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PEDOMAN TRANSLITERASI

Pedoman transliterasi yang digunakan dalam penulisan buku ini adalah hasil

Putusan Bersama Menteri Agama Republik Indonesia No. 158 tahun 1987 dan

Menteri Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia No. 0543b/U/1987.

Transliterasi tersebut digunakan untuk menulis kata-kata Arab yang dipandang

belum diserap ke dalam bahasa Indonesia. Kata-kata Arab yang sudah diserap ke

dalam bahasa Indonesia sebagaimana terlihat dalam Kamus Linguistik atau

Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI). Secara garis besar pedoman transliterasi

itu adalah sebagai berikut.

1. Konsonan

Fonem-fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab

dilambangkan dengan huruf. Dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan

dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda, dan sebagian lagi

dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus.

Di bawah ini daftar huruf Arab dan transliterasi dengan huruf latin.

Huruf Arab Nama Huruf Latin Keterangan

ا Alif tidak dilambangkan tidak dilambangkan

ب Ba B Be

ت Ta T Te

ث Sa ṡ es (dengan titik di atas)

ج Jim J Je

ح Ha ḥ ha (dengan titik di bawah)

خ Kha Kh ka dan ha

د Dal D De
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ذ Zal Z zet (dengan titik di atas

ر Ra R Er

ز Zai Z Zet

س Sin S Es

ش Syin Sy es dan ye

ص Sad ṣ es (dengan titik di bawah)

ض Dad ḍ de (dengan titik di bawah)

ط Ta ṭ te (dengan titik di bawah)

ظ Za ẓ zet (dengan titik di bawah)

ع ‘ain ’ koma terbalik (di atas)

غ Ghain G Ge

ف Fa F Ef

ق Qaf Q Qi

ك Kaf K Ka

ل Lam L El

م Mim M Em

ن Nun N En

و Wau W We

ه Ha H Ha

ء Hamzah ꞌ Apostrof

ي Ya Y Ye

2. Vokal

Vokal Tunggal Vokal rangkap Vokal Panjang

أ = a آ = ā

إ = i أي =  ai إي = ī

أ = u أو = au أو = ū
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3. Ta Marbutah

Ta marbutah hidup dilambangkan dengan /t/

Contoh:

مرأة جمیلة ditulis mar’atun jamīlah

Ta marbutah mati dilambangkan dengan /h/

Contoh:

فا طمة ditulis fātimah

4. Syaddad (tasydid, geminasi)

Tanda geminasi dilambangkan dengan huruf yang sama dengan huruf yang

diberi tanda syaddad tersebut.

Contoh:

ربنا ditulis rabbanā

البر ditulis al-barr

5. Kata sandang (artikel)

Kata sandang yang diikuti oleh “huruf syamsiyah” ditrasnsliterasikan

sesuai dengan bunyinya, yaitu bunyi /I/ diganti dengan huruf yang sama

dengan huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu.

Contoh:

الشمس ditulis asy-syamsu

الرجل ditulis ar-rojulu

السیدة ditulis as-sayyidinah
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Kata sandang yang diikuti oleh “huruf qomariyah” ditransliterasikan

dengan bunyinya, yaitu bunyi /I/ diikuti terpisah dari kata yang mengikuti dan

dihubungkan dengan tanda sempang.

Contoh:

القمر ditulis al-qamar

البدیع ditulis al-badi’

الجلا ل ditulis al-jalāl

6. Huruf Hamzah

Hamzah yang berada di awal kata tidak ditransliterasikan. Akan tetapi,

jika hamzah tersebut berada di tengah kata atau di akhir kata, hurus hamzah itu

ditransliterasikan dengan apostrof /`/.

Contoh:

أمرت ditulis umirtu

شيء ditulis syai’un
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MOTTO

Jangan pernah menyerah dan berusaha lari, tetapi hadapilah cobaan yang ada di

depan kita dengan kesabaran.

Jangan terlalu bersedih karena pertolongan aka selalu datang bersama dengan

kesabaran. (HR. Ahmad)
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ABSTRAK

Afidah Rozi Anti, Pengaruh Diskon, Personal Selling, Fashion Involvement dan
Availability of  Money and Time Terhadap Impulse Buying Konsumen
Muslim Di Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui (1) apakah diskon berpengaruh
secara persial terhadap impulse buying konsumen muslim di Nibra’s House
Medono, Kota Pekalongan, (2) apakah personal selling berpengaruh secara persial
terhadap impulse buying konsumen muslim di Nibra’s House Medono, Kota
Pekalongan, (3) apakah fashion involvement berpengaruh secara persial terhadap
impulse buying konsumen muslim di Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan,
(4) apakah availability of money and time berpengaruh secara persial terhadap
impulse buying konsumen muslim di Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan, (5)
apakah diskon, personal selling, fashion involvement, dan availability of money
and time berpengaruh secara simultan terhadap impulse buying konsumen muslim
di Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan.

Penelitian ini menggunakan metode field research (penelitian lapangan)
dengan pendekatan kuantitatif.  Populasi dalam penelitian ini mengacu pada seluruh
kosumen di Nibra’s House Medono. Teknik pengambilan sampel menggunakan
metode non- probability sampling dengan teknik sampling accidental dengan
jumlah sampel sebanyak 97 orang. Teknik pengumpulan data menggunakan
kuesioner. Teknik analisis data menggunakan analisis deskriptif dan analisis data
kuantitatif.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa : (1) Variabel diskon (X ) secara
persial berpengaruh terhadap variabel impulse buying (Y) pada konsumen muslim
di Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan, (2) Variabel personal selling (X )
secara persial berpengaruh terhadap variabel impulse buying (Y) pada konsumen
muslim di Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan, (3) variabel fashion
involvement (X ) secara persial berpengaruh terhadap variabel impulse buying (Y)
pada konsumen muslim di Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan, (4) variabel
availability of money and time (X ) secara persial berpengaruh terhadap variabel
impulse buying (Y) pada konsumen muslim di Nibra’s House Medono, Kota
Pekalongan, (5) Variabel Diskon (X ), Personal Selling (X ) , Fashion Involvement
(X ) dan Availability of Money and Time (X ) secara simultan berpengaruh
terhadap variabel Impulse Buying (Y) pada konsumen muslim di Nibra’s House
Medono, Kota Pekalongan.

