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ANALISIS HEDONICSHOPPINGMOTIVES
BUYING 

(STUDI KASUS PADA MAHASISWA MANAJEMEN 
UNIVERSITAS PGRI KEDIRI)

  FAKULTAS EKONOMI 

Dr.Samari,H.,M.M
UNIVERSITAS NUSANTARA PGRI KEDIRI

 
 

Penelitian ini dilatar belakangi pada karakter
dalam melakukan suatu pembelanjaan dengan spontan tanpa memikirkan kegunaannya dalam jangka 
panjang.Adakalanya seseorang yang berbelanja tanpa mau bersusah payah capek
untuk mendapatkan barang yang mereka inginkan, dengan tek
melihat barang-barang yang mereka butuhkan dengan sistem 

Permasalahan penelitian ini adalah adakah pengaruh setiap variabel yaitu 
gratification shopping, idea shopping, role shopping
dalam pembelian online store
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 bantu
windows Versi 23. 

Hasil dari penelitian ini adalah secara 
dan value shopping berpengaruh positif  tetapi untuk variabel 
berpengaruh positif terhadap impulse buying, sedangkan untuk signifikan variabel 
value shopping  tidak signifikan.
 
Kata Kunci  :Adventure shopping, Gratification shopping, Idea shopping, Role shopping, Value 
shopping, Impulse Buying. 
 
 
 

Universitas Nusantara PGRI Kediri

: 13.1.02.02.0085 

 
HEDONICSHOPPINGMOTIVES TERHADAP 

 DALAM PEMBELIAN ONLINE STORE
(STUDI KASUS PADA MAHASISWA MANAJEMEN ANGKATAN 2013 

UNIVERSITAS PGRI KEDIRI) 
 

ERMA FERIANTIKA 
NPM : 13.1.02.02.0085 

FAKULTAS EKONOMI – PRODI MANAJEMEN
Email : feriantika.erma@yahoo.com 

Dr.Samari,H.,M.M. dan Hery Purnomo,M.M. 
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ABSTRAK 
Penelitian ini dilatar belakangi pada karakter-karakter hedonic shoppingmotives

dalam melakukan suatu pembelanjaan dengan spontan tanpa memikirkan kegunaannya dalam jangka 
panjang.Adakalanya seseorang yang berbelanja tanpa mau bersusah payah capek
untuk mendapatkan barang yang mereka inginkan, dengan teknologi yang canggih seseorang bisa 

barang yang mereka butuhkan dengan sistem online store. 
Permasalahan penelitian ini adalah adakah pengaruh setiap variabel yaitu 

gratification shopping, idea shopping, role shopping dan value shopping terhadap 
online store pada Mahasiswa Prodi Manajemen Universitas Nusantara PGRI Kediri 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif.Metode pengambilan sampel menggunakan 
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 bantu

Hasil dari penelitian ini adalah secara parsial adventure shopping, idea shopping, role shopping
berpengaruh positif  tetapi untuk variabel grativication shopping

berpengaruh positif terhadap impulse buying, sedangkan untuk signifikan variabel 
tidak signifikan. 

Adventure shopping, Gratification shopping, Idea shopping, Role shopping, Value 
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TERHADAP IMPULSE 
ONLINE STORE 

ANGKATAN 2013 

PRODI MANAJEMEN 

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 

nologi yang canggih seseorang bisa 

Permasalahan penelitian ini adalah adakah pengaruh setiap variabel yaitu adventure shopping, 
terhadap impulse buying 

pada Mahasiswa Prodi Manajemen Universitas Nusantara PGRI Kediri 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif.Metode pengambilan sampel menggunakan 
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 

adventure shopping, idea shopping, role shopping 
grativication shopping tidak 

berpengaruh positif terhadap impulse buying, sedangkan untuk signifikan variabel role shopping dan 

Adventure shopping, Gratification shopping, Idea shopping, Role shopping, Value 
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I. 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 member

yang besar 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 sepe

jam tangan, sepatu, kerudung dll yang 

dapat diperjual belikan secara mudah. 

Istilah umumnya adalah bisnis 

atau online store.Online store

online bisa di ibaratkan sebagai toko 

nyata dalam kehidupan kita sehari

Jika membuat toko membutuhkan 

biaya, toko online atau 

sama memiliki biaya untuk 

pembangunannya yang memang bisa di 

kategorikan lebih murah dibandingkan 

kita membuat toko nyata. 

