliitas brandediakan dihargaiioleh orang-orangiterdekat dan 

dianggapibagian dariimereka. Saatiharapan tercapaiimaka merekaimerasa telah 

bertumbuhidan mencapaiipotensi diri. 

Padaipenelitian iniidiketahui bahwaimotivasi emosionalisignifikan sebesar 

0,000 < 0,05. Berdasarkan hasil ujiit tersebutiditemukan bahwaiimotivasi 
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emosionaliiberpengaruhiisignifikan terhadapiihargaiidiri. Hasiliiiniiimendukung 

penelitianiisebelumnya olehiiiWahyu daniiIranita (2010) memaparkaniiibahwa  

penampilaniifisik merupakaniiprioritas utamaiyang menjadiiperhatian parairemaja, 

bahkanibanyak yangihanya mauimembeli produkifashion denganimerek tertentu 

sajaiyang harganyaimahal, hanyaiuntuk meningkatkaniharga diriidan menambah 

kepercayaanidirinya. Sejumlahipenelitian jugaimenemukan bahwaipenampilan 

fisikimerupakan suatuikontributor yangisangat berpengaruhipada rasa percayaidiri 

remajai (Abdul, 2010). Remajaicenderung membeliiproduk fashionibukan karena 

alasanikebutuhan, tetapiihanya untukiberpenampilan agarilebih dihargaiidan dapat 

diterimaioleh kelompoknyaiatau temanisebayanya. 

Padaipenelitian ini diketahui bahwa hargaiidiri memilikiiiprobabilitas 

signifikan sebesar 0,000 < 0,05. Berdasarkanihasil uji t tersebut ditemukanibahwa 

motivasiiemosional berpengaruhisignifikan terhadap hargaiidiri. Hasil ini 

mendukungipenelitian sebelumnya olehiErnita (2009) mengemukakaniterdapat 

hubunganipositif antara hargaidiri dengan keputusanipembelian, sesuaiidengan 

teoriiyang ada dikatakanibahwa individuidikatakan memiliki hargaidiri tinggiibila 

mereka mempunyaiipenilaian positifiterhadap dirinyaisendiri, memilikiikepuasan, 

kepercayaanidiri, dan kebanggaaniterhadap diriisendiri. Pemakaian suatuiproduk 

yang dapat meningkatkaniharga diriidan kepercayaanidiri seseorangimempunyai 

kecendrunganiuntuk dikonsumsi olehikonsumen. Dengan demikian terlihat 

hubunganiyang positif yaitu semakinitinggi hargaidiri seseorang semakinitinggi 

pula keputusanipembelian seseorang. 

Pada penelitian ini diketahui bahwa motivasi rasional memiliki probabilitas 

signifikan sebesar 0,018< 0,05. Berdasarkanihasil ujiit tersebut ditemukan bahwa 
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motivasi rasional berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasiliini 

mendukung penelitian sebelumnya oleh Ansri (2012)  dipaparkan bahwa pengaruh 

variabel motivasi konsumen berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian 

kosmetik Wardah di  Kota Makassar. Hal ini disebabkan karena motivasi 

merupakan dorongan yang berasal dari dalam diri setiap konsumen.  

Padaipenelitian ini diketahuiibahwa motivasiiemosional memiliki 

probabilitasisignifikan sebesar 0,000 < 0,05. Berdasarkanihasil ujiit tersebut 

ditemukanibahwa motivasiiemosional berpengaruhisignifikan terhadap keputusan 

pembelian. Hasil iniimendukung penelitianisebelumnya olehiNovian dan Sugiarto 

(2011) bahwaimotivasi berpengaruhipositif  dan  signifikan terhadapikeputusan 

pembelian. Hasiliini didukungioleh penelitianiterdahulu dariiHaryono (2010) yang 

menyatakan emosiimemberikan kontribusiiterhadap perilakuiberbelanja. 

Padaipenelitian iniidiketahui bahwa hargaidiri memiliki probabilitas 

signifikanisebesar 0,779> 0,05. Berdasarkanihasil uji titersebut ditemukanibahwa 

variable genderitidak mampu memoderasiihubungan variabel hargaidiri dengan 

keputusanipembelian dengan katailain tidak terdapatiperbedaan antara laki-laki 

atau perempuanidalam melakukan keputusanipembelian sebuahismartphone.  

SIMPULAN DAN SARAN 

Motivasi rasional berpengaruh signifikan terhadap harga diri pada 

mahasiswa Universitas Udayana. Motivasi emosional berpengaruh signifikan 

terhadap harga diri pada mahasiswa Universitas Udayana. Harga diri berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian smartphone pada mahasiswa Universitas 

Udayana. Motivasi rasional berpengaruh signifikan secara langsung maupun tidak 

langsung terhadap keputusan pembelian smartphone pada mahasiswa Universitas 
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Udayana. Motivasi emosional berpengaruh signifikan secara langsung maupun 

tidak langsung terhadap keputusan pembelian smartphone pada mahasiswa 

Universitas Udayana. Gender tidak mampu memoderasi hubungan antara harga 

diri terhadap keputusan pembelian smartphone pada mahasiswa Universitasi 

Udayana. 

Penelitaian selanjutnya diharapkan dapat memaparkan variabel bebas yang 

lebih banyak. Hal ini dilakukan dengan tujuan agar tercipta generalisasi teori 

mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian smartphone 

pada mahasiswa. Variabel motivasi rasional sebaiknya mendapatkan perhatian 

yang lebih, hal ini dikarenakan hasil uji statistik variabel motivasi rasional 

memiliki hasil yang tinggi dibandingkan dengan variabel motivasi emosional, 

dalam mempengaruhi harga diri mahasiswa yang berdampak pada keputusan 

pembelian smartphone. 
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