Kata Kunci: Diskon, Personal Selling, Fashion Involvement ,Availability of  Money
and Time dan Impulse Buying
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Pada masa saat ini, aktivitas belanja sudah mengalami perubahan fungsi

yang dapat menyebabkan konsumennya konsumtif karena adaya berbagai

macam faktor. Menurut Ma’ruf, salah satu penyebabnya yaitu meningkatnya

pertumbuhan ekonomi.1 Berdasarkan informasi Badan Pusat Statistik (BPS)

menyatakan bahwa di Indonesia dari tahun 2017- 2019 pertumbuhan ekoomi

terus meningkat. Pada tahun 2017 pertumbuhan ekonomi 5,01%, tahun 2018

pertumbuhan ekonomi 5,06% dan pada tahun 2019 pertumbuhan ekonomi

mencapai 5,07%.2

Melihat kondisi tersebut daya beli masyarakat semakin kuat sehingga,

aktivitas membeli diperuntunkan untuk memenuhi hasrat,konsep diri serta gaya

hidup bukan untuk memenuhi kebutuhan.3 Salah satunya pada produk fashion.

Menurut Lestari, fashion merupakan penilaian terhadap karakter seseorang

karena fashion tidak  akan terlepas dari perhatian setiap individu. Fashion tidak

hanya sebagai pelindung tubuh, namun,  saat ini fashion juga dapat berfungsi

sebagai media komunikasi yang menerangkan pribadi sosial, seksualitas, kelas

1 Ma’ruf, Pemasaran Ritel, (Jakarta: PT GramediaPustaka Utama, 2006). Hlm. 61.
2 https://www.cnnindonesia.com/ekonomi/20190506100530-532392188/pertumbuhan-

ekonomi-kuartal-i-2019-hanya-capai-507-persen, diakses pada 1 September 2019, Pukul 19.00
3 Rasulika Septila & Eka Dian Aprilia, “Impulse Buying Pada Mahasiswa Banda Aceh”,

Jurnal Psikologi, Vol. 02. No. 02 ,2017, hlm. 171.
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2

serta gender seseorang.4 Selain itu, fashion juga merupakan salah satu kebutuhan

primer yang merupakan kebutuhan sandang.

Maka fashion menjadi salah satu produk yang yang digemari masyarakat

sehingga, para pelaku bisnis mendapatkan peluang usaha bidang fashion.

Sekarang ini, pertumbuhan bisnis dalam fashion sangat pesat yang dibuktikan

dengan banyaknya toko ritel yang berdiri menjual berbagai produk fashion pria

maupun wanita. Sehingga, persaingan bisnis semakin ketat, Perusahaan harus

mampu mencari strategi dalam memasarkan produknya dengan melihat peluang

kesempatan pasar berupa kebutuhan dan keinginan masyarakat sekarang ini

khusunya pada produk fashion.5 Maka perusahaan harus mampu

mengidentifikasi perilaku konsumen untuk mengetahui kebutuhan dan

keinginannya.

Dalam kegiatan pembelian produk atau jasa, terbagi tiga perilaku

konsumen, yaitu pembelian yang terencana sepenuhnya, pembelian yang

separuh terencana, dan pembelian yang tidak terencana.6 Salah satu pembelian

yang menarik yaitu pembelian yang tidak direcanakan (impulse buying).

Berdasarkan survei yang dilakukan Tarmizi, 85% konsumen di Indonesia

cenderung melakukan permbelian secara tidak terencana. Perilaku pembelian

tidak direncanakan merupakan perilaku pembelian dimana membeli suatu

4 I Gde Made Ray Anom Dananjaya &Gede Suparna, “Hedonic Consumption Tendency  Dan
Impulse Buying Pelanggan Produk Fashion Di Mall Bali Galeria”, E-Jurnal Manajemen Unud, Vol.
05.No. 4, 2016, hlm. 2251.

5 Indriyo Gitosudarmo, Manajemen Pemasaran Edisi Kedua, (Yogyakarta: BPFE, 2014),
hlm.30.

6 Ujang Sumarwan, Perilaku Konsumen Teori dan Penerapannya dalam Pemasaran, Edisi
kedua, (Bogor: Ghalia Indonesia, 2011),  hlm. 377.
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3

produk berbeda dari yang sudah direncanakan yang dilakukan secara tiba-tiba

saat di dalam toko.7

Menurut Rook & Fisher, situasi perilaku pembelian impulsif (impulse

buying) ini terkesan “kurang baik” karena berkaitan dengan dampak negatif

keuangan pribadi konsumen. Meskipun demikian, tidak sepenuhnya perilaku

pembelian impulsif memiliki kesan “kurang baik” karena konsumen bisa saja

melakukan pembelian impulsif karena ingin memberikan hadiah kepada

saudaranya yang mendadak datang mengunjungi atau ingin membeli hadiah

spontan untuk kerabat yang sedang sakit.8

Mengingat, pembelian impulse buying dapat memberikan dampak positif

bagi perusahaan seperti dalam volume penjualan sehingga pendapatan

perusahaan bertambah. Maka sangat penting bagi perusahaan dalam menggali

informasi tentang perilaku pembelian sehingga dapat menentukan strategi

pemasaran yang harus dilakukan dalam menciptakan perilaku impulse buying.

Tetapi, menurut pandangan agama Islam pembelian impulse buying

merujuk pada sifat boros dan berlebih- lebihan karena impulse buying

merupakan perilaku pembelian yang dilakukan secara tidak terencana, perilaku

pembelian yang lebih mengutamakan pemuasan diri yang merujuk pada

keinginan bukan kebutuhan. Melihat kondisi tersebut maka agama Islam

7 Christina Whidya Utami, Manajemen Ritel Strategi dan Implementasi Operasional Bisnis
Ritel Modern di Indonesia, (Jakarta: Salamba Empat, 2017), hlm. 61-66.

8 Faizal Ardiyanto, “Pengaruh Positive Emotion, Time Availability, Dan Money Availability
Terhadap Impulsive Buying BehaviorkonsumenMahasiswa Pada Department Store Di Kota
Yogyakarta”,Jurnal Akuntansi dan Manajemen .Vol. 01 No. 14 ,2017, hlm. 851.
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melarangnya atas dasar Al-Qur’an surat Al- A’raaf ayat 31 tentang larangan

Allah SWT  mengenai sifat  boros dan berlebihan.9

 ِ ّ ُ  َ ِ  ۡ ُ َ َ واْ زِ ُ ُ ٓ ءَادَمَ  ِ َ ٰ َ ُ ُ ٖ وَ ِ ۡ ْ اْ وَ َ ا ُ َ ۡ ْۚ إِٱ ٓا ُ ِ ۡ ُ  َ ِۥُ وَ ُ  َ

 َ ِ ِ ۡ ُ ۡ ٱ
Atinya : Hai anak Adam, pakailah pakaianmu yang indah di setiap

(memasuki) mesjid, makan dan minumlah, dan janganlah
berlebih-lebihan. Sesungguhnya Allah tidak menyukai orang-
orang yang berlebih-lebihan.

