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ABSTRAK

Penelitian ini dilatar belakangi pada karakter-karakter hedonic shoppingmotives seseorang
dalam melakukan suatu pembelanjaan dengan spontan tanpa memikirkan kegunaannya dalam jangka
panjang.Adakalanya seseorang yang berbelanja tanpa mau bersusah payah capek-capek untuk ke toko
untuk mendapatkan barang yang mereka inginkan, dengan teknologi yang canggih seseorang bisa
melihat barang-barang yang mereka butuhkan dengan sistem online store.

Permasalahan penelitian ini adalah adakah pengaruh setiap variabel yaitu adventure shopping,
gratification shopping, idea shopping, role shopping dan value shopping terhadap impulse buying
dalam pembelian online store pada Mahasiswa Prodi Manajemen Universitas Nusantara PGRI Kediri
angkatan 2013?

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif.Metode pengambilan sampel menggunakan
teknik sampling purposive sampling dengan jumlah sampel 80 responden yang diperoleh dengan
rumus slovin.Teknik analisis data yang digunakan yaitu analisis deskriptif, uji asumsi klasik, analisis
regresi linier berganda, uji koefisien determinasi dan uji hipotesis dengan bantuan program SPSS for
windows Versi 23.

Hasil dari penelitian ini adalah secara parsial adventure shopping, idea shopping, role shopping
dan value shopping berpengaruh positif tetapi untuk variabel grativication shopping tidak
berpengaruh positif terhadap impulse buying, sedangkan untuk signifikan variabel role shopping dan
value shopping tidak signifikan.

Kata Kunci :Adventure shopping, Gratification shopping, Idea shopping, Role shopping, Value
shopping, Impulse Buying.
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LATAR BELAKANG

Perkembangan  jaman  yang
meningkat, maka kebutuhan manusia
semakin bertambah banyak.Mereka
tidak hanya ~membutuhkan dan
menginginkan  kebutuhan  primer
(makanan, pakaian dan tempat tinggal)
saja, tetapi juga memberikan perhatian
yang Dbesar terhadap pemenuhan
kebutuhan-kebutuhan sekunder dan
tersier.  Melalui  internet  dapat
memasarkan produk dengan cara
membuka toko tanpa ruang fisik
dengan pangsa pasar yang luas
khususnya di dalam penjualan barang-
barang fashion seperti tas, baju, celana,
jam tangan, sepatu, kerudung dll yang
dapat diperjual belikan secara mudah.
Istilah umumnya adalah bisnis online
atau online store.Online store atau toko
online bisa di ibaratkan sebagai toko
nyata dalam kehidupan kita sehari-hari.
Jika membuat toko membutuhkan
biaya, toko online atau online store pun
sama memiliki biaya untuk
pembangunannya yang memang bisa di
kategorikan lebih murah dibandingkan
kita membuat toko nyata.

Impulse buying biasa disebut juga
unplanned purchase, adalah perilaku
orang dimana orang tersebut tidak

merencanakan sesuatu dalam

berbelanja. Konsumen yang melakukan
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impulse buyingtidak berpikir untuk
membeli produk atau merek tertentu..
Mereka langsung melakukan
pembelian karena ketertarikan pada
merek atau  produk saat itu
juga.Impulse  buying Dbisa terjadi
dimana saja dan kapan saja.Termasuk
pada saat seorang penjual menawarkan
suatu produk kepada calon
konsumen.Dimana sebenarnya produk
tersebut terkadang tidak terpikirkan
dalam benak konsumen sebelumnya.
Hedonic Shopping motives adalah
keinginan seorang untuk mendapatkan
suatu kesenangan bagi dirinya sendiri
yang dapat dipenuhi dengan cara
mengunjungi online store dengan

berbagai kemudahan yang telah di

sediakan. Sedangkan dalam
hedonicmotivation mempunyai
kategori seperti Adventure

Shopping, Gratification Shopping, Idea
Shopping, Role Shopping, Value
Shopping. Dari semua kategoti hedonic
motivationakan terlihat dimana
seseorang akan merasa tertarik dalam
melakukan impulse buying dalam
berbelanja secara online store.

