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Abstract

Getting many studens as many as an institution of higher education can is absolutely a goal
that leads to be proud. It is inevitable that a good work of any head of such institution is always
linked alike. However, it is not easy. Any head of such institution should firstly take the goal seriously,
investigate any factor that might give high contribution to the goal, manage a strategy, imply the
strategy and carefully monitored, While this study wants to help the heads to find factors that might
Iinfluence the goal, it designed in accordance with the need of the institution, i.e. Stifar Semarang.
While it is still in question whether the contribution of the student’s motivation, the information
availability, and the reputation to student’s trust of the second registration, the trust itself is in belief
encouraging the student to apply second registration. Therefore, the purpose of the study is to
elaborate the influence of the student’s motivation, the information availability, and the reputation
to the student’s trust of the second registration. In addition, it also investigates the students trust
whether it affects the intention to apply the second registration or not. Data submitted throuh a
census of 162 new students who already pass the first exercise at Stifar Semarang, and analyzed
by employing SPSS 16.0. The result shows that while the sudent’s motivation and the information
avallability do not affect the student’s trust, the reputation significanly influence. Similarly, the trust
significantly affects the intention to apply the second registration.

Keywords: motivation, information availability, reputation, trust intention

Abstrak

Mendapatkan banyak siswa sebagai institusi pendidikan tinggi adlah tujuan yang mengarah
pada kebanggaan. Tidak dapat dihindari bahwa pekerjaan yang baik dari setiap kepala lembaga
selalu terkait. Namun, itu tidak mudah. Setiap kepala lembaga seperti itu pertama-tama harus
mempertimbangkan tujuan dengan serius, menyelidiki faktor apa pun yang mungkin memberikan
kontribusi tinggi pada tujuan, mengelola strategi, menyiratkan strategi dan diawasi dengan cermat.
Penelitian ini ingin membantu para kepala lembaga untuk menemukan faktor-faktor yang dapat
memengaruhi tujuan, dirancang sesuai dengan kebutuhan lembaga yaitu Stifar Semarang. Meskipun
masih dipertanyakan apakah kontribusi motivasi siswa, ketersediaan informasi, dan reputasi
terhadap kepercayaan siswa terhadap pendaftaran kedua, kepercayaan itu sendiri diyakini
mendorong siswa untuk menerapkan pendaftaran kedua. Oleh karena itu, tujuan dari penelitian ini
adalah untuk menguraikan pengaruh motivasi siswa, ketersediaan informasi, dan reputasi terhadap
kepercayaan siswa pada pendaftaran kedua, serta menyelidiki kepercayaan siswa apakah itu
mempengaruhi niat untuk menerapkan pendaftaran kedua atau tidak. Data disampaikan melalui
sensus 162 siswa baru yang sudah lulus latihan pertama di Stifar Semarang, dan dianalisis dengan
menggunakan SPSS 16.0. Hasilnya menunjukkan bahwa sementara motivasi suden dan
ketersediaan informasi tidak mempengaruhi kepercayaan siswa, reputasi secara signifikan
mempengaruhi. Demikian pula, kepercayaan secara signifikan mempengaruhi niat untuk
menerapkan pendaftaran kedua.

Kata kunci: motivasi, ketersediaan informasi, reputasi, kepercayaan, niat
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Pendahuluan

Bukan menjadi rahasia umum lagi
bahwa ketenaran suatu lembaga
pendidikan tidak dapat dipisahkan dari
banyaknya jumlah mahasiswa. Jumlah
mahasiswa yang banyak akan memberikan
dampak yang signifikan, terutama dari dua
aspek. Pertama, dari sudut pendapatan.
Tidak bisa disembunyikan lagi bahwa
jumlah mahasiswa yang banyak juga
berarti adanya pemasukan yang banyak.
Kedua, dari sudut aktifitas.

Aktifitas mahasiswa dari suatu
kampus yang jumlah mahasiswanya
banyak, tentu akan berbeda dengan
kampus yang jumlah mahasiswanya tidak
banyak. Di samping tersedianya dana
kemahasiswaan yang cukup, dinamika
kampus dengan jumlah mahasiswa yang
banyak juga akan mendorong lahirnya
berbagai macam kegiatan. Secara rinci
kedua hal tersebut dapat dijelaskan
sebagai berikut.

Adanya pendapatan yang cukup
memungkinkan tersedianya anggaran
yang cukup, baik untuk aktifitas internal
maupun eksternal. Aktifitas internal
adalah aktivitas sehari-hari. Sedangkan

aktivitas  eksternal adalah  aktivitas
pengembangan kampus, baik dalam
rangka melaksanakan tridharma

perguruan tinggi maupun dalam rangka
promosi dan kerjasama. Secara tidak
langsung sebetulnya aktivitas eksternal ini
memiliki misi khusus untuk menyuarakan
eksistensi kampus dengan segala macam
keunggulannya.