Impulse buying

unplanned purchase

orang dimana orang tersebut tidak 

merencanakan sesuatu dalam 

berbelanja. Konsumen yang melakukan 

Universitas Nusantara PGRI Kediri
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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 besar terhadap pemenuhan 

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 

Online store atau toko 

bisa di ibaratkan sebagai toko 

nyata dalam kehidupan kita sehari-hari.  

Jika membuat toko membutuhkan 

atau online store pun 

sama memiliki biaya untuk 

pembangunannya yang memang bisa di 

kategorikan lebih murah dibandingkan 

oko nyata.  

Impulse buying biasa disebut juga 

unplanned purchase, adalah perilaku 

orang dimana orang tersebut tidak 

merencanakan sesuatu dalam 

berbelanja. Konsumen yang melakukan  

 

impulse buyingtidak berpikir untuk 

membeli produk atau merek tertentu.

Mereka langsung melakukan 

pembelian karena ketertarikan pada 

merek atau produk saat itu 

juga.Impulse buying 

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 

keinginan seorang untuk mendapatkan 

suatu kesenangan bagi dirinya sendiri 

yang dapat dipenuhi dengan cara 

mengunjungi online store

berbagai kemudahan

sediakan. Sedangkan dalam 

hedonicmotivation

kategori seperti 

Shopping,Gratification Shopping, Idea 

Shopping, Role Shopping, Value 

Shopping. Dari semua kategoti hedonic 

motivationakan terlihat dimana 

seseorang akan merasa 

melakukan impulse buying

berbelanja secara 

Jaman sekarang banyak 

seseorang yang berbelanja tanpa mau 

susah payah capek

untuk mendapatkan barang yang 
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tidak berpikir untuk 

eli produk atau merek tertentu.. 

Mereka langsung melakukan 

pembelian karena ketertarikan pada 

merek atau produk saat itu 

Impulse buying bisa terjadi 

dimana saja dan kapan saja.Termasuk 

pada saat seorang penjual menawarkan 

suatu produk kepada calon 

konsumen.Dimana sebenarnya produk 

rsebut 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 

online store dengan 

berbagai kemudahan yang telah di 

sediakan. Sedangkan dalam 

hedonicmotivation mempunyai 

kategori seperti Adventure 

Shopping,Gratification Shopping, Idea 

Shopping, Role Shopping, Value 

Dari semua kategoti hedonic 

akan terlihat dimana 

seseorang akan merasa tertarik dalam 

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 
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mereka inginkan, dengan teknologi 

yang canggih seseo

barang-barang  yang mereka butuhkan 

dengan sistem online store

juga orang-orang  berbelanja secara 

online sampai tidak sadar bahwa 

mereka sudah berbelanja banyak, entah 

faktor / kategori 

mereka miliki sehingga melakukan 

impulse buying dengan jumlah total 

belanja yang begitu banyak.

Sumber: www.internetworldstat.com

 Gambar 1.1Top 10 Negara dengan

 Jumlah Tertinggi dari Pengguna 

Internet

Dari diagram diatas menunjukkan 

bahwa pengguna internet Asia saat ini 

mencapai 1,62 miliar jiwa dengan 

penetrasi 40,2%dari 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 

negara Bangladesh dan vietnam 

Universitas Nusantara PGRI Kediri
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mereka inginkan, dengan teknologi 

yang canggih seseorang bisa melihat 

barang  yang mereka butuhkan 

online store. Banyak 

orang  berbelanja secara 

sampai tidak sadar bahwa 

mereka sudah berbelanja banyak, entah 

faktor / kategori hedonic apa yang 

mereka miliki sehingga melakukan 

dengan jumlah total 

belanja yang begitu banyak.

www.internetworldstat.com 

Gambar 1.1Top 10 Negara dengan 

Jumlah Tertinggi dari Pengguna 

net 

Dari diagram diatas menunjukkan 

bahwa pengguna internet Asia saat ini 

mencapai 1,62 miliar jiwa dengan 

penetrasi 40,2%dari total populasi 

sebesar 4 miliar jiwa. Sebanyak 674 

juta jiwa pengguna internet Asia 

berasal dari Cina. Indonesia menepati 

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 

negara Bangladesh dan vietnam 

sebanyak 53,9 juta jiwa dan 47,1 juta 

jiwa. 