Menurut penelitian- penelitian terdahulu, ada tiga factor yang

menyebabkan seseorang melakukan impulse buying, antara lain faktor eksternal,

faktor internal dan faktor situasional. Faktor eksternal merupakan situasi yang

diberikan oleh toko berupa lingkungan toko maupun promosi yang ditawarkan

seperti diskon dan personal sellling. Faktor internal  merupakan faktor yang

berasal dari diri seseorang yang menyagkut suasana hati maupun kebiasaan

berbelanja seperti fashion involvement.10 Faktor situasional merupaka kondisi

mengenai waktu dan ruang, sehingga mampu mempengaruhi perilaku seseorang.

Ketersediaan waktu(time availability) dan ketersediaan uang (money

availability) adalah variabel yang tergabung di dalam faktor situasional.11

Diskon merupakan sakah satu faktor eksternal yang dapat mempengaruhi

impulse buying. Menurut Kotler dan Keller, diskon adalah

9 Rozalinda, Ekonomi Islam: Teori dan Aplikasinya Pada Aktivitas Ekonomi,(Jakarta:
Rajawali Pers), 2015, hlm. 104.

10 Febrisa Pawestri Manggiasih dkk, “Pengaruh Discount, Merchandising, Dan Hedonic
Shopping Motives terhadap Impulse Buying (Studi Kasus pada Konsumen Robinson Department
Store Mal Ciputra Semarang)”, Jurnal Ilmu Administrasi dan Bisnis, Vol.04 No.04,2015, hlm. 2.

11 Faizal Ardiyanto, “Pengaruh Positive Emotion, ...hlm. 851.
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5

kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan dalam promosi penjualan

melalui potongan harga yang bertujuan untuk menarik minat beli dan memberika

rasa senang kepada konsumen sehingga produk atau jasa yang ditawarkan dibeli

oleh konsumen.12 Penelitian Nobel Ibrahim Putra dkk, yang berjudul “Pengaruh

Diskon Dan Pemberian Hadiah Terhadap Pembelian Impulsif Pada Fashion

Retail (Survei Online Pada Konsumen Matahari Department Store Di Malang

Town Square)” menyatakan variabel Pemberian Diskon secara parsial

berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel Pembelian Impulsif.13

Sedangkan, menurut penelitian Allen Kristiawan dkk yang berjudul ” Pengaruh

Potongan Harga, Bonus Kemasan, Tampilan Dalam Toko Terhadap Keputusan

Pembelian Impulsif Di Carrefour Paris Van Java Bandung & Yogya Pasteur dan

Surya Sumantri, Bandung” menyatakan bahwa variabel Potongan Harga tidak

berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Impulsif di Toko Yogya Pasteur

dan Surya Sumantri,Bandung.14

Selain diskon, personal selling juga dapat mempengaruhi impulse buying.

Menurut Swastha dan Irawan, personal selling adalah promosi yang dilakukan

dengan cara komunikasi langsung dengan dengan konsumen yang bertujuan

untuk menciptakan pembelian.15Sehingga perusahaan perlu membekali sales

12 Mohamad Haironi, “Pengaruh Discount, Bonus Pack, Dan In- Store Display Terhadap
Impulse Buying Produk Obat Nyamuk Hit Di Pamella Swalayan”, Jurnal Ekobis Dewantara, Vol. 1
No. 3,2018, hlm 116.

13 Nobel Ibrahim Putra dkk, “Pengaruh Diskon…hlm. 7.
14 Allen Kristiawan, “Pengaruh Potongan Harga, Bonus Kemasan, Tampilan dalam Toko

terhadap Keputusan Pembelian Impulsif di Carrefour Paris Van Java Bandung & Yogya Pasteur dan
Surya Sumantri,Bandung”, Jurnal Manajemen Bisnis Indonesia Vol. 6, Nomor 1, Oktober 2018,
hlm. 43.

15 Novita Amailia dkk, “Pengaruh Potongan Harga, Penjualan Pribadi, dan Penataan
Produk Terhadap Pembelian Tidak Rencana Pada Giant Hypermarket Maspion Surabaya”, Jurnal
Manajemen Branchmark, Vol. 02 No. 03, 2016, hlm. 250.
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person (tenaga penjual) skill khusus dalam promosi lisan  agar dapat meyakinkan

produk, merekomendasikan produk yang sesuai  sengan kondisi dan kebutuhan

kosumen. Penelitian Resi Mediawati, yang berjudul “Pengaruh Display Produk

Dan Personal Selling terhadap Impulse Buying Pada Konsumen Jilbab Di Pasar

Kliwon Kudus” menyatakan variabel Personal Selling berpengaruh secara

signifikan terhadap Impulse Buying pada Konsumen Jilbab di Pasar Kliwon

Kudus.16 Sedangkan, menurut penelitian Apria Sari dkk yang berjudu “Pengaruh

Sales Promotion, Personal Selling, Dan Visual Merchandising Terhadap

Perilaku Impulse Buying Konsumen Matahari Department Store PSx

Palembang” menyatakan variabel Personal Selling tidak berpengaruh terhadap

Perilaku Impulse Buying Konsumen Matahari Department Store Psx

Palembang.17

Selain personal selling, fashion involvement juga dapat mempengaruhi

impulse buying. Fashion involvement adalah suatu bentuk keterlibatan yang

disebabkan karena kebutuhan, kepentingan, ketertarikan maupun nilai pada

produk fashion.18 Dalam keterlibatan fashion,  konsumen akan terdorong

mengikuti perubahan maupun perkembangan fashion agar berpenampilan

fashionable atau megikuti tren yang dapat menyebabkan konsumen melakukan

pembelian tidak terencana yang berfokus pada model fashion atau disebut juga

16 Resi Mediawati, “Pengaruh Display Produk& Personal Selling Terhadap Impulse Buying
Pada Konsumen Jilbab Di Pasar Kliwon Kudus “,Skripsi STAIN Kudus , 2016, hlm 102.

17 Apria Sari dkk, Pengaruh Sales Promotion, Personal Selling, Dan Visual Merchandising
terhadap Perilaku Impulse Buying Konsumen Matahari Department Store PSx Palembang, Jurnal
Ilmiah Manajemen Bisnis Dan Terapan Tahun XII No 1, April 2015, hlm 54.

