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Penelitian ini dilakukan pada rumah sakit di Bandung ini adalah untuk menganalisis variable-variabel  psikologis konsumen/pasien, penyampaian jasa, keputusan pembelian, nilai bagi pelanggan/pasien dan kepercayaan pasien dan mengetahui seberapa besar pengaruh psikologis dan penyampaian jasa terhadap keputusan pembelian baik secara parsial maupun simultan, Seberapa besar pengaruh psikologis konsumen  dan penyampaian jasa terhadap nilai bagi pelanggan baik secara parsial maupun simultan, dan Seberapa besar pengaruh keputusan pembelian dan nilai bagi pelanggan terhadap kepercayaan pasien  secara parsial maupun simultan. 

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah descriptive survey dan explanatory survey. pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah cross sectional dan teknik pengolahan data menggunakan analisis jalur.  
Berdasarkan analisis hasil penelitian diperoleh temuan sebagai berikut:  psikologis konsumen, penyampaian jasa, keputusan pelanggan, nilai dan kepercayaan pasien   berada pada kriteria cukup baik. Psikologi pasien mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian adalah sebesar 47,45%. Penyampaian jasa total pengaruhnya  sebesar 18,57%.Besarnya  kontribusi psikologi pasien dan penyampaian jasa dalam menentukan variasi keputusan pembelian adalah sebesar  66,02%.  Variabel psikologi pasien mempunyai pengaruh terhadap nilai adalah sebesar 52,59%. Penyampaian jasa mempunyai  pengaruh  terhadap nilai adalah sebesar 9,90%. Koefisien determinasi (R kuadrat), yang menggambarkan  besarnya  pengaruh psikologis konsumen dan penyampaian jasa dalam menentukan variasi nilai bagi pasien, adalah sebesar  62,59%.  
Kata Kunci : Psikologis Pasien, Penyampaian Jasa, Keputusan Pembelian, Nilai Bagi Pelanggan, Kepercayaan Pasien.
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This research was conducted at a hospital in Bandung is to analyze the psychological variables of consumers / patients, delivery of services, purchasing decisions, value for the customer / patient and trust of patients and determine how much influence the psychological and delivery of services to the purchasing decision either partially or Simultaneously, How big is the psychological effect of consumers and the delivery of services to the customer value either partially or simultaneously, and How much influence purchasing decisions and customer value of the trust patients partially or simultaneously.

The method used in this research is descriptive survey and explanatory survey. collecting data used in this study is cross-sectional and data processing techniques using path analysis.

Based on the analysis of the results obtained the following findings: Psychological consumers, service delivery, customer decisions, the patient's values ​​and beliefs that are in pretty good criteria. Psychology patient has an influence on purchasing decisions amounted to 47.45%. Submission services at 18.57% total influence. Contribution psychology of patients and the delivery of services in determining variation purchasing decisions amounted to 66.02%. Patient psychological variables have an influence on the value amounted to 52.59%. Delivery of services have an influence on the value amounted to 9.90%. The coefficient of determination (R squared), which describes the psychological influence of consumers and the delivery of services in determining variations in value for patients, amounted to 62.59%.
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