Tersedianya anggaran
kemahasiswaan yang cukup
memungkinkan terlaksananya kegiatan-
kegiatan kemahasiswaan, baik yang sudah
terencanakan maupun yang belum.
Adanya even-even olah raga baik yang
diselenggarakan oleh kampus sendiri

maupun yang diselenggarakan oleh
kampus lain, akan secara otomatis menjadi
publikasi yang memberikan kontribusi
yang sangat berarti bagi ketenaran
kampus. Demikian pula adanya kegiatan
mahasiswa yang berupa seminar baik
diselenggarakan oleh kampus maupun
oleh kampus lain. Bahkan apabila seminar
mahasiswa yang diselenggarakan di
kampus mengundang tokoh-tokoh yang
berskala nasional, mengundang partisipan
dari berbagai kampus, jelas akan
memperkuat gaung ketenaran kampus.
Kegiatan mahasiswa, baik berupa bakti
sosial maupun kuliah kerja nyata (KKN)
membawa nama kampus langsung kepada
masyarakat.

Masyarakat tentu akan sangat
berterima kasih dengan adanya bantuan
yang diberikan, baik berupa pengaspalan
jalan, perbaikan mushola, perbaikan
pasar, pembangunan gardu ronda,
pemasangan rambu-rambu/penunjuk arah
jalan, dan sebagainya. Semakin
mengesankan kegiatan tersebut di hati
masyarakat, akan semakin melekat nama
kampus di hati mereka, dan sebagai
dampaknya ada motivasi tinggi pada
masyarakat untuk menyekolahkan
anaknya di kampus tersebut. Tentunya
kegiatan-kegiatan kemahasiswaan lain
juga akan berdampak sama.

Bagaimana agar bisa demikian?
Bagaimana agar bisa memperoleh jumlah
mahasiswa yang banyak itu? Ada banyak
faktor yang mempengaruhinya.
Sebetulnya sebagaimana memperlakukan
komoditas pada umumnya, institusi
pendidikan termasuk dalam industri jasa
yang dalam pengelolaannya memerlukan
aktivitas pemasaran. Bahkan dapat
dikatakan bahwa pemasaran untuk
lembaga pendidikan mutlak diperlukan.
Dengan demikian aspek-aspek yang
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penting dari suatu perguruan tinggi, yang
dianggap memiliki nilai kompetitif, perlu
dikomunikasikan kepada masyarakat,
khususnya kepada mereka yang memiliki
kaitan dan kepentingan pada pendaftaran
mahasiswa baru.

Hall (1992) menyatakan bahwa
keunggulan bersaing diperoleh dari
adanya kepemilikan kemampuan berbeda
yang relevan (relevant capability
differentials), yang merupakan intangible
resources. Herbig et al., (1994) (dalam
Margaretha, 2004) meneliti tentang
intangible resources ini dan menemukan
bahwa keunggulan suatu lembaga dari
kompetitornya membentuk suatu reputasi,
yang memiliki nilai kompetitif yang tinggi.
Sumberdaya tidak berwujud seperti
reputasi dapat diklasifikasikan sebagai
aktiva karena dapat digolongkan sebagai
belongingness, dan ini dapat digunakan
untuk bertahan dari pencemaran nama
baik dan tidak dapat diperjualbelikan
seperti trademark. Dharma (2006) dalam
penelitiannya  menyimpulkan  bahwa
reputasi berpengaruh signifikan terhadap
kepercayaan.

sehingga bersedia mendaftar sebagai
mahasiswa baru? Pertama-tama mereka
harus mengenal dan mengetahui tentang
perguruan tinggi yang termaksud. Bab ini
bisa diawali dengan kegiatan eksternal
baik kegiatan kemahasiswaan maupun
lembaga perguruan tinggi. Reputasi
perguruan tinggi juga memiliki kontribusi
tinggi dalam membentuk motivasi calon
mahasiswa dan kepercayaan. Tahap
selanjutnya adalah penyiapan kemasan
informasi yang memiliki nilai tinggi untuk
lebih  mematangkan  motivasi  dan
kepercayaan calon mahasiswa dan mereka
yang terkait.

Sebagaimana dialami oleh Sekolah
Tinggi Farmasi  (STIFAR) Yayasan
Pharmasi Semarang, dari tahun akademi
2010/2011 sampai dengan 2013/2014
persentase yang tidak mendaftar ulang
rata-rata hampir sebesar 15% dari mereka
yang sudah dinyatakan lulus seleksi (Tabel
1). Tanpa mengesampingkan adanya
faktor-faktor  lain, adalah  menjadi
pertanyaan  bahwasanya keunggulan
kompetitif yang ditawarkan STIFAR belum
membuat mereka yakin akan perguruan

Tabel 1
Rekapitulasi Data Mahasiswa Baru Prodi S1 Farmasi STIFAR
2010/2011-2013/2014

Th.Akademik Pendaftar Lulus seleksi Registrasi Tdk Registrasi %
2010/2011 295 218 183 35 16,05
2011/2012 364 202 165 37 18,32
2012/2013 866 217 192 25 11,52
2013/2014 442 200 173 27 13,5

Sumber: Data Epsbed dari BAAK STIFAR

Bagaimana calon mahasiswa dan
mereka yang terkait (seperti misalnya
orangtua, kakak-adik, keluarga, sanak-
saudara, teman dan lain sebagainya)
percaya terhadap suatu perguruan tinggi

tinggi yang akan mereka masuki.