Berdasarkan latar 

diatas, maka perlunya penelitian 

tentang“AnalisisHedonic Shopping 

Motives Terhadap 

DalamPembelian

II. METODE 

Variabel terikat atau variabel 

dependen (Y) dalampenelitian ini 

adalah Impulse Buying

variabel bebas at

independen (X) dalam penelitian ini 

adalah Adventure shopping

Gratification shopping

shopping(X3), Role shopping

Value shopping(X5).

Pendekatan penelitian dalam 

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. 

Penelitian dilaku

Universitas Nusantara PGRI Kediri, 

yang beralamat di Jalan KH.Ahmad 

Dahlan No.76 Kota Kediri 

(64112).Penelitian dilakukan selama 
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sebanyak 53,9 juta jiwa dan 47,1 juta 

Berdasarkan latar belakang 

diatas, maka perlunya penelitian 

Hedonic Shopping 

Terhadap Impulse Buying 

DalamPembelianOnline Store”. 

Variabel terikat atau variabel 

dependen (Y) dalampenelitian ini 

Impulse Buying.Sedangkan 

variabel bebas atau variabel 

independen (X) dalam penelitian ini 

Adventure shopping(X1), 

Gratification shopping(X2), Idea 

, Role shopping(X4), 

(X5). 

Pendekatan penelitian dalam 

penelitian ini adalah pendekatan 

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 

k lisan maupun secara 

Penelitian dilakukan di 

Universitas Nusantara PGRI Kediri, 

yang beralamat di Jalan KH.Ahmad 

Dahlan No.76 Kota Kediri 

(64112).Penelitian dilakukan selama 
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tiga bulan yaitusejak bulan 

sampai dengan bulan 

Populasi dalam penelitian ini 

adalah Mahasiswa 

Angkatan 2013 

Universitas Nusantara PGRI Kediri

dengan jumlah

mahasiswa.Pengambilan sampel 

dilakukan dengan menggunakan 

Slovin dengan teknik 

Purposive dan didapatkan sampel 

sebanyak 80 responden

Instrumen yang digunaka

penelitian ini adalah dengan 

menggunakan kuesioner (angket) 

dengan teknik pemberian skor 

menggunakan Skala Likert

Penghitungan validitas dan 

reliabilitas dengan menggunakan 

bantuan program SPSS versi 23

pengujian validitas menunjukkan nilai 

hitung> r tabel maka dapat disimpulkan 

bahwa butir kuesioner tersebut valid. 

Sedangkan uji reliabilitas menunjuknan 

bahwa nilai cronbach’s alpha

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

Universitas Nusantara PGRI Kediri
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bulan yaitusejak bulan Maret 

sampai dengan bulan Mei 2017. 

Populasi dalam penelitian ini 

adalah Mahasiswa Manajemen 

Fakultas Ekonomi 

Universitas Nusantara PGRI Kediri 

umlah 410 

mahasiswa.Pengambilan sampel 

dilakukan dengan menggunakan rumus 

dengan teknik Sampling 

dan didapatkan sampel 

80 responden. 

Instrumen yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah dengan 

menggunakan kuesioner (angket) 

dengan teknik pemberian skor 

Skala Likert. 

Penghitungan validitas dan 

reliabilitas dengan menggunakan 

SPSS versi 23.Hasil 

pengujian validitas menunjukkan nilai r 

hitung> r tabel maka dapat disimpulkan 

bahwa butir kuesioner tersebut valid. 

Sedangkan uji reliabilitas menunjuknan 

cronbach’s alpha semua 

variabel > 0,6, sehingga butir kuesioner 

dikatakan reliabel (layak). 

Data yang primer yang diperoleh 

itu dengan menyebar kuesioner 

(angket) kepada responden dan data 

sekunder diperoleh dari kumpulan 

dan jurnal. 

Teknik analisis data yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah 

yang pertama menggunakan Uji 

Asumsi Klasik yang terdiri dari Uj

Normalitas, Uji Heteroskedastisitas, 

Uji Autokorelasi, dan Uji 

Multikolineritas,yang kedua 

menggunakan Analisis Regresi Linier 

Berganda, yang ketiga menggunakan 

Uji Koefisien Determinasi (

R2), dan yang terakhir menggunakan 

Uji Hipotesis yang ter

(parsial) dan Uji F (sumiltan).