Jaman sekarang banyak
seseorang yang berbelanja tanpa mau
susah payah capek-capek untuk ke toko

untuk mendapatkan barang yang

simki.unpkediri.ac.id

1311



Simki-Economic Vol. 01 No. 02 Tahun 2017 ISSN : BBBB-BBBB

Artikel Skripsi
Universitas Nusantara PGRI Kediri

mereka inginkan, dengan teknologi
yang canggih seseorang bisa melihat
barang-barang yang mereka butuhkan
dengan sistem online store. Banyak
juga orang-orang berbelanja secara
online sampai tidak sadar bahwa
mereka sudah berbelanja banyak, entah
faktor / kategori hedonic apa yang
mereka miliki sehingga melakukan

impulse buying dengan jumlah total

belanja yang begitu banyak.
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Sumber: www.internetworldstat.co

Gambar 1.1Top 10 Negara dengan
Jumlah Tertinggi dari Pengguna
Internet
Dari diagram diatas menunjukkan
bahwa pengguna internet Asia saat ini
1,62 miliar jiwa dengan

40,2%dari

mencapai

penetrasi total populasi
sebesar 4 miliar jiwa. Sebanyak 674
juta jiwa pengguna internet Asia
berasal dari Cina. Indonesia menepati
urutan ke-4 dengan jumlah pengguna
internet sebanyak 78 juta jiwa
meskipun dengan jumlah penduduk
255 juta dengan presentasi atau rasio
hanya 30,5%, di lanjutkan dengan
vietnam

negara Bangladesh dan
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II.

sebanyak 53,9 juta jiwa dan 47,1 juta

jiwa.

Berdasarkan  latar  belakang
diatas, maka perlunya penelitian
tentang“AnalisisHedonic =~ Shopping

Motives Terhadap Impulse Buying
DalamPembelianOnline Store”.
METODE

Variabel terikat atau variabel
dependen (Y) dalampenelitian ini

adalah  Impulse  Buying.Sedangkan

variabel bebas atau variabel

independen (X) dalam penelitian ini

adalah Adventure

shopping(X1),
shopping(X2),  Idea

Role

Gratification
shopping(X3), shopping(X4),
Value shopping(X5).

dalam

Pendekatan  penelitian

penelitian ini adalah pendekatan
kuantitatif. Teknik yang digunakan
dalam penelitian ini adalah penelitian
survei.. Menurut Sanusi (2014:105)
survei merupakan cara pengumpulan
data dimana

peneliti  mengajukan

pertanyaan kepada responden baik
dalam bentuk lisan maupun secara
tertulis.

dilakukan di

Universitas Nusantara PGRI Kediri,

Penelitian

yang beralamat di Jalan KH.Ahmad
Dahlan No.76 Kota Kediri
(64112).Penelitian dilakukan selama

simki.unpkediri.ac.id
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tiga bulan yaitusejak bulan Maret
sampai dengan bulan Mei 2017.
Populasi ini
adalah
Angkatan 2013 Fakultas
Universitas Nusantara PGRI Kediri

410

dalam penelitian
Mahasiswa Manajemen

Ekonomi

dengan jumlah

mahasiswa.Pengambilan sampel

dilakukan dengan menggunakan rumus

Slovin ~ dengan  teknik  Sampling

Purposive dan didapatkan sampel

sebanyak 80 responden.
Instrumen yang digunakan dalam
ini adalah

penelitian dengan

menggunakan  kuesioner

teknik

(angket)

dengan pemberian  skor
menggunakan Skala Likert.
dan

Penghitungan  validitas

reliabilitas  dengan  menggunakan
bantuan program SPSS versi 23.Hasil
pengujian validitas menunjukkan nilai r
hitung> r tabel maka dapat disimpulkan
bahwa butir kuesioner tersebut valid.
Sedangkan uji reliabilitas menunjuknan
bahwa nilai cronbach’s alpha semua
variabel > 0,6, sehingga butir kuesioner
dikatakan reliabel (layak).