Dengan demikian menjadi sesuatu
yang menarik untuk dikaji, bagaimana
peranan dan kontribusi dari motivasi calon
mahasiswa, ketersediaan informasi yang
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mempunyai nilai kompetitif dan reputasi
dari suatu perguruan tinggi ini terhadap
kepercayaan calon mahasiswa utuk
mendaftar? Adakah kepercayaan ini
menimbulkan niat yang kuat untuk
registrasi setelah mereka dinyatakan lulus
tes masuk dan diterima sebagai calon
mahasiswa baru? Pertanyaan ini menjadi
tujuan utama dari penelitian ini. Data
diambil dari aktivitas Sekolah Tinggi
Farmasi (STIFAR) Yayasan Pharmasi
Semarang dalam penerimaan mahasiswa
baru tahun ajaran 2010/2011 sampai
dengan 2013/2014.

Tinjauan Literatur dan Perumusan
Hipotesis

Motivasi

Dharmesta (1999) mengatakan
bahwa tingkah laku sesorang itu dimulai
dengan adanya motivasi. Menurut
Sardiman (2005:73): “Motivasi adalah
daya penggerak dari dalam subjek untuk
melakukan  aktivitas-aktivitas tertentu
demi mencapai suatu tujuan”. Sedangkan
menurut  Supranto  (1998) motivasi
digambarkan sebagai alasan untuk suatu
perilaku. Schiffman dan Kanuk (2007) juga
menggambarkan bahwa motivasi sebagai
tenaga pendorong dalam diri individu yang
memaksa seseorang untuk bertindak.

Berkaitan dengan masalah
pembelajaran, Sardiman (2005)
membedakan motivasi menjadi 2 (dua)
jenis, yaitu motivasi intrinsik dan motivasi
ekstrinsik.  Motivasi intrinsik  adalah
dorongan yang berasal dari dalam untuk
melanjutkan pendidikan ke jenjang yang
lebih tinggi. Hal ini meliputi: Keinginan
berprestasi dan Keinginan mencapai cita-
cita. Motivasi ekstrinsik adalah motivasi
yang aktif karena adanya rangsangan dari
luar. Dalam masalah  melanjutkan
pendidikan ke jenjang yang lebih tinggi ini

motivasi ekstrinsik muncul karena adanya
pengaruh dari orangtua, keluarga, teman
dan sebagainya.

Desniati dkk. (2012) mengukur
motivasi intrinsik melalui 3 (tiga) indikator
yaitu hasrat dan keinginan untuk
melakukan  tindakan,  dorongan/rasa
kebutuhan, dan harapan dan cita-cita
masa depan. Sedangkan  motivasi
ekstrinsik diukur melalui 5 (lima) indikator,
yaitu keinginan yang membuat tertarik
masuk perguruan tinggi, penghargaan diri,
faktor lingkungan keluarga, faktor
lingkungan masyarakat dan lingkungan
sekolah.

Ketersediaan Informasi

Menurut Kamus Bahasa Indonesia,
ketersediaan merupakan kesiapan suatu
sarana (tenaga, barang, modal, anggaran)
untuk dapat digunakan atau dioperasikan
di waktu yang telah ditentukan. Informasi
sendiri menurut Murdick (1993) terdiri atas

data yang telah didapatkan,
diolah/diproses atau sebaliknya yang
digunakan untuk tujuan

penjelasan/penerangan, uraian  atau
sebagai dasar untuk pembuatan ramalan
atau keputusan.

Tidak jauh berbeda dengan yang
dikatakan Davis (1992) bahwa informasi
adalah data yang telah diolah menjadi
suatu bentuk yang penting bagi si
penerima dan mempunyai nilai yang nyata
yang dapat dirasakan dalam keputusan-
keputusan yang sekarang atau keputusan-
keputusan yang akan datang.

Penyajian informasi yang menarik

tentu akan ~mempengaruhi persepsi
pengguna/ konsumen. Bentuk informasi
numeris memungkinkan konsumen

mengkaji dan/atau mengevaluasi dengan
lebih mudah perbedaan di antara banyak
pilihan. Model ini dianggap lebih, menarik
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ketimbang model semantik
(http://bintankanggoro.blogspot.com).

Seorang peneliti  mengemukakan
bahwa variabel kontekstual dan individu
mempengaruhi pengguna informasi dalam
mengambil keputusan (O'Reilly, 1983).
Termasuk ke dalam variabel kontekstual
ini adalah jaringan komunikasi, peran,
ketersediaan informasi seperti kuantitas,
kualitas, saliency, isi, bentuk dan
kredibilitas. Sedangkan variabel individu
mencakup pengolahan informasi yang
meliputi kumpulan persepsi, kriteria yang
digunakan dan gaya pemrosesan. Dengan
demikian, informasi yang diolah untuk
menimbulkan persepsi yang menarik yang
berkaitan dengan segala hal yang sangat
membantu dalam pengambilan keputusan
oleh pengguna informasi harus tersedia
dalam jumlah yang cukup.