III. HASIL DAN KESIMPULAN

HASIL 

Berdasarkan perhitungan

asumsi klasik dalam penelitian ini 

dengan dibantu program 

dalam proses perhitungannya dapat 

diperoleh hasil sebagai berikut:

a) Uji Normalitas

Berdasarkan uji normalitas yang 

telahdilakukan dengan 

menggunakan program SPSS versi 

23, diperoleh gambar sebagai 

berikut: 

Gambar 4.

Uji Normalitas
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Teknik analisis data yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah 

yang pertama menggunakan Uji 

Asumsi Klasik yang terdiri dari Uji 

Normalitas, Uji Heteroskedastisitas, 

Uji Autokorelasi, dan Uji 

Multikolineritas,yang kedua 

menggunakan Analisis Regresi Linier 

Berganda, yang ketiga menggunakan 

Uji Koefisien Determinasi (Adjusted 

), dan yang terakhir menggunakan 

Uji Hipotesis yang terdiri dari Uji T 

(parsial) dan Uji F (sumiltan).  

HASIL DAN KESIMPULAN 

Berdasarkan perhitungan uji 

asumsi klasik dalam penelitian ini 

dengan dibantu program SPSS versi 23 

dalam proses perhitungannya dapat 

diperoleh hasil sebagai berikut: 

Normalitas 

Berdasarkan uji normalitas yang 

telahdilakukan dengan 

menggunakan program SPSS versi 

23, diperoleh gambar sebagai 

 

Gambar 4.2 

Uji Normalitas 
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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

berdistribusi normal.Makna dari 

uji normalitas adalah mengetahui 

karakteristik dari data yang 

diperoleh. Tujuan dari uji 

normalitas 

mengetahui apakah data yang 

diperoleh mempunyai distribusi 

(sebaran) yang normal atau  tidak.

b) Uji Heteroskedastisitas

Berdasarkanuji 

heteroskedastisitas yang telah 

dilakukan dengan menggunakan 

program SPSS versi 23, diperoleh 

gambar sebagai 

 

Gambar 4.3

Uji Heteroskedastisitas

  Sumber: Output IBM SPSS versi 23

Berdasarkan gambar 4.2, 

diketahui bahwa tidak ada pola 

yang jelas, serta titik

menyebar diatas dan dibawah 

Universitas Nusantara PGRI Kediri
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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 

 adalah untuk 

mengetahui apakah data yang 

diperoleh mempunyai distribusi 

(sebaran) yang normal atau  tidak. 

Uji Heteroskedastisitas 

Berdasarkanuji 

heteroskedastisitas yang telah 

dilakukan dengan menggunakan 

program SPSS versi 23, diperoleh 

gambar sebagai berikut : 

Gambar 4.3 

Uji Heteroskedastisitas 

Output IBM SPSS versi 23 

Berdasarkan gambar 4.2, 

diketahui bahwa tidak ada pola 

yang jelas, serta titik-titik 

menyebar diatas dan dibawah 

angka 0 pada sumbu Y. Artinya  

menunjukkanbahwa model 

regresitidak terjadi 

heteroskedastisitas.

c) UjiAutokorelasi

Berikut ini hasil uji Durbin 

Watson yang nilainya akan 

dibandingkan 

menggunakan nilai signifikansi 

sebesar 5%, ditunjukkan pada 

Tabel berikut ini:

Tabel 4.10

 HasilUji Autokorelasi

Sumber:Output IBM SPSS versi 23

Berdasarkan tabel 4.10, 

dapat dilihat bahwa nilai 

Watson (DW Test)

Nilai tersebut akan dibandingkan 

dengan nilai tabel dengan 

menggunakan nilai signifikansi 

5%, jumlah sampel 80 (n) dan 

jumlah variabel indepen

(k=5), maka ditabel 

akan didapatkan batas atas (du) 

1,772, sehingga 4 

2,228. Dengan demikian diketahui 

nilai Durbin Watson

du s/d 4 - 

dinyatakan bahwa persamaan 
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angka 0 pada sumbu Y. Artinya  

menunjukkanbahwa model 

regresitidak terjadi 

heteroskedastisitas. 