Data yang primer yang diperoleh
yaitu dengan menyebar kuesioner
(angket) kepada responden dan data
sekunder

diperoleh dari kumpulan

pendapat para ahli dan jurnal.
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II1.

Teknik analisis data yang
digunakan dalam penelitian ini adalah
yang pertama menggunakan Uji

Asumsi Klasik yang terdiri dari Uji
Uji Heteroskedastisitas,

Uji
kedua

Normalitas,
Uji Autokorelasi, dan
Multikolineritas,yang
menggunakan Analisis Regresi Linier
Berganda, yang ketiga menggunakan
Uji Koefisien Determinasi (Adjusted
RZ), dan yang terakhir menggunakan
Uji Hipotesis yang terdiri dari Uji T
(parsial) dan Uji F (sumiltan).
HASIL DAN KESIMPULAN
HASIL
Berdasarkan  perhitungan  uji
asumsi klasik dalam penelitian ini
dengan dibantu program SPSS versi 23
dalam proses perhitungannya dapat
diperoleh hasil sebagai berikut:
a) Uji Normalitas
Berdasarkan uji normalitas yang
telahdilakukan dengan
menggunakan program SPSS versi
23,

berikut:

diperoleh gambar sebagai

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: Impulse Buying

s

Expected Cum Prob

o o5
Observed Cum Prob

Gambar 4.2
Uji Normalitas

simki.unpkediri.ac.id
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b)

Sumber: Output IBM SPSS versi 23

Dari gambar 4.2, dapat
diketahui bahwa data menyebar
disekitar garis diagonal dan
mengikuti arah garis diagonal.Oleh
karena itu dapat diartikan bahwa
dalam variabel-variabel ini
berdistribusi normal.Makna dari

uji normalitas adalah mengetahui

karakteristik dari data yang
diperoleh.  Tujuan  dari  uji
normalitas adalah untuk
mengetahui apakah data yang

diperoleh mempunyai distribusi

(sebaran) yang normal atau tidak.

Uji Heteroskedastisitas
Berdasarkanuji

heteroskedastisitas telah

yang
dilakukan dengan menggunakan
program SPSS versi 23, diperoleh
gambar sebagai berikut :

Scatterplot
Dependent Variable: impulse buying

Studentized Residual

Regression

aaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaaa

Gambar 4.3
Uji Heteroskedastisitas
Sumber: Qutput IBM SPSS versi 23
Berdasarkan gambar 4.2,
diketahui bahwa tidak ada pola
serta  titik-titik
dan dibawah

yang jelas,

menyebar diatas
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angka 0 pada sumbu Y. Artinya

menunjukkanbahwa model
regresitidak terjadi
heteroskedastisitas.
UjiAutokorelasi

Berikut ini hasil uji Durbin

Watson yang nilainya akan
dibandingkan dengan
menggunakan nilai signifikansi

sebesar 5%, ditunjukkan pada

Tabel berikut ini:
Tabel 4.10
HasilUji Autokorelasi

Model Summanf’

Adjusted R
wogel | R | RSquare | Souare

$|1 978 842 48 65902 1,986

a Predictors: (Constant), Value shopping, Idza shopping, Adventure shopping, Role
shopping, Grativication shapping