Reputasi

Reputasi  (perusahaan) diartikan
sebagai persepsi konsumen tentang cara
perusahaan memperhatikan konsumen
dan memperhatikan kesejahteraannya
(Doney and Canon, 1997). Reputasi
perusahaan dapat dilihat dari kompetensi
perusahaan tersebut dan keunggulannya
dibandingkan dengan pesaingnya (Herbig
dkk. dalam Margaretha, 2004). Memiliki
reputasi yang baik sepertinya memiliki
asset strategis yang memiliki kontribusi
tinggi terhadap keberhasilan perusahaan
(Hall, 1992).

Persepsi terhadap reputasi yang baik
ini memberikan keyakinan kepada pihak
lain mengenai kemampuan integritas dan
gooawill  (McKnight et al.,, 2002).
Keyakinan membantu untuk meningkatkan
kepercayaan (trust), terutama ketika pihak
tersebut belum pernah berinteraksi
sebelumnya dan belum memiliki

pengetahuan
dihadapinya.

Ada beberapa cara untuk mengukur
reputasi, misalnya cara Spector (dalam
Rosidah, 2011) sebagai berikut: (1)
Dinamis, sebuah perusahaan dikatakan
dinamis jika memiliki ciri-ciri: pelopor,
menarik perhatian, aktif dan berorientasi
pada tujuan, (2) Kooperatif, adapun ciri-
ciri perusahaan yang dapat bekerjasama
dengan baik adalah sebagai berikut:
ramah, disukai, membuat senang orang
lain dan memiliki hubungan baik dengan
orang lain, (3) Bijaksana, ciri-ciri
perusahaan yang berorientasi pada bisnis
adalah sebagai berikut: bijak, cerdas,
persuasif, terorganisir dengan baik, (4)
Berkarakter, sebuah organisasi atau
perusahaan yang baik, harus memiliki
karakter yang baik pula seperti: etis,
reputasi baik dan terhormat, (5) Sukses,
ciri yang dimiliki organisasi atau
perusahaan sukses adalah kinerja
keuangan yang baik dan percaya diri, dan
(6) Mampu menahan diri, ciri-ciri
organisasi atau perusahaan yang mampu
menahan diri yaitu ketat, menjaga rahasia
dan berhati-hati.

Charles Fombrun (dalam Wahyu
Kusmandani, 2012) menggunakan cara
lain. Ada 5 (lima) dimensi yang digunakan,
yang masing-masing mencakup beberapa
indikator. Kelimanya adalah sebagai
berikut: (1) Emotional Appeal (daya tarik
emosional), meliputi: berperasaan baik,
dan kekaguman, (2) Lingkungan kerja
pada institusi, meliputi: pengelolaan yang
baik, kenyamanan lingkungan kerja bagi

tentang pihak  yang

karyawan, karyawan terlihat senang
melakukan pekerjaannya, memiliki
karyawan dengan kinerja baik, dan

karyawan terlihat disiplin kerja, (3) Produk
dan jasa institusi, meliputi: mendukung
pelayanan yang diberikan, menawarkan
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kualitas pelayanan tertinggi, membuat
inovasi dalam pelayanan, dan
menawarkan pelayanan yang bernilai
tinggi, (4) Visi dan kepemimpinan institusi,
meliputi: memiliki kepemimpinan yang
baik, mempunyai visi yang jelas untuk
masa yang akan dating dan visi dipahami
karyawan, serta (5) Tanggung Jawab
Sosial, meliputi: mendukung majunya SDM
Indonesia, kepedulian lingkungan dengan
sekitar institusi, dan menjaga hubungan
baik dengan orang-orang sekitar lembaga.

Kepercayaan

Ba dan Pavlou (2002) mengartikan
kepercayaan sebagai penilaian hubungan
seseorang dengan orang lain yang akan
melakukan transaksi tertentu sesuai
dengan harapan dalam sebuah lingkungan

yang penuh ketidakpastian. Dengan
demikian  dapat dikatakan  bahwa
timbulnya  sesuatu  perilaku  yang

diharapkan harus dimulai dari adanya
kepercayaan. Hal ini sesuai dengan
pernyataan Doney dan Canon (1997)
bahwasanya penciptaan awal hubungan
mitra dengan pelanggan didasarkan atas
kepercayaan.

Namun tentunya kepercayaan tidak
akan muncul begitu saja, harus ada
sesuatu bagi calon konsumen yang
membuatnya percaya. Morgan dan Hunt
(1994) bahwa sesuatu itu adalah
reliabilitas dan integritas dari pihak yang
menawarkan hubungan. Kumar et al.,
(1995) mengatakan bahwa sesuatu itu
adalah adanya saling ketergantungan dan
saling membutuhkan. Sedangkan Rotter
dalam Gefen et al., (2003) menyebutkan
bahwa pihak yang menawarkan hubungan
itu dipercaya akan memenubhi
komitmennya.

McKnight et al., (2002) menyatakan
bahwa ada 2 (dua) dimensi kepercayaan

konsumen, vyang trusting belief dan
trusting intention. Trusting belief adalah
sejauh mana seseorang percaya dan
merasa yakin terhadap orang lain dalam
suatu situasi. Kepercayaan jenis ini
meliputi  benevolence, integrity, dan
competence. Trusting intention adalah
suatu hal yang disengaja dalam keadaan
seseorang siap bergantung pada orang
lain dalam suatu situasi. Ini terjadi secara
pribadi dan mengarah langsung kepada
orang lain. Jenis kepercayaan ini meliputi
willingness to depend dan subjective
probability of depending.