18 Anggi Mita Wijaya dkk, “Pengaruh Shopping Lifestyle Dan Fashion Involvement
Terhadap Impulse Buying Behavior (Studi Kasus Pembelian Hijab Pada Mahasiswi Fakultas
Ekonomi Universitas Islam Malang)”, Jurnal Riset Manajemen, Vol.06 No.02, 2017, hlm. 190.
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dengan fashion-oriented impulse buying. Penelitian Nur Sa’idaturrohmah, yang

judul “Pengaruh Shopping Lifestyle Dan Fashion Involvement Terhadap Impulse

Buying Behaviour Pada Pelanggan Toko Rabbani Pucang Surabaya” meyatakan

variabel Fashion Involvement secara persial berpengaruh positif dan signifikan

terhadap Impulse Buying Behavior pada Pelanggan Toko Rabbani Pucang,

Surabaya.19 Sedangkan, menurut penelitian Irma Sucidha yang berjudul

“Pengaruh Fashion Involvement, Shopping Lifestyle, Hedonic Shopping Value

dan Positive Emotion Terhadap Impulse Buying Produk Fashion Pada Pelanggan

Duta Mall Banjarmasin” menyatakan variabel Fashion Involvement tidak

berpengaruh signifikan dan negatif terhadap Impulse Buying pada Pelanggan

Duta Mall Banjarmasin.20

Selain fashion involvement, availability of moey and time juga bisa

mempengaruhi impulse buying. Konsumen yang memiliki cukup uang akan

cenderung melakukan pembelian secara impulsif apabila harga produk yang

tercantum sesuai dengan jumlah uang yang dimiliki. Konsumen tidak akan

melakukan pembelian secara impulsif apabila mereka tidak memiliki waktu

untuk sekedar jalan-jalan memasuki toko dan memperhatikan barang yang

ditawarkan oleh toko hal ini biasanya disebut dengan availability of money And

time.21 Penelitian Muhammad Iqbal Fattarah, dengan judul penelitian “ Pengaruh

19 Nur Sa’idaturrohmah, “Pengaruh Shopping Lifestyle Dan Fashion Involvement Terhadap
Impulse Buying Behaviour Pada Pelanggan Toko Rabbani Pucang Surabaya”,Skripsi UIN  Sunan
Ampel, 2016,hlm 101.

20 Irma Sucidha, “Pengaruh Fashion Involvement, Shopping Lifestyle, Hedonic Shopping
Value dan Positive Emotion Terhadap Impulse Buying Produk Fashion Pada Pelanggan Duta Mall
Banjarmasin”, Jurnal Ilmiah Manajemen Vol. 03, No. 01, 2019,hlm 8.

21 Faizal Ardiyanto, “Pengaruh Positive Emotion...hlm. 851.
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8

Availability Of Money And Time , Hedonic Shopping Value dan Store

Atmosphere Terhadap Perilaku Impulse Buying Pelanggan Transmart Carrefour

Cilandak” meyatakan variabel Availability Of Money And Time berpengaruh

secara signifikan terhadap perilaku Impulse Buying Pelanggan Transmart

Carrefour Cilandak.22 Sedangkan, menurut penelitian Natalia Silvya Sunur yang

berjudul “Pengaruh Availability Of Money And Time, Fashion Involvement Dan

Hedonic Consumption Tendency Terhadap Impulse Buying Pada Konsumen

Wanita Matahari Department Store Di Surabaya” menyatakan Availability Of

Time tidak berpengaruh terhadap perilaku Impulse Buying pada Konsumen

Wanita Matahari Department Store di Surabaya.23

Penelitian ini dilakukan di Nibra’s House di Pekalongan terletak di Ruko

FALLASIA, Jl Urip Sumoharjo No. 45-7 Medono, Kota Pekalongan. Nibra’s

House merupaka toko ritel yang menjual berbagai pakaian muslim baik wanita

laki- laki maupun anak- anak. Nibra’s House menyediakan berbagai fashion

muslimah seperti gamis, baju olahraga, kemeja, hem, baju atasan, tunik, hijab,

deker, kaos kaki, manset dan assesories. Pada tahun 2019 jumlah penjulan

Nibra’s House mencapai 46.188 pcs. Sedangkan total penjualan dalam rupiah

pada tahun 2019, sebagai berikut:

22 Muhammad Iqbal Fattarah, “Pengaruh Availability of Money and Time, Hedonic Shopping
Value dan Store Atmosphere Terhadap Perilaku Impulse Buying Pelanggan Transmart Carrefour
Cilandak”, Skripsi UIN Jakarta, 2017, hlm 98.

23 Natalia Silvya Sunur, “Pengaruh Availability Of Money And Time, Fashion Involvement
Dan Hedonic Consumption Tendency Terhadap Impulse Buying Pada Konsumen Wanita Matahari
Department Store Di Surabaya”, Skripsi Universitas Katolik Widya Mandala Surabaya, 2015,hlm.
61.
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Tabel 1.1
Total Penjualan Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan

No Bulan Tahun Jumlah

1. Januari 2019 Rp.    293.337.630,00

2. Februari 2019 Rp.    321.686.575,00

3. Maret 2019 Rp.    465.528.956,00

4. April 2019 Rp.    552.277.650,00

5. Mei 2019 Rp. 1.485.516.660,00

6. Juni 2019 Rp. 518.666.025,00

7. Juli 2019 Rp.    256.792.415,00

8. Agustus 2019 Rp.    201.200.528,00

9. September 2019 Rp.    185.345.840,00

10. Oktober 2019 Rp.    267.898.835,00

11. November 2019 Rp.    336.922.480,00

12. Desember 2019 Rp.    395.580.064,00

Total Rp.  5.280.753.658,00
Sumber: Laporan Keuangan Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan,
Tahun 2019

Selain itu, Nibra’s House mengalami pertumbuhan yang pesat yang

dibuktikan dengan adanya Nibra’s House mini di Batang, Kajen, Comal, Sragen,

Doro dan Bandar. Dari hal tersebut, Nibra’ s House Medono, Kota Pekalongan

menjadi daya tarik peneliti untuk menjadikan sebagai lokasi penelitian. Selain

itu hasil penenlitian terdahulu di atas terjadi perbedaan dari hasil penelitian

meskipun menggunakan variabel yang sama. Sehingga, peneliti ingin meneliti

bagaimana hasil penelitian dengan objek penelitiannya Konsumen Muslim

Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan.