5td. Emmor of Durbin-
the Estimate Watson

. Dependent Variable: Impulse buying

Sumber:Output IBM SPSS versi 23

Berdasarkan  tabel 4.10,
dapat dilihat bahwa nilai Durbin
Watson (DW Test) sebesar 1,986.
Nilai tersebut akan dibandingkan
nilai  tabel

dengan dengan

menggunakan nilai signifikansi
5%, jumlah sampel 80 (n) dan
jumlah variabel independen 5
(k=5), maka ditabel durbin watson
akan didapatkan batas atas (du)
1,772, sehingga 4 — du = 4-1,772 =
2,228. Dengan demikian diketahui
nilai Durbin Watson terletak antara
du s/d 4 - du, sehingga dapat
bahwa

dinyatakan persamaan

simki.unpkediri.ac.id
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d)

regresi tersebut tidak terdapat
gejala autokorelasi dan uji asumsi
klasik telah terpenuhi.
Uji Multikolineritas

Pengujian multikoleniaritas
bertujuan untuk menguji apakah
dalam model regresi ditemukan
adanya korelasi antar variabel
bebas.Model regresi yang baik
seharusnya tidak terjadi diantara
variabel bebas. Bila nilai VIF lebih
kecil dari 10 dan nilai toleransinya
diatas 0,1 atau 10% maka dapat
disimpulkan bahwa model regresi
tersebut tidak terjadi
multikolinieritas. Hasil pengujian
multikolinieritas dapat dilihat dari
tabel 4.9 berikut ini:

Tabel 4.9

Hasil uji multikolinieritas

Coeficients

Standardizad
Jnstandarzed Coeficerts | Coeffcients Colingart Statstcs
Wotel B St Eiry Eela t 3. | Telererce | W
(Constart, kil A 03 A
[ Adv211re shopping kI it 57 0 24409
Gratsicafion shoaorg ] iz} M3 405|000 AT6 | £50
Ideashoaarg A it 3 | 13
Rolz sFapping JEE 5 JE 2646 o 97| £
Value shaaarg RiH B ] LIS M9

 Dependa Yariable: Impulse huying

Sumber: Output IBM SPSS versi
23
Berdasarkan tabel 4.9,
dilihat
tidak

dapat bahwa model

regresi mengalami
gangguan  multikolinieritaas.
Hal ini menunjukkan nilai VIF
semua variabel bebas dalam

penelitian ini lebih kecil dari 10

Erma Feriantika | NPM : 13.1.02.02.0085
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sedangkan nilai toleransi semua
variabel bebas lebih dari 0,1
atau 10%. Dengan demikian
dapat disimpulkan bahwa tidak
terdapat gejala multikolinieritas
bebas dalam

antar variabel

model regresi. Artinya
hubungan linier yang sempurna
atau pasti pada semua variabel.
Berdasarkan perhitungan

persamaan analisis regresi linier
berganda antara Adventure shopping,
Gratification shopping, ldea shopping,

Role  shopping, Value

shopping,

Impulse Buying terhadap impulse
buying dengan dibantu program SPSS
versi 23 dalam proses perhitungannya
dapat diperoleh hasil sebagai berikut:
Tabel 4.11
Hasil Analisis Regresi Linier

Berganda

Coefficients™

Standardized

Unstandardized Coeficients | Coeflicients Collinearty Statistics

Wodel B Std. Ermor Bela t Sig. | Tolerance | VIF

T (Constan) 81 07 D

13 Adventur shopping B2 049 BEs | 17216 000 244 4,098
Grativication shopping =251 063 =243 | -4005 i) 76 5,690
Idea shopping 100 032 093 3122 003 122 1,386
Rale shopping 155 0% A5 2646 | 010 197 | 507
Valug shopping 13 066 129 1713 091 14 8,793

2. Dependent Variable: Impulse buying

Sumber: Output IBM SPSS versi 23
Berdasarkan hasil perhitungan

tabel 4.11, maka persamaan regresi

disusun sebagai berikut:

Y = 819+ 0,842x; + (-0,251x2) + 0,1x3

+0,155x410,113xs

Artinya:

simki.unpkediri.ac.id
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a. Nilai a yaitu 819, artinya semua
variabel bebas yaitu adventure
shopping, gratification shopping,
idea shopping, role shoppingdan
value shopping mempunyai
hubungan yang positif terhadap
variabel terikatnya yaitu impulse
buying.