Efek Motivasi, Ketersediaan Informasi, dan
Reputasi Terhadap Kepercayaan.

Sebagaimana dikatakan para ahli,
bahwasanya setiap tindakan selalu diawali
oleh adanya motivasi (Supranto, 1998;
Sardiman, 2005; Schiffman dan Kanuk,
2007). Motivasi yang merupakan desakan
dari dalam karena adanya kebutuhan yang
belum terpenuhi (Schiffman dan Kanuk,
2007) mendorong seseorang untuk selalu
mencari tahu dan belajar (Peter dan Olson
2002).

Melalui kepercayaan akhirnya
seseorang mengambil keputusan untuk
melakukan sesuatu (Peter dan Olson 2002;
Schiffman dan Kanuk, 2007). Penelitan
Shuo et al., (2013) menyimpulkan bahwa
ada pengaruh positif pada motivasi
mencari harga yang murah pada
kepercayaan, dan motivasi berbelanja
dalam hal mencari kenyamanan. Dengan
demikian dapat dirumuskan hipotesis
berikut:

H1: Ada pengaruh dari motivasi calon
mahasiswa terhadap kepercayaan
pada perguruan tinggi yang akan
dimasuki.
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Adanya sesuatu yang baru (termasuk
informasi) dalam proses kognitif seseorang
akan diinterpreasikan. Interpretasi ini
menimbulkan suatu pengetahuan baru
yang mempunyai arti dan menimbulkan
kepercayaan seseorang (Peter dan Olson
2002).

Hasil penelitan O'Rilley (1983)
menemukan bahwa informasi yang diolah
untuk menimbulkan persepsi yang menarik
yang berkaitan dengan segala hal
membantu kepercayaan seseorang dalam
pengambilan keputusan. Trifts dan Haubl
(2003) juga mengemukakan bahwa
ketersediaan informasi dari suatu toko
online yang cukup meningkatkan
kepercayaan terhadap toko daring
tersebut. Dapat kemudian dirumuskan
hipotesis berikut:

H2: Ada pengaruh dari ketersediaan
informasi dari suatu perguruan tinggi

terhadap kepercayaan pada
perguruan tinggi tersebut.
Memiliki  reputasi yang  baik

sepertinya memiliki asset strategis yang
memiliki  kontribusi  tinggi  terhadap
keberhasilan perusahaan (Hall, 1992).
Persepsi terhadap reputasi yang baik ini
memberikan keyakinan kepada pihak lain

mengenai kemampuan integritas dan

goodwill (McKnight et al., 1998).
Keyakinan membantu untuk

meningkatkan kepercayaan (trust),

terutama ketika pihak tersebut belum
pernah berinteraksi sebelumnya dan
belum memiliki pengetahuan tentang
pihak yang dihadapinya. Penelitian yang
dilakukan Nursatyo (2003) menunjukkan
bahwa semakin baik reputasi perusahaan
maka semakin baik pula kepercayaan
konsumen terhadap perusahaan.
Michaekis et al., (2008) dalam studinya
juga menemukan bahwasanya reputasi
perusahaan memiliki pengaruh positip

terhadap kepercayaan. Hipotesis berikut
juga dapat dirumuskan:

H3: Ada pengaruh dari reputasi suatu
perguruan tinggi terhadap
kepercayaan calon mahasiswa baru.

Niat (untuk berperilaku tertentu)

Istilah niat (untuk berperilaku
tertentu) dimunculkan oleh Fishbein dan
Ajzen (1975), Ajzen dan Fishbein (1980)
dan Ajzen (1991) dalam teorinya yaitu
theory of reasoned action dan theory of
planned behavior. Bahwasanya suatu
perilaku (behavior) tertentu bisa diprediksi
melalui timbulnya niat untuk berperilaku
tertentu (behavioral intention).

Lin dan Lin (2007) mengartikan
bahwa niat (untuk beli) adalah suatu
proses untuk menentukan dan mengkaji
perilaku konsumen. Secara umum dapat
dikatakan bahwa niat adalah suatu
rencana yang menghubungkan diri sendiri
dengan langkah yang akan datang.
Seseorang juga bisa berpendapat bahwa
niat adalah rencana bertindak untuk
mencapai tujuan (Santosa, 2016).

Dalam suatu proses kognitif,
interpretasi dari suatu objek akan
menimbulkan makna yang dianggap
sebagai adanya pengetahuan baru.
Pengetahuan baru ini akan disimpan dan
membantu dalam meningkatkan
kepercayaan yang selanjutnya akan
membangkitkan niat untuk berperilaku
tertentu (Peter dan Olson, 2002).

Studi dari Becerra dan Korgaonkar
(2011) menemukan bahwa kepercayaan
konsumen terhadap produk yang dijajakan
secara online akan menimbulkan niat
untuk  membeli. Dapat dirumuskan
kemudian hipotesis berikut:

H4 : Ada pengaruh dari kepercayaan
calon mahasiswa terhadap niat untuk
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memasuki perguruan tinggi yang
bersangkutan.