Berdasarkan latar belakang yang sudah dijelaskan di atas, peneliti

bermaksud untuk melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Diskon,
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Personal Selling, Fashion Involvement dan Availability of Money and Time

terhadap Impulse buying Konsumen Muslim (Studi Nibra’s House Medono,

Kota Pekalongan) “.

B. Batasan Masalah

Agar penlitian lebih fokus pada pokok permasalah maupun

pembahasannya maka diperlukannya batasan masalah. Diharapkan penelitian

tidak menyimpang dari tujuanpenelitian yang sudah ditentukan. Penelitian ini

membahas tentang masalah faktor- faktor yang diduga mempengaruhi impulse

buying. Faktor yang dimaksud hanya mencakup diskon, personal selling, fashion

involvement, dan availability of money and time.

C. Rumusan Masalah

Rumusan masalah penelitian ini sebagai berikut :

1. Apakah Diskon berpengaruh secara persial terhadap Impulse Buying

Konsumen Muslim di Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan?

2. Apakah Personal Selling berpengaruh secara persial terhadap Impulse Buying

Konsumen Muslim di Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan?

3. Apakah Fahion Involvement berpengaruh secara persial terhadap Impulse

Buying Konsumen Muslim di Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan?

4. Apakah Availability of Money and Time berpengaruh secara persial terhadap

Impulse Buying Konsumen Muslim di Nibra’s House Medono, Kota

Pekalongan?
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5. Apakah Diskon, Personal Selling, Fashion Involvement, dan Availability of

Money and Time berpengaruh secara simultan terhadap Impulse Buying

Konsumen Muslim di Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan?

D. Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian ini, sebagai berikut:

1. Untuk mengetahui apakah Diskon berpengaruh secara persial terhadap

Impulse Buying Konsumen Muslim di Nibra’s House Medono, Kota

Pekalongan.

2. Untuk mengetahui apakah Personal Selling berpengaruh secara persial

terhadap Impulse Buying Konsumen Muslim di Nibra’s House Medono, Kota

Pekalongan.

3. Untuk mengetahui apakah Fashion Involvement berpengaruh secara persial

terhadap Impulse Buying Konsumen Muslim di Nibra’s House Medono, Kota

Pekalongan.

4. Untuk mengetahui apakah Availability of Money and Time berpengaruh

secara persial terhadap Impulse Buying Konsumen Muslim di Nibra’s House

Medono, Kota Pekalongan.

5. Untuk mengetahui Diskon, Personal Selling, Fashion Involvement, dan

Availability of Money and Time berpengaruh secara simultan terhadap

Impulse Buying Konsumen Muslim di Nibra’s House Medono, Kota

Pekalongan.
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E. Manfaat Penelitian

Manfaat penelitian ini, sebagai berikut:

1. Bagi Akademisi

a. Dapat berkontribusi dalam menambah kepustakaan di lingkungan

universitas tentang impulse buying.

b. Dapat menjadi bahan rujukan bagi penelitian.

c. Dapat berkontibusi dalam pemikiran pembuatan skripsi dimasa yang akan

datang.

2. Bagi Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan

Dapat membantu mengumpulkan informasi perilaku pembelian

konsumen maupun membatu penyusuan dalam menentukan strategi

pemasaran yang dapat menciptakan impulse buying yang disebabkan karena

adanya pengaruh internal, eksternal dan situasional sehingga dapat

meningkatkan penjualan.

F. Sistemetika Pembahasan

Sistematika penulisan dalam peelitian ini dibagi menjadi lima bab, antara

lain:

BAB I : PENDAHULUAN

Bab ini berisi Latar Belakang Masalah, Batasan Masalah, Rumusan

Masalah, Tujuan Masalah, Manfaat Penelitian, dan Sistematika

Penulisan.

P
er

p
u

st
ak

aa
n

 IA
IN

 P
ek

al
o

n
g

an
   

   
   

   
   

P
er

p
u

st
ak

aa
n

 IA
IN

 P
ek

al
o

n
g

an



13

BAB II : KARANGKA TEORI

Bab ini berisi Landasan Teori, Tinjauan Pustaka, Kerangka

Berfikir, dan Hipotesis.

BAB III : METODE PENELITIAN

Bab ini berisi Pendekatan dan Jenis Penelitian, Setting Penelitian,

Variabel Penelitian, Variabel Operasional, Populasi, Sampel,

Metode Pengambilan Sampling, Sumber Data, Instumen Penelitian

dan Metode Pengumpulan Data, Pengolaan Data, Analisis Data,

Analisis Regresi Linier Berganda dan Uji Hipotesis.

BAB IV : PEMBAHASAN

Bab ini berisi Deskripsi Data, Analisis Data dan Pembahasan.

BAB V : PENUTUP

Bab ini berisi Kesimpulan dan saran.
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BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan, maka dapat tarik

kesimpulan sebagai berikut:

1. Variabel Diskon diperoleh nilai sig 0,020 dan t hitung sebesar 2,361. Nilai t

hitung (2,361) > t tabel (1,98609) dengan tingkat signifikan 0,020 < 0,05.

maka Diskon berpengaruh secara persial terhadap Impulse Buying pada

Konsumen Muslim di Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan. Jadi,

semakin gencar Diskon maka perilaku Impulse Buying akan semakin

meningkat.

2. Variabel Personal Selling diperoleh nilai sig 0,041 dan t hitung sebesar 2,075.

Nilai t hitung (2,075) > dari nilai t tabel (1,98609) dengan tingkat signifikan

0,041 < 0,005. Maka Personal Selling berpengaruh secara persial terhadap

Impulse Buying pada Konsumen Muslim di Nibra’s House Medono, Kota

Pekalongan. Jadi, semakin baik Personal Selling maka perilaku Impulse

Buying akan semakin meningkat.

3. Variabel Fashion Involvement diperoleh nilai sig 0,027 dan t hitung sebesar

2,247. Nilai t hitung (2,247) > dari nilai t tabel (1,98609) dengan signifikan

0,027 < 0,05. Maka Fashion Involvement berpengaruh secara persial terhadap

Impulse Buying Konsumen Muslim di Nibra’s House Medono, Kota
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Pekalongan. Jadi, semakin tinggi Fashion Involvement maka perilaku

Impulse Buying akan semakin meningkat.

4. Variabel Availability of Money and Time diperoleh nilai signifikan 0,00 dan

nilai t hitung 6,032. Nilai t hitung (6,032) > t tabel (1,98609) dengan

signifikan 0,00 < 0,05. Maka Availability of Money and Time berpengaruh

secara persial terhadap Impulse Buying Konsumen Muslim di Nibra’s House

Medono, Kota Pekalongan. Jadi, semakin tinggi Availability of Money and

Time maka perilaku Impulse Buying akan semakin meningkat.