Autokorelasi 

Berikut ini hasil uji Durbin 

yang nilainya akan 

dibandingkan dengan 

menggunakan nilai signifikansi 

sebesar 5%, ditunjukkan pada 

Tabel berikut ini: 

Tabel 4.10 

HasilUji Autokorelasi 

 

Output IBM SPSS versi 23 

Berdasarkan tabel 4.10, 

dapat dilihat bahwa nilai Durbin 

Watson (DW Test) sebesar 1,986. 

Nilai tersebut akan dibandingkan 

dengan nilai tabel 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 

Durbin Watson terletak antara 

 du, sehingga dapat 

dinyatakan bahwa persamaan 
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regresi tersebut tidak 

gejala autokorelasi dan uji asumsi 

klasik telah terpenuhi.

d) Uji Multikolineritas

Pengujian multikoleniaritas 

bertujuan untuk menguji apakah 

dalam model regresi ditemukan 

adanya korelasi antar variabel 

bebas.Model regresi yang baik 

seharusnya tidak 

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

Sumber: Output IBM SPSS versi 

 23 

Berdasarkan tabel 4.9, 

dapat dilihat bahwa model 

regresi tidak mengalami 

gangguan multikolinieritaas.

Hal ini menunjukkan nilai VIF 

semua variabel bebas dalam 

penelitian ini lebih kecil dari 10 

Universitas Nusantara PGRI Kediri
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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 

.9 berikut ini: 

Tabel 4.9 

Hasil uji multikolinieritas 

 

Output IBM SPSS versi  

Berdasarkan tabel 4.9, 

dapat dilihat bahwa model 

regresi tidak mengalami 

gangguan multikolinieritaas. 

Hal ini menunjukkan nilai VIF 

semua variabel bebas dalam 

penelitian ini lebih kecil dari 10 

sedangkan nilai toleransi semua 

variabel bebas lebih dari 0,1 

atau 10%. Dengan demikian 

dapat disimpulkan bahwa tidak 

terdapat gejala multikolinieritas 

antar varia

model regresi. Artinya 

hubungan linier yang sempurna 

atau pasti pada  semua variabe

Berdasarkan perhitungan 

persamaan analisis regresi linier 

berganda antara 

Gratification shopping, Idea shopping, 

Role shopping, Value 

Impulse Buying

buying dengan dibantu program SPSS 

versi 23 dalam proses perhitungannya 

dapat diperoleh hasil sebagai berikut:

Tabel 4.11

 Hasil Analisis Regresi Linier 

Berganda

Sumber: Output IBM SPSS versi 23

Berdasarkan hasil

tabel 4.11, maka persamaan regresi 

disusun sebagai berikut:

Y = 819+ 0,842X1

+0,155X4+0,113X5

Artinya: 
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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 

antar variabel bebas dalam 

model regresi. Artinya 

hubungan linier yang sempurna 

atau pasti pada  semua variabel. 

Berdasarkan perhitungan 

persamaan analisis regresi linier 

berganda antara Adventure shopping, 

Gratification shopping, Idea shopping, 

Role shopping, Value shopping, 

Impulse Buying terhadap impulse 

dengan dibantu program SPSS 

versi 23 dalam proses perhitungannya 

dapat diperoleh hasil sebagai berikut: 

Tabel 4.11 

Hasil Analisis Regresi Linier 

Berganda 

 

Output IBM SPSS versi 23 

Berdasarkan hasil perhitungan 

tabel 4.11, maka persamaan regresi 

disusun sebagai berikut: 

X1 + (-0,251X2) + 0,1X3 

X5 
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a. Nilai a yaitu 819, artinya semua 

variabel bebas yaitu 

shopping, gratification shopping, 

idea shopping, role s

value shopping

hubungan yang positif terhadap 

variabel terikatnya yaitu 

buying. 

b. Regresi X1 = 0,842, artinya bahwa 

setiap peningkatan 

shopping secara positif naik 1 

(satuan) akan

peningkatan keputusan pembelian 

sebesar 0,842 bila variabel lainnya 

konstan. 

c. Regresi X2=-0,251, artinya bahwa 

setiap peningkatan 

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 

secara positif naik 1 (satuan) akan 

mengakibatkan peningkatan 

keputusan pembelian sebesar 0,100 

bila variabel lainnya konstan.