Model Penelitian

Dari hipotesis yang telah disusun
tersebut dapat digambarkan dalam model
penelitian seperti pada Gambar 1.

Untuk jawaban ‘sangat setuju ‘nilai 5,
jawaban ‘setuju’ nilai 4, jawaban ‘netral’
nilai 3, jawaban ‘tidak setuju’ nilai 2, dan
jawaban ‘sangat tidak setuju’ nilai 1.

Uji instrumen menggunakan analisis
faktor dan Cronbach’s a. Data dianalisis
menggunakan analisis regresi.

Gambar 1. Model Penelitian

Motivasi
(X1)
~
v
o

Ketersediaan
Informasl

(X2) /

Reputasi
(X3)

Metode Penelitian

Data diambil dari calon mahasiswa
yang telah lulus tes masuk dan melakukan
registrasi kembali tahun ajaran
2014/2015. Jumlahnya ada 162
mahasiswa. Dengan demikian teknik
pengambilan sampelnya adalah sensus.
Data dikumpulkan melalui kuesioner
dengan menggunakan skala Likert 5.

Kepercayaan
{¥1)

Niat
1’ (Y2)

Analisis dan Pembahasan
Deskripsi Variabel

a. Motivasi (X1), dioperasionalkan
dengan 8 (delapan) indikator.
Deskripsi statistiknya sebagai berikut
(Tabel 2).

Ketersediaan Informasi (X2),
dioperasionalkan dengan 6 (enam)

Tabel 2. Deskripsi Variabel X1

X1.1 |X1.2 |X1.3 |X1.4 |X1.5
Mean 3.93 |4.11 |4.24 (3.61 |3.75
Median ]4.00 |4.00 [4.00 (4.00 (4.00
Mode 4.00 (4.00 |4.00 |4.00 (4.00
Minimum J2.00 (2.00 |2.00 |1.00 (3.00
Maximum}5.00 |5.00 {5.00 (5.00 (5.00

Sumber: Data responden
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Tabel 3. Deskripsi Variabel X2

X2.1 [X2.2 [X2.3 ([X2.4 [X2.5 |[X2.6
Mean 348 (3.32 |3.38 |3.51 |3.48 (3.88
Median 3.00 (3.00 |3.00 |3.00 |3.00 [4.00
Mode 3.00 (3.00 |3.00 |3.00 |3.00 [4.00
Minimum 2.00 [1.00 (2.00 |2.00 |2.00 (3.00
Maximum 5.00 [5.00 (5.00 |5.00 |5.00 ([5.00
Sumber: Data responden
indikator. Deskripsi statistiknya e. Niat (Y2) dioperasionalkan dengan 3
sebagai berikut (Tabel 3). (tiga) indikator. Deskripsi statistiknya
Reputasi  (X3), dioperasionalkan sebagai berikut (Tabel 6).
dengan 17 indikator.  Deskripsi
Tabel 4a. Deskripsi Variabel X3.1 — X3.9
X3.1 X3.2 X3.3 X34 X3.5 X3.6 X3.7 X3.8 X3.9
Mean 387 356 398 3.64 3.64 3.82 3.79 3.71 3.98
Median 4 4 4 4 4 4 4 4 4
Mode 4 3 4 4 4 4 4 4 4
Minimum 2 1 2 2 2 3 2 3 1
Maximum 5 5 5 5 5 5 5 5 5

Sumber: Data responden

statistiknya sebagai berikut (Tabel 4a
dan 4b).

Kepercayaan (Y1) dioperasionalkan
dengan 5 (lima) indikator. Deskripsi
statistiknya sebagai berikut (Tabel 5).

Uji Instrumen

a.

Validitas

Hasil dari analisis faktor menunjukkan
bahwa untuk variabel X1 semua item (X!.!
— X1.5) loading factor nya di atas 0,5.

Tabel 4b. Deskripsi Variabel X3.10 — X3.17

X3.10 X3.11 X3.12 X3.13 X3.14 X3.15 X3.16 X3.17

Mean 3.82 3.76 3.68 4.04 3.62 3.96 3.77 3.82
Median 4 4 4 4 4 4 4 4
Mode 4 4 4 4 4 4 4 4
Minimum 3 2 2 3 3 3 2 2
Maximum 5 5 5 5 5 5 5 5

Sumber: Data responden
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Berarti semuanya sahih. Demikian pula
untuk variabel X2 (X2.1 — X2.6), X3 (X3.1
- X3.17), Y1 (Y1.1 -Y1.4) dan Y2 (Y2.1 -
Y2.3) loading factor nya juga di atas 0,5.
Berarti semuanya juga sahih (Tabel 7).

demikian model tersebut adalah fit dan
dapat dipergunakan. Adjusted R-square

menunjukkan  angka 0,506, yang
menunjukkan bahwa ketiga variabel
independen  tersebut hanya  bisa

menjelaskan 50,6% saja dari variabel

Tabel 5. Deskripsi Variabel Y1

Y1i.1 Y1.2 Y1i.3 Y1.4 Y1.5
Mean 4.1358 4.1111 4.0617 3.9259 4.0556
Median 4 4 4 4 4
Mode 4 4 4 4 4
Minimum 2 2 2 1 2
Maximum 5 5 5 5 5

Sumber: Data responden

b. Reliabilitas

Hasil uji menunjukkan bahwa semua
indikator variabel memiliki Cronbach’s
alpha melebihi 0,6 (Tabel 8). Dengan
demikian dapat dikatakan bahwa semua
indikator andal.

dependen (Tabel 10).