b. Regresi X1 = 0,842, artinya bahwa
setiap  peningkatan  adventure

shopping secara positif naik 1

(satuan) akan  mengakibatkan
peningkatan keputusan pembelian
sebesar 0,842 bila variabel lainnya
konstan.

c. Regresi X2=-0,251, artinya bahwa
setiap peningkatan Gratification
shopping secara positif naik 1
(satuan) akan  mengakibatkan
peningkatan keputusan pembelian
sebesar -0,251 bila variabel lainnya
konstan.

d. Regresi X3= 0,100, artinya bahwa
setiap peningkatan Idea shopping
secara positif naik 1 (satuan) akan
mengakibatkan peningkatan
keputusan pembelian sebesar 0,100
bila variabel lainnya konstan.

e. Regresi X4= 0,155, artinya bahwa
setiap peningkatan Role shopping
secara positif naik 1 (satuan) akan

mengakibatkan peningkatan
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keputusan pembelian sebesar 0,155
bila variabel lainnya konstan.

f. Regresi X5 =0,113, artinya bahwa
setiap peningkatan Value shopping
secara positif naik 1 (satuan) akan
mengakibatkan peningkatan

keputusan pembelian sebesar 0,113

bila variabel lainnya konstan.

Berdasarkan uji koefisien

determinasi  (Adjusted R’)  yang
digunakan untuk mengetahui
presentase  sumbangan  pengaruh

variabel bebas secara serentak terhadap
variabel terikat yang telah dilakukan
dengan menggunakan program SPSS
versi 23 dengan melihat nilai R-Square
dapat dilihat pada tabel 4.9 sebagai
berikut :

Nilai  koefisien = determinasi
ditentukan dengan nilai R square
seperti yang terlihat pada tabel berikut
ini:

Tabel 4.12
Hasil Koefisien Determinasi

Model Summaryb

Adjusted R Std. Error of Durhin-
Modgl R R Square Square the Estimatz Watson

NE 976° 952 949 65402 1,986

a. Predictors: (Constant), Value shopping, [dea shopping, Adventure shopping, Role
shopping, Grativication shopping

b. Dependent Variable: Impulse buying

Sumber: Output IBM SPSS versi 23
Berdasarkan tabel 4.12, dapat
diketahui nilai adjusted » square adalah
sebesar 0,949. Hal ini menunjukkan
Adventure

besarnya pengaruh

simki.unpkediri.ac.id
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shopping,gratification shopping, idea
shopping, role shopping dan value
shopping terhadap impulse buying
adalah sebesar 94,9%, berarti masih
ada variabel lain yang mempengaruhi
keputusan pembelian sebesar 5,1%,
akan tetapi variabel tersebut tidak
diteliti dalam penelitian ini.
Berdasarkan  perhitungan  uji
hipotesis dalam penelitian ini dengan
dibantu program SPSS versi 23 dalam
proses perhitungannya dapat diperoleh
hasil sebagai berikut:
a) Uji T (Parsial)

Berdasarkan hasil uji t yang
telah dilakukan, diperoleh nilai
sebagai berikut:

Tabel 4.13
Hasil Uji t

Coeficients

Standardgz]
Jnstandardzed Cogfic rts | Coefizients Calinearity Stafstcs
Wotel B St Eiry Eela t 3. | Telererce | W

: (Constart, kil o 03 i)
[ Adv211re shopping kI it 57 0 24409
Gratsicafion shoaorg ] iz} M3 405|000 AT6 | £50
Ifeashoare A il o3n 03 20| 1388
Ralz sFapping L3 i} A5 266 |00 dor | £y
Value shaaarg RiH B ] LIS M9

2 Depend=x:Variable: Impulse buying

Sumber: Output IBM SPSS versi
23

Berdasarkan perhitungan
diatas maka diketahui bahwa:
1) Variabel Adventure
shopping (X1) memperoleh
nilai thiune sebesar 17,216
0,000.

adalah

signifikan  pada
Sementara  tupel

sebesar 1,664 yang berarti

Erma Feriantika | NPM : 13.1.02.02.0085
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2)

3)

thiung™  tabel dan  nilai
signifikan Adventure
shopping sebesar 0,000 <
0,05 yang artinya Hy ditolak
dan H,; diterima. Dengan
demikian terbukti bahwa
Adventure shopping (X1)

secara parsial berpengaruh

positif dan signifikan
terhadap impulse buying
Y).