5. Variabel Dsikon, Personal Selling, Fashion Involvement dan Availability of

Money and Time nilai sig 0,000 dan nilai f hitung 29,300. Nilai f hitung

(29,300) > f tabel (2,470) dengan tingkat signifikan 0,000 < 0,05. Maka

Diskon, Personal Selling, Fashion Involvement dan Availability of Money

and Time berpengaruh secara simultan terhadap Impulse Buying Konsumen

Muslim di Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan.

B. Saran

1. Bagi Peneliti Selanjutnya

Penulis menyarankan, melakukan pengembangan variabel bebas yang

lain yang akan diteliti dalam melihat pengaruhnya terhadap impulse buying

dan memperluas daerah penelitian sehingga hasil yang dicapai lebih optimal.

Selain itu, penelitian selanjutnya menggunakan variabel – variabel lain diluar

penelitian ini. Sehingga dapat menjelaskan faktor- faktor lain yang

mempengaruhi impulse buying.
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Melakukan penelitian dengan sampel yang lebih besar yang dapat

mewakili populasi, sehinggan akan lebih baik, optimal dan menambah

konsistensi hasil penelitian selanjutnya.

2. Bagi Perusahaan

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan pemahaman di Nibra’s

House Medono, Kota Pekalongan. Terhadap upaya- upaya dalam

meningkatkan impulse buying melalui faktor ekternal, faktor internal dan

faktor situasional yang dapat meningkatkan impulse buying sehingga

pendapatan perusahaan meningkat.
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KUESIONER PENELITIAN
PENGARUH DISKON, PERSONAL SELLING, FASHION INVOLVEMENT,

DAN AVAILABILITY OF MONEY AND TIME TERHADAP IMPULSE
BUYING KONSUMEN MUSLIM

( Studi Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan )

Nomor :

Dengan hormat,

Dalam rangka memenuhi syarat untuk memperoleh gelar Sarjana Ekonomi

Instititut Agama Islam Negeri  Pekalongan , maka saya :

Nama : Afidah Rozi Anti

NIM : 2013116044

Jurusan : Ekonomi Syariah

Judul Skripsi :Pengaruh Diskon, Personal Selling, Fashion

Involvement, dan Availability of Money and Time

Terhadap Impulse Buying Konsumen Muslim ( Studi

Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan)

Bermaksud melakukan penelitian dengan menggali informasi dari

konsumen Nibra’s House Medono, Kota Pekalongan. Maka saya mohon dengan

hormat kesediaan dari saudara/i untuk dapat mengisi kuesioner penelitian ini

dengan sejujur- jujurnya dan sebenar-benarnya. Objektivitas jawaban saudara/i

akan  terjaga kerahasiaannya dan hanya digunakan untuk kepentingan penelitian

ilmiah. Atas kerjasama yang baik dan kesungguhan saudara/i dalam mengisi

kuesioner ini, saya ucapkan terima kasih.

Peneliti

(Afidah Rozi Anti)
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A. IdentitasResponden

Mohon kesediaan saudara/i untuk mengisi daftar pertanyaan berikut (beri

tanda ceklis / √ ) pada kolom jawaban yang menurut anda paling sesuai.

Nama :

Jenis Kelamin : Laki- Laki Perempuan

Usia : < 20     Tahun

20- 25  Tahun

26- 30 Tahun

31- 35  Tahun

> 35 Tahun

Pendidikan Terakhir : SMP S2

SLTA Diploma

S1 Lainya……….

Pekerjaan : Pelajar/Mahasiswa PNS

Ibu Rumah Tangga Pegusaha

Pegawai Swasta Lainya …………..

Pengahasilan Perbulan : <Rp. 1.000.000,00

Rp. 1.000.000,00 – Rp. 2.000.000,00

Rp. 2. 000.000,00 – Rp. 3.000.000,00

Rp. 3.000.000,00 - Rp. 4.000.000,00

>Rp. 4.000.000,00
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B. Daftar Pertanyaan

Berikut ini adalah pernyataan– pernyataan mengenai “Pengaruh

Diskon, Personal Selling, Fashion Involvement, dan Availability of Money

and Time Konsumen Muslim ( Studi Nibra’s House Medono, Kota

Pekalongan). Mohon Saudara memberikan tanda check list (√) pada salah satu

pilihan jawaban sesuai.

Keterangan:

STS : Sangat Tidak Setuju

TS : Tidak Setuju

N : Netral

S : Setuju

SS : Sangat Setuju

1. Diskon ( Potongan Harga)

No Pernyataan Discount Pilihan Jawaban

STS TS N S SS

1. Saya tertarik berbelanja di Nibra’s
House Medono karena adanya diskon
yang cukup  besar.

2. Nibra’s House Medono memberikan
diskon pada hari- hari besar.

3. Nibra’s House Medono memberikan
diskon pada semua jenis produk.

2. Personal Selling

(Komunikasi lisan dalam suatu percakapan dengan satu calon pembeli atau
lebih yang ditunjukan untuk menciptakan pembelian.)

No Pernyataan Personal Selling Pilihan Jawaban

STS TS N S SS

1. Tenaga penjual di Nibra’s House
Medono menguasai informasi
produk.
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2. Tenaga penjual di Nibra’s House
Medono mampu meyakinkan
konsumen sehingga menciptakan
pembelian.

3. Tenaga penjual Nibra’s House
Medono ramah dan baik dalam
melayani konsumen.

3. Fashion Involvement
(Keterlibatan seseorang dengan suatu produk fashion karena kebutuhan,
kepentingan, ketertarikan dan nilai terhadap produk tersebut. )

No PernyataanFashion Involvement Pilihan Jawaban
STS TS N S SS

1. Fashion yang saya pakai menunjukan
karakteristik saya.

2. Saya mengikuti informasi tentang
fashion terbaru.

3. Menurut saya fashion adalah hal yang
penting mendukung aktifitas.

4. Saya biasa membeli fashion model
terbaru.

5. Saya mencoba produk fashion terlebih
dahulu sebelum membelinya.

4. Availabilitiy of Money and Time
(Jumlah uang dan waktu yang dimiliki konsumen ketika berbelanja)

No PernyataanAvailabilitiy of Money
and Time

Pilihan Jawaban

STS TS N S SS

1. Saya memliki kemampuan financial
lebih untuk berbelanja di Nibra’s
House Medono.

2. Dengan memliki anggaran khusus,
saya bisa berbelanja secara royal
ketika menemukan sesuatu yang dicari
di Nibra’s House Medono.