Model 2 memuat hubungan antara
variabel X1, X2, X3, Y1 dan Y2. Hasil uji
modelnya menunjukkan nilai F sebesar
9,912 dan signifikan (Tabel 11). Dengan
demikian model tersebut juga fit dan dapat

dipergunakan. Adjusted R-square
Tabel 6. Deskripsi Variabel Y2
Y2.1 Y2.2 Y2.3
Mean 4.1914 4.0926 4.2531
Median 4 4 4
Mode 4 4 4
Minimum 3 3 3
Maximum 5 5 5
Sumber: Data responden
Analisis Data menunjukkan  angka 0,181, yang
Uji Model menunjukkan bahwa keempat variabel

Model 1 memuat hubungan antara variabel
X1, X2, X3 dengan Y1 diuji melalui uji F
yang akan menunjukkan fit tidaknya model
tersebut. Hasilnya adalah sebagai berikut:

Tabel 9 menunjukkan bahwa nilai F
adalah 46,831 dan signifikan. Dengan

independen  tersebut  hanya bisa
menjelaskan 18,1% saja dari variabel
dependen (Tabel 12).

Uji Hipotesis
a. Model 1
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Tabel 7. Loading Factor Variabel X1, X2, X3, Y1, dan Y2.

Variabel Item Loading Item Loading
factor factor

X1 X1.1 0,768 X1.4 0,795
X1.2 0,554 X1.5 0,646
X1.3 0,604

X2 X2.1 0,653 X2.4 0,784
X2.2 0,762 X2.5 0,732
X2.3 0,792 X2.6 0,594

X3 X3.1 0,617 X3.10 0,700
X3.2 0,571 X3.11 0,710
X3.3 0,740 X3.12 0,729
X3.4 0,692 X3.13 0,692
X3.5 0,672 X3.14 0,588
X3.6 0,674 X3.15 0,622
X3.7 0,686 X3.16 0,724
X3.8 0,676 X3.17 0,733
X3.9 0,766

Y1 Y1.1 0,904 Y1.3 0,847
Y1.2 0,914 Y1.4 0,866

Y2 Y2.1 0,915 Y2.3 0,881
Y2.2 0,853

Sumber: Data responden

Dengan menggunakan analisis regresi dari
program SPSS, dihasilkan uji t dari model
1 sebagai berikut. Tabel 12 menunjukkan
hubungan dari variabel independen X1
terhadap variabel dependen Y1 memiliki
koefisien korelasi sebesar 0,116 dengan

nilai t sebesar 1,567. Hubnngan antara X2
dengan Y2 menunjukkan adanya koefisien
korelasi sebesar 0,071 dengan nilai t
sebesar 0,870. Sedangkan hubungan
antara X3 dengan Y1 mennunjukkan
adanya koefisien korelasi 0,588 dengan

Tabel 8. Cronbach’s Alpha Variabel

Variabel Cronbach’s alpha
X1 0,703
X2 0,816
X3 0,927
Y1 0,904
Y2 0,857

Sumber: Analisis Data
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Tabel 9. Uji F terhadap Hubungan Variabel X1, X2, X3 dengan Y1

Model Sum of Df Mean F Sig.
Squares Square
Regression 22,166 3 7,389 46,831 0,000
1 Residual 24,928 158 0,158
Total 47,095 161
Sumber: Analisis Data
nilai t sebesar 7,2t52. Dari ketiga 0,142 dengan nilai t sebesar -1,357.
hubungan itu hasil uji t yang signifikan Hubungan antara X3 dengan Y2 memiliki
hanyalah  hubungan yang ketiga. korelasi 0,205 dengan nilai t sebesar

Hubungan yang kesatu dan kedua tidak
signifikan.

1,697/ hubungan antara Y1 dengan Y2
memiliki korelasi 0,313 dengan nilai t

Tabel 10. Nilai Adjusted R-square dari Model 1

Model R

R Square

Adjusted R Square

1 0,718 0,515

0,506

Sumber: Analisis Data

b. Model 2

Uji t dari model 2 menunjukkan bahwa
hubungan antara X1 dengan Y2 memiliki

sebesar 3,057. Dari keempat hubungan itu
hubungan kesatu dan kedua nilai t nya
tidak signifikan, sedang hubungan ketiga

Tabel 11. Uji F terhadap Hubungan Variabel X1, X2, X3, Y1 dengan Y2

Model Sum of Df Mean F Sig.
Squares Square
Regression 9,370 4 2,343 9,912 0,000
2  Residual 37,105 157 0,236
Total 46,475 161

Sumber: Analisis Data

korelasi sebesar 0,082 dengan nilai t
sebesar 0,859. Hubungan antara X2
dengan Y2 memiliki korelasi sebesar -

dan keempat nilai t nya signifikan (Tabel
13). Ketidak signifikannya hubungan
kesatu dan kedua juga selaras dengan

Tabel 12. Nilai Adjusted R-square dari Model 2

Model R R Square

Adjusted R Square

2 0,449 0,202

0,181

Sumber: Analisis Data
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hasil uji t model 1. Demikian pula perihal
signifikannya nilai t pada hubungan ketiga
juga sebagaimana hasil uji t model 1.