Variabel Gratification

shopping (X2) memperoleh
nilai tpiwng sebesar -4,005
0,000.
adalah

signifikan  pada
Sementara  tipel
sebesar 1,664 yang berarti
thitung<ttabel dan nilai
signifikan gratification
shopping sebesar 0,000 <
0,05 yang artinya H, ditolak
dan H, diterima. Dengan
demikian terbukti bahwa
gratification shopping (X2)

secara parsial berpengaruh

negatif tetapi  signifikan
terhadap impulse buying
Y).

Variabel Idea shopping
(X3) memperoleh nilai thiwng
sebesar 3.122  signifikan

pada 0,003. Sementara tipel
adalah sebesar 1,664 yang

simki.unpkediri.ac.id
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4)

5)

berarti thiwung™ tabel dan nilai
signifikan idea shopping
sebesar 0,003 < 0,05 yang
artinya Hp ditolak dan
H;diterima. Dengan
demikian terbukti bahwa
idea shopping (X3) secara
parsial berpengaruh positif
dan signifikan terhadap
impulse buying(Y).

Variabel role shopping (X4)
memperoleh  nilai  thiwng
sebesar 2,646 signifikan
pada 0,010. Sementara tipel
adalah sebesar 1,664 yang
berarti thiung™ tiabel dan nilai
signifikan idea shopping
sebesar 0,010 > 0,05 yang
artinya Hp diterima dan
Haditolak. Dengan demikian
terbukti bahwa role
shopping (X4) secara parsial
atau individu berpengaruh
positif tetapi tidak
signifikan terhadap impulse
buying(Y).

Variabel value shopping
(X5) memperoleh nilai thiung
sebesar 1,713  signifikan
pada 0,000. Sementara typel
adalah sebesar 1,664 yang
berarti thiwng™ tuaber dan nilai

signifikan value shopping

Erma Feriantika | NPM : 13.1.02.02.0085
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sebesar 0,091 > 0,05 yang
artinya Hy diterima dan Hs
ditolak. Dengan demikian
terbukti bahwa  value
shopping (X5) secara parsial
berpengaruh tetapi tidak
signifikan terhadap impulse

buying (Y).

b) Uji F (Simultan)

Berdasarkan hasil uji f yang
telah dilakukan dengan
menggunakan SPSS versi 23,
diperoleh nilai sebagai berikut:

Tabel 4.14
Hasil Uji f

ANOVA®

Sum of
Modal Squares df Mean Square F Sig,

1 Regression 541 062 128212 [ 205215 | 000°
Residual 32138 T4 A3
Total £73,.200 79

o

a. Dependent Variable: Impulse buying

b. Predictors: (Constant), Value shopping, ldea shopping, Adventure shapping, Role
shopping, Grativication shopping

Sumber: Output IBM SPSS versi
23

Berdasarkan tabel 4.14,
dapat dilihat bahwa nilai
signifikan yaitu 0,000 < 0,05
sehingga semua  variabel
independen secara simultan
berpengaruh terhadap

keputusan pembelian.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian dan

analisis yang telah dilakukan, maka

dapat disimpulkan bahwa:

simki.unpkediri.ac.id
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1.