3. Saya tidak terburu-buru ketika
berbelanja di Nibra’s House Medono.
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4. Saya memiliki waktu lebih untuk
berbelanja dengan menjelajahi di
Nibra’s House Medono.

5. Impulse Buying
(Suatu tindakan pembelian yang dibuat tanpa direncanakan sebelumya, atau
keputusan pembelian dilakukan pada saat di dalam toko.)

No Pernyataan Impulse Buying PilihanJawaban
STS TS N S SS

1. Pada saat saya melihat produk yang
sungguh-sungguh saya inginkan, saya
akan membeli secepatnya meskipun
saya belum merencanakan untuk
membelinya.

2. Pada saat saya melihat produk yang
manarik bagi saya, akan membeli
walaupun tidak dibutuhkan.

3. Pada saat saya melihat produk yang
sungguh-sungguh menarik bagi saya,
saya akan membelinya seketika,
sekedar untuk memenuhi hasrat yang
muncul.

4. Pada saat saya meliha tproduk yang
saya inginkan, saya akan membelinya
tanpa memikirkan akibat yang
ditimbulkan.
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IDENTITAS RESPONDEN

No
Responden

Jenis Kelamin Usia Pendidikan
Terakhir

Pekerjaan Pendapatan Per
Bulan

1 Perempuan
20- 25
Tahun SLTA Pelajar/ Mahasiswa < Rp 1.000.000,00

2 Perempuan
31-35
Tahun S1 Pegawai Swasta

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,00

3 Perempuan
31-35
Tahun S1 PNS

Rp 2.000.000,00-
Rp 3.000.000,00

4 Perempuan
26- 30
Tahun S1 Pegawai Swasta

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,00

5 Perempuan
< 20
Tahun SLTA Lainya (P. Toko)

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,01

6 Perempuan
20- 25
Tahun Diploma Lainya (Desain)

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,02

7 Perempuan
> 35
Tahun S2 Pegawai Swasta > Rp 4.000.000,00

8 Perempuan
31-35
Tahun S1 PNS

Rp 3.000.000,00-
Rp 4.000.000,00

9 Perempuan
31-35
Tahun SLTA Ibu Rumah Tangga

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,00

10 Perempuan
20- 25
Tahun SLTA Pelajar/ Mahasiswa < Rp 1.000.000,00

11 Laki- Laki
31-35
Tahun S2 Pegawai Swasta > Rp 4.000.000,00

12 Perempuan
20- 25
Tahun SLTA Lainya (Buruh)

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,00

13 Laki- Laki
31-35
Tahun S1 Pegawai Swasta

Rp 2.000.000,00-
Rp 3.000.000,00

14 Perempuan
20- 25
Tahun SLTA Lainya (Buruh)

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,00

15 Perempuan
> 35
Tahun S1 Pegawai Swasta

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,00

16 Perempuan
26- 30
Tahun S1 Lainya( Tentor)

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,01

17 Perempuan
26- 30
Tahun S2 PNS > Rp 4.000.000,00

18 Perempuan
> 35
Tahun Diploma Lainya ( Desain)

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,00

19 Perempuan
> 35
Tahun S1 Pegawai Swasta

Rp 2.000.000,00-
Rp 3.000.000,00

20 Laki- Laki
> 35
Tahun S1 PNS

Rp 3.000.000,00-
Rp 4.000.000,00
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21 Laki- Laki
> 35
Tahun S1 PNS > Rp 4.000.000,00

22 Perempuan
26- 30
Tahun Diploma Pegawai Swasta

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,00

23 Perempuan
20- 25
Tahun SLTA Pegawai Swasta

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,00

24 Perempuan
31-35
Tahun Lainya (SD) Ibu Rumah Tangga

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,00

25 Perempuan
26- 30
Tahun Diploma Pegawai Swasta

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,00

26 Perempuan
31-35
Tahun SLTA Lainya (Dagang)

Rp 2.000.000,00-
Rp 3.000.000,00

27 Laki- Laki
> 35
Tahun Diploma Pengusaha > Rp 4.000.000,00

28 Perempuan
26- 30
Tahun S1 Pengusaha > Rp 4.000.000,00

29 Perempuan
31-35
Tahun S1 PNS

Rp 3.000.000,00-
Rp 4.000.000,00

30 Perempuan
26- 30
Tahun SMP Ibu Rumah Tangga < Rp 1.000.000,00

31 Perempuan
20- 25
Tahun S1 Pelajar/ Mahasiswa

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,00

32 Laki- Laki
26- 30
Tahun SLTA Pengusaha > Rp 4.000.000,00

33 Laki- Laki
> 35
Tahun SMP Pengusaha > Rp 4.000.000,00

34 Laki- Laki
> 35
Tahun Diploma Pengusaha > Rp 4.000.000,00

35 Laki- Laki
31-35
Tahun S1 Pegawai Swasta

Rp 2.000.000,00-
Rp 3.000.000,00

36 Perempuan
> 35
Tahun S1 PNS

Rp 3.000.000,00-
Rp 4.000.000,00

37 Perempuan
31-35
Tahun Diploma Lainya (Dagang)

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,00

38 Perempuan
> 35
Tahun Diploma PNS > Rp 4.000.000,00

39 Perempuan
31-35
Tahun S1 PNS

Rp 3.000.000,00-
Rp 4.000.000,00

40 Perempuan
20- 25
Tahun SLTA Pelajar/ Mahasiswa < Rp 1.000.000,00

41 Perempuan
> 35
Tahun SLTA Ibu Rumah Tangga

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,00

42 Perempuan
31-35
Tahun SLTA Lainya (Dagang)

Rp 2.000.000,00-
Rp 3.000.000,00

P
er

p
u

st
ak

aa
n

 IA
IN

 P
ek

al
o

n
g

an
   

   
   

   
   