Pembahasan

Hasil uji t pada model 1 dan 2
menunjukkan bahwa hubungan antara X1
dengan Y1 dan X2 dengan Y1 tidak
signifikan. Hal demikian dapat diinterpre-
tasikan bahwa baik H1 maupun H2 tidak
didukung oleh data empiris. Hasil ini tidak
mendukung penelitian Shuo dkk (2013)
dan O'Rilley (1983) serta Trifts dan Haubl
(2003).

Kepercayaan yang ditimbulkan oleh
motivasi dalam penelitian Shio dkk (2013)
menghubungkan dengan konsep yang
lain, yaitu tentang harga murah. Adanya
harga murah ini menimbulkan
kepercayaan pada toko yang bersangkutan
bahwa di toko tersebut tersedia barang-
barang dagangan dengan harga murah.

Bila dalam studi ini motivasi calon
mahasiswa dihubungkan dengan hal-hal
lain yang mudah  membangkitkan
kepercayaan calon mahasiswa, seperti
misalnya biaya SPP yang murah, adanya
jaminan diterima bekerja di perusahaan X,
dijamin lulus dalam waktu yang singkat,
dan sebagainya, bukan tidak mungkin
hubungan antara motivasi dengan
kepercayaan akan signifikan. Dengan
perkataan lain, variabel motivasi harus

lebih spesifik.
Penelitian O'Rilley (1983) tidak
secara khusus menyebutkan adanya

ketersediaan informasi, tetapi lebih kepada
penyajian suatu informasi yang menarik
yang bisa membantu menimbulkan
kepercayaan. Oleh karenanya variabel
ketersediaan informasi ini perlu diubah
lebih spesifik, misalnya informasi tentang
keunggulan perguruan tinggi dan lain-lain
yang kompetitif.

Demikian pula ketersediaan

informasi dalam studi Trifts dan Haubl
(2003), lebih mengarah kepada informasi
yang menarik dan kompetitif.
Hasil uji t untuk hubungan antara X3
dengan Y1 signifikan. Dengan demikian H3
didukung oleh data empiris. Hasil ini
mendukung studi dari Nursatyo (2003) dan
Michaekis dkk., (2008). Demikian pula
hasil uji t untuk hubungan antara Y1
dengan Y2, yang menunjukkan bahwa H4
juga didukung oleh data empiris. Hasil ini
mendukung studi dari Becerra dan
Korgaonkar (2011).

Keterbatasan Penelitian

Melihat temuan dari penelitian ini
yang belum menggembirakan dengan
adanya 2 (dua) hipotesis yang tidak
didukung oleh data empiris, maka
memang dirasakan adanya keterbatasan
pengkajian yang belum mendalam dalam

penggunaan  variabel-variabel  dalam
penelitian ini. Demikian pula adanya
keterbatasan pengambilan data yang

hanya berasal dari satu perguruan tinggi,
tentunya temuan dari penelitian ini belum
bisa digeneralisasikan.

Implikasi Manajerial

Temuan  penelitian  ini  yang
menyebutkan bahwa pengaruh reputasi
terhadap kepercayaan signifikan dan
pengaruh dari kepercayaan terhadap niat
untuk registrasi signifikan, mengingatkan
kepada pimpinan perguruan tinggi bahwa
kepercayaan kepada institusi memegang
kunci dalam menarik calon mahasiswa
baru. Kepercayaan kepada institusi ini bisa
dibangkitkan melalui reputasi.

Reputasi suatu perguruan tinggi bisa
berkaitan dengan apa saja, tidak hanya
yang berkaitan dengan tridharma
perguruan tinggi, tetapi juga berkaitan
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dengan prestasi yang bisa diperoleh oleh
perguruan tinggi, baik dibidang oleh raga,
manajemen (pengelolaan), kenyamanan
dalam studi (termasuk sistem teknologi
informasi), maupun kerjasama dengan
institusi lain, baik di dalam maupun di luar
negeri. Nampaknya kepopuleran suatu
perguruan tinggi harus dimulai dulu dari
adanya keseriusan pimpinan perguruan
tinggi untuk fokus pada rencana kerja
yang bisa  meningkatkan reputasi
perguruan tinggi.

Rekomendasi Untuk Penelitian Mendatang

1. Dalam studi mendatang, masih bisa
dengan variabel-variabel yang sama,
tetapi perlu adanya perubahan:

a. Variabel motivasi harus lebih
spesifik
b. Variabel ketersediaan informasi

perlu diubah dan/atau ditambah
menjadi  ketersediaan informasi
tentang keunggulan-keunggulan
dan yang bernilai kompetitif.

2. Perlu adanya penelitian dengan tema
yang sama, namun dengan judul yang
lain, dengan mengkaji lebih dalam
variabel-variabel yang memiliki
kontribusi  yang  tinggi dalam
menciptakan niat calon mahasiswa
untuk registrasi (ulang).
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