Ada pengaruh yang  positif dan
signifikan antara adventure shopping
dalam

Hal ini

terhadap impulse buying
pembelian online store.

didukung dengan perolehan nilai t
hitung variabel adventure shopping
(X1) lebih besar dari nilai t tabel
(17,216>1,664), selain itu didukung
pula oleh nilai signifikannya (sig.)
lebih kecil dari o yang disyaratkan
(0,000 <0,05).Hal ini menunjukkan
bahwa semakin sering
melakukanadventure shopping dalam
pembelian online store maka semakin
besar pula minat konsumen dalam
melakukan impulse buying yang

dalam hal ini adalah Mahasiswa

Manajenen Universitas PGRI Kediri

angkatan 2013.

Tidak ada pengaruh yang positif
tetapi signifikan antara
gratificationshopping terhadap

impulse buying  dalam pembelian
online store.  Hal ini didukung
dengan perolehan nilai t hitung
variabel gratification shopping (X2)
lebih kecil dari nilai t tabel (-
4,005>1,664), tetapididukung oleh
nilai signifikannya (sig.) lebih kecil
dari o yang disyaratkan (0,000
<0,05).Hal ini menunjukkan bahwa
semakin sering

melakukangratification

Erma Feriantika | NPM : 13.1.02.02.0085
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. Ada pengaruh yang

shoppingdalam  pembelian online
store maka belum tentu konsumen
akan melakukan impulse buying yang
dalam hal ini adalah Mahasiswa
Manajenen Universitas PGRI Kediri
angkatan 2013.
positif dan
signifikan antara idea  shopping
dalam

Hal ini

terhadap impulse buying
pembelian online store.
didukung dengan perolehan nilai t
hitung variabel idea shopping (X3)
lebih besar dari nilai t tabel
(3,122>1,664), selain itu didukung
pula oleh nilai signifikannya (sig.)
lebih kecil dari o yang disyaratkan
(0,003<0,05).Hal ini menunjukkan

bahwa semakin sering
melakukanidea shopping dalam
pembelian online store maka

semakin besar pula minat konsumen
dalam melakukan impulse buying
yang dalam hal ini adalah Mahasiswa
Manajenen Universitas PGRI Kediri
angkatan 2013.

. Ada pengaruh yang positif tetapi

tidak signifikan antara role shopping
dalam

Hal ini

terhadap impulse buying
pembelian online store.
didukung dengan perolehan nilai t
hitung variabel role shopping (X4)
lebih besar dari nilai t tabel
(2,646>1,664), tetapi tidak didukung

simki.unpkediri.ac.id
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6.

oleh nilai signifikannya (sig.) lebih
beasr dari a yang disyaratkan (0,010
>0,05).Hal ini menunjukkan bahwa
semakin sering melakukanrolen
shopping dalam pembelian online
store maka belum tentu konsumen
akan melakukan impulse buying yang
dalam hal ini adalah Mahasiswa
Manajenen Universitas PGRI Kediri
angkatan 2013.

Ada pengaruh yang positif tetapi
tidak signifikan antara value shopping

dalam

Hal ini

terhadap impulse buying
pembelian online store.
didukung dengan perolehan nilai t
hitung variabel value shopping (X5)
lebih besar dari nilai t tabel
(1,713>1,664), selain itu didukung
pula oleh nilai signifikannya (sig.)
lebih besar dari o yang disyaratkan
(0,091<0,05). Hal ini
menunjukkanbahwa semakin sering
melakukanvalue  shopping  dalam

pembelian online store maka

semakin besar pula minat konsumen
dalam melakukan impulse buying
yang dalam hal ini adalah Mahasiswa
Manajenen Universitas PGRI Kediri
angkatan 2013.

Adventure gratification

shopping,
shopping, idea shopping, role

value shopping secara

shopping,

simultan berpengaruh positif dan

Erma Feriantika | NPM : 13.1.02.02.0085
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signifikan terhadap impulse buying
dalam pembelian online store. Hal ini
didukung dengan perolehan nilai F
hitung lebih besar dari F tabel
(128,212 > 2,333) dan nilai
signifikannya (sig.) lebih kecil dari a

yang disyaratkan (0,000< 0,05).
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