e. Regresi X4= 0,155, artin

setiap peningkatan 

secara positif naik 1 (satuan) akan 

mengakibatkan peningkatan 

Universitas Nusantara PGRI Kediri
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Nilai a yaitu 819, artinya semua 

variabel bebas yaitu adventure 

gratification shopping, 

idea shopping, role shoppingdan 

value shopping mempunyai 

hubungan yang positif terhadap 

variabel terikatnya yaitu impulse 

0,842, artinya bahwa 

setiap peningkatan adventure 

secara positif naik 1 

(satuan) akan mengakibatkan 

peningkatan keputusan pembelian 

sebesar 0,842 bila variabel lainnya 

0,251, artinya bahwa 

setiap peningkatan Gratification 

secara positif naik 1 

(satuan) akan mengakibatkan 

peningkatan keputusan pembelian 

0,251 bila variabel lainnya 

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. 

0,155, artinya bahwa 

setiap peningkatan Role shopping 

secara positif naik 1 (satuan) akan 

mengakibatkan peningkatan 

keputusan pembelian sebesar 0,155 

bila variabel lainnya konstan.

f. Regresi X5 =

setiap peningkatan 

secara positif naik 1 (satuan) akan 

mengakibatkan peningkatan 

keputusan pembelian sebesar 0,113 

bila variabel lainnya konstan.

Berdasarkan uji koefisien 

determinasi (Adjusted R

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

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

Sumber: Output IBM SPSS versi 23

Berdasarkan tabel 4.12, dapat 

diketahui nilai adjusted 

sebesar 0,949. Hal ini menunjukkan 

besarnya pengaruh 
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keputusan pembelian sebesar 0,155 

bila variabel lainnya konstan. 

=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 

Adjusted R2) yang 

digunakan untuk mengetahui 

presentase sumbangan pengaruh 

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 

Nilai koefisien determinasi 

ditentukan dengan nilai R square 

terlihat pada tabel berikut 

Tabel 4.12 

Hasil Koefisien Determinasi 

Output IBM SPSS versi 23 

Berdasarkan tabel 4.12, dapat 

diketahui nilai adjusted r square adalah 

sebesar 0,949. Hal ini menunjukkan 

besarnya pengaruh Adventure 
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shopping,gratification shopping, idea 

shopping, role shopping dan value 

shopping terhadap 

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 

Sumber: Output IBM SPSS versi 

23 

Berdasarkan perhitungan 

diatas maka diketahui bahwa:

1) Variabel 

shopping 

nilai thitung

signifikan pada 0,000. 

Sementara t

sebesar 1,664 yang berarti 

Universitas Nusantara PGRI Kediri
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gratification shopping, idea 

shopping, role shopping dan value 

terhadap impulse buying 

adalah sebesar 94,9%, berarti masih 

ada variabel lain yang mempengaruhi 

keputusan pembelian sebesar 5,1%, 

akan tetapi variabel tersebut tidak 

elitian ini. 

Berdasarkan perhitungan uji 

hipotesis dalam penelitian ini dengan 

dibantu program SPSS versi 23 dalam 

proses perhitungannya dapat diperoleh 

hasil sebagai berikut: 

 

Berdasarkan hasil uji t yang 

telah dilakukan, diperoleh nilai 

sebagai berikut: 

 

Output IBM SPSS versi 

Berdasarkan perhitungan 

diatas maka diketahui bahwa: 

Variabel Adventure 

shopping (X1) memperoleh 

hitung sebesar 17,216 

signifikan pada 0,000. 

Sementara ttabel adalah 

sebesar 1,664 yang berarti 

thitung> t

signifikan 

shopping

0,05 yang artinya H

dan H

demikian terbukti bahwa 

Adventure shopping

secara parsial berpengaruh 

positif dan  signifik

terhadap 

(Y). 

2) Variabel 

shopping

nilai t

signifikan pada 0,000. 

Sementara t

sebesar 1,664 yang berarti 

thitung<t

signifikan 

shopping

0,05 yang artinya H

dan H

demikian terbukti bahwa 

gratification shopping

secara parsial berpengaruh 

negatif tetapi signifikan 

terhadap 

(Y). 

3) Variabel 

(X3) memperoleh nilai t

sebesar 3.122 

pada 0,003. Sementara t

adalah sebesar 1,664 yang 
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> ttabel dan nilai 

signifikan Adventure 

shopping sebesar 0,000 < 

0,05 yang artinya H0 ditolak 

dan H1 diterima. Dengan 

demikian terbukti bahwa 

Adventure shopping (X1) 

secara parsial berpengaruh 

positif dan  signifikan 

terhadap impulse buying 

Variabel Gratification 

shopping (X2) memperoleh 

nilai thitung sebesar -4,005 

signifikan pada 0,000. 

Sementara ttabel adalah 

sebesar 1,664 yang berarti 

<ttabel dan nilai 

signifikan gratification 

shopping sebesar 0,000 < 

0,05 yang artinya H0 ditolak 

dan H2 diterima. Dengan 

demikian terbukti bahwa 

gratification shopping (X2) 

secara parsial berpengaruh 

negatif tetapi signifikan 

terhadap impulse buying 

Variabel Idea shopping 

(X3) memperoleh nilai thitung 

sebesar 3.122 signifikan 

pada 0,003. Sementara ttabel 

adalah sebesar 1,664 yang 
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berarti thitung

signifikan 

sebesar 0,003 < 0,05 yang 

artinya H

H3diterima. Dengan 

demikian terbukti bahwa 

idea shopping

parsial berpe

dan signifikan terhadap 

impulse buying

4) Variabel 

memperoleh nilai t

sebesar 2,646 signifikan 

pada 0,010. Sementara t

adalah sebesar 1,664 yang 

berarti thitung

signifikan 

sebesar 0,010 > 0,05 yang 

artinya H

H4ditolak. Dengan demikian 

terbukti bahwa 

shopping

atau individu berpengaruh 

positif tetapi tidak 

signifikan terhadap 

buying(Y).

5) Variabel 

(X5) memperoleh nilai t

sebesar 1,713 signifikan 

pada 0,000. Sementara t

adalah sebesar 1,664 yang 

berarti thitung

signifikan value shopping 

Universitas Nusantara PGRI Kediri
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hitung> ttabel dan nilai 

signifikan idea shopping 

sebesar 0,003 < 0,05 yang 

artinya H0 ditolak dan 

diterima. Dengan 

demikian terbukti bahwa 

idea shopping (X3) secara 

parsial berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap 

impulse buying(Y). 

Variabel role shopping (X4) 

memperoleh nilai thitung 

sebesar 2,646 signifikan 

pada 0,010. Sementara ttabel 

adalah sebesar 1,664 yang 

hitung> ttabel dan nilai 

signifikan idea shopping 

r 0,010 > 0,05 yang 

artinya H0 diterima dan 

ditolak. Dengan demikian 

terbukti bahwa role 

shopping (X4) secara parsial 

atau individu berpengaruh 

positif tetapi tidak 

signifikan terhadap impulse 

(Y). 

Variabel value shopping 

(X5) memperoleh nilai thitung 

sebesar 1,713 signifikan 

pada 0,000. Sementara ttabel 

adalah sebesar 1,664 yang 

hitung> ttabel dan nilai 

signifikan value shopping 

sebesar 0,091 > 0,05 yang 

artinya H

ditolak. Dengan demikian 

terbukti bahwa value 

shopping (X5) secara parsial 

berpengaruh tetapi tidak 

signifikan terhadap 

buying

b) Uji F (Simultan)

Berdasarkan hasil uji f yang 

telah dilakukan dengan 

menggunakan SPSS versi 23, 

diperoleh nilai seb

        

         

    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:

Artikel Skripsi 
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sebesar 0,091 > 0,05 yang 

artinya H0 diterima dan H5 

ditolak. Dengan demikian 

terbukti bahwa value 

shopping (X5) secara parsial 

berpengaruh tetapi tidak 

signifikan terhadap impulse 

buying (Y). 

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 

 

Output IBM SPSS versi 

Berdasarkan tabel 4.14, 

dapat dilihat bahwa nilai 

signifikan yaitu 0,000 < 0,05 

sehingga semua variabel 

independen secara simultan 

berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. 

 

Berdasarkan hasil penelitian dan 

analisis yang telah dilakukan, maka 

dapat disimpulkan bahwa: 
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1. Ada pengaruh yang  positif dan 

signifikan antara 

terhadap impulse buying

pembelian online store

didukung dengan perolehan n

hitung variabel adventure shopping

(X1) lebih besar dari nilai t tabel 

(17,216>1,664), selain itu didukung 

pula oleh nilai signifikannya (s

lebih kecil dari α yang disyaratkan 

(0,000 <0,05).Hal ini menunjukkan 

bahwa semakin 

melakukanadventure shopping

pembelian online store

besar pula minat konsumen

melakukan impulse buying

dalam hal ini adalah Ma

Manajenen Universitas PGRI Kediri

angkatan 2013. 

2. Tidak ada pengaruh yang  positif 

tetapi signifikan antara 

gratificationshopping

impulse buying  

online store.  Hal ini didukung 

dengan perolehan nilai t hitung 

variabel gratification  shopping

lebih kecil dari nilai t tabel (

4,005>1,664), tetapididukung oleh 

nilai signifikannya (sig.) lebih kecil 

dari α yang disyaratkan (0,000 

<0,05).Hal ini menunjukkan bahwa 

semakin sering  

melakukangratification 

Universitas Nusantara PGRI Kediri
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Ada pengaruh yang  positif dan 

adventure shopping 

impulse buying  dalam 

online store.  Hal ini 

didukung dengan perolehan nilai t 

adventure shopping 

sar dari nilai t tabel 

, selain itu didukung 

nilai signifikannya (sig.) 

l dari α yang disyaratkan 

0,05).Hal ini menunjukkan 

bahwa semakin sering  

adventure shopping dalam 

online store maka semakin 

besar pula minat konsumen dalam 

impulse buying yang 

dalam hal ini adalah Mahasiswa 

Manajenen Universitas PGRI Kediri 

Tidak ada pengaruh yang  positif 

tetapi signifikan antara 

gratificationshopping terhadap 

  dalam pembelian 

.  Hal ini didukung 

dengan perolehan nilai t hitung 

gratification  shopping (X2) 

lebih kecil dari nilai t tabel (-

4,005>1,664), tetapididukung oleh 

nilai signifikannya (sig.) lebih kecil 

dari α yang disyaratkan (0,000 

<0,05).Hal ini menunjukkan bahwa 

semakin sering  

gratification 

shoppingdalam pemb

store  maka belum tentu konsumen 

akan  melakukan 

dalam hal ini adalah Mahasiswa 

Manajenen Universitas PGRI Kediri 

angkatan 2013. 

3. Ada pengaruh yang  positif dan 

signifikan antara 

terhadap impulse buying

pembelian online store

didukung dengan perolehan nilai t 

hitung variabel 

lebih besar dari nilai t tabel 

(3,122>1,664), selain itu didukung 

pula oleh nilai signifikannya (sig.) 

lebih kecil dari α yang disyaratkan 

(0,003<0,05).Hal ini menunjukkan 

bahwa semakin sering  

melakukanidea  shopping

pembelian online store

semakin besar pula minat konsumen 

dalam melakukan 

yang dalam hal ini adalah Mahasiswa 

Manajenen Universitas PGRI Kediri 

angkatan 2013. 

4. Ada pengaruh yang  positif tetapi 

tidak signifikan antara 

terhadap impulse buying

pembelian online store

didukung dengan perolehan nilai t 

hitung variabel 

lebih besar dari nilai t tabel 

(2,646>1,664), tetapi t
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dalam pembelian online 

maka belum tentu konsumen 

akan  melakukan impulse buying yang 

dalam hal ini adalah Mahasiswa 

Manajenen Universitas PGRI Kediri 

 

Ada pengaruh yang  positif dan 

signifikan antara idea  shopping 

impulse buying  dalam 

online store.  Hal ini 

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 α yang disyaratkan 

Hal ini menunjukkan 

bahwa semakin sering  

idea  shopping dalam 

online store  maka 

semakin besar pula minat konsumen 

dalam melakukan impulse buying 

yang dalam hal ini adalah Mahasiswa 

Manajenen Universitas PGRI Kediri 

 

engaruh yang  positif tetapi 

tidak signifikan antara role shopping  

impulse buying  dalam 

online store.  Hal ini 

didukung dengan perolehan nilai t 
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