P
er

p
u

st
ak

aa
n

 IA
IN

 P
ek

al
o

n
g

an



43 Perempuan
> 35
Tahun SLTA Pengusaha > Rp 4.000.000,00

44 Perempuan
26- 30
Tahun S1 Pegawai Swasta

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,00

45 Perempuan
20- 25
Tahun S1 Pelajar/ Mahasiswa < Rp 1.000.000,00

46 Perempuan
< 20
Tahun SLTA Lainya (Buruh)

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,00

47 Perempuan
26- 30
Tahun SLTA Ibu Rumah Tangga

Rp 2.000.000,00-
Rp 3.000.000,00

48 Perempuan
20- 25
Tahun SLTA Lainya (P. Toko)

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,00

49 Perempuan
20- 25
Tahun SLTA Lainya (P. Toko)

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,00

50 Perempuan
26- 30
Tahun S1 Pegawai Swasta

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,00

51 Perempuan
20- 25
Tahun SLTA Lainya (Buruh)

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,00

52 Perempuan
26- 30
Tahun SLTA Ibu Rumah Tangga

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,01

53 Perempuan
31-35
Tahun S1 PNS

Rp 2.000.000,00-
Rp 3.000.000,00

54 Laki- Laki
20- 25
Tahun SLTA Pelajar/ Mahasiswa < Rp 1.000.000,00

55 Laki- Laki
20- 25
Tahun S1 Pegawai Swasta

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,01

56 Laki- Laki
26- 30
Tahun SMP Pengusaha > Rp 4.000.000,00

57 Laki- Laki
31-35
Tahun S1 Pegawai Swasta

Rp 2.000.000,00-
Rp 3.000.000,00

58 Perempuan
> 35
Tahun SLTA Ibu Rumah Tangga

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,01

59 Perempuan
< 20
Tahun SMP Pelajar/ Mahasiswa < Rp 1.000.000,00

60 Perempuan
20- 25
Tahun SLTA Pelajar/ Mahasiswa < Rp 1.000.000,00

61 Laki- Laki
> 35
Tahun Lainya (SD) Lainya ] (Buruh)

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,01

62 Perempuan
20- 25
Tahun SLTA Pelajar/ Mahasiswa < Rp 1.000.000,00

63 Perempuan
> 35
Tahun S2 Pegawai Swasta > Rp 4.000.000,00

64 Perempuan
> 35
Tahun S1 PNS > Rp 4.000.000,00
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65 Laki- Laki
> 35
Tahun S1 PNS

Rp 3.000.000,00-
Rp 4.000.000,00

66 Perempuan
> 35
Tahun S1 Pegawai Swasta < Rp 1.000.000,00

67 Laki- Laki
26- 30
Tahun S1 Pegawai Swasta

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,01

68 Perempuan
< 20
Tahun SMP Pelajar/ Mahasiswa < Rp 1.000.000,00

69 Laki- Laki
31-35
Tahun Diploma Pengusaha > Rp 4.000.000,00

70 Perempuan
26- 30
Tahun S1 Pegawai Swasta

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,01

71 Perempuan
31-35
Tahun SLTA Ibu Rumah Tangga

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,01

72 Laki- Laki
> 35
Tahun S1 PNS

Rp 3.000.000,00-
Rp 4.000.000,00

73 Perempuan
31-35
Tahun Diploma Lainya (Tentor)

Rp 2.000.000,00-
Rp 3.000.000,00

74 Perempuan
20- 25
Tahun Diploma Pegawai Swasta

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,01

75 Perempuan
> 35
Tahun SLTA Pelajar/ Mahasiswa < Rp 1.000.000,00

76 Perempuan
26- 30
Tahun S1 PNS

Rp 3.000.000,00-
Rp 4.000.000,00

77 Perempuan
31-35
Tahun S2 PNS > Rp 4.000.000,00

78 Laki- Laki
31-35
Tahun S2 Pegawai Swasta > Rp 4.000.000,00

79 Perempuan
20- 25
Tahun SLTA Lainya (Buruh)

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,00

80 Laki- Laki
31-35
Tahun S1 Pegawai Swasta

Rp 2.000.000,00-
Rp 3.000.000,00

81 Perempuan
20- 25
Tahun SLTA Lainya (Buruh)

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,00

82 Perempuan
> 35
Tahun S1 Pegawai Swasta

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,00

83 Perempuan
26- 30
Tahun S1 Lainya( Tentor)

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,01

84 Perempuan
26- 30
Tahun S2 PNS > Rp 4.000.000,00

85 Perempuan
> 35
Tahun Diploma Lainya (akuntan)

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,00

86 Perempuan
> 35
Tahun S1 Pegawai Swasta

Rp 2.000.000,00-
Rp 3.000.000,00
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87 Laki- Laki
> 35
Tahun S1 PNS

Rp 3.000.000,00-
Rp 4.000.000,00

88 Perempuan
20- 25
Tahun SLTA Lainya (Buruh)

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,00

89 Perempuan
26- 30
Tahun SLTA Ibu Rumah Tangga

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,01

90 Perempuan
31-35
Tahun S1 PNS

Rp 2.000.000,00-
Rp 3.000.000,00

91 Laki- Laki
20- 25
Tahun SLTA Pelajar/ Mahasiswa < Rp 1.000.000,00

92 Perempuan
20- 25
Tahun S1 Pegawai Swasta

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,01

93 Laki- Laki
26- 30
Tahun SMP Pengusaha > Rp 4.000.000,00

94 Perempuan
31-35
Tahun S1 Pegawai Swasta

Rp 2.000.000,00-
Rp 3.000.000,00

95 Perempuan
> 35
Tahun SLTA Ibu Rumah Tangga

Rp 1.000.000,00-
Rp 2.000.000,01

96 Perempuan
< 20
Tahun SMP Pelajar/ Mahasiswa < Rp 1.000.000,00

97 Perempuan
20- 25
Tahun SLTA Pelajar/ Mahasiswa < Rp 1.000.000,00
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DATA MENTAH KUESIONER

No
Responden

Item Pertanyaan Variabel Diskon Total
X1.1 X1.2 X1.3

1 5 4 5 14
2 4 5 5 14
3 4 4 5 13
4 5 4 5 14
5 2 3 4 9
6 4 4 5 13
7 4 4 4 12
8 4 5 4 13
9 3 4 5 12
10 4 5 4 13
11 4 5 5 14
12 4 4 5 13
13 4 4 5 13
14 4 5 5 14
15 4 4 5 13
16 4 5 5 14
17 5 4 5 14
18 4 5 4 13
19 4 4 5 13
20 5 4 5 14
21 2 3 4 9
22 3 4 4 11
23 4 4 4 12
24 4 5 5 14
25 5 3 5 13
26 3 3 4 10
27 3 4 5 12
28 2 3 4 9
29 3 3 3 9
30 3 4 4 11
31 3 2 4 9
32 4 4 5 13
33 4 4 5 13
34 5 4 5 14
35 3 3 5 11
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36 4 5 4 13
37 2 3 4 9
38 4 4 5 13
39 5 5 5 15
40 4 4 4 12
41 5 4 5 14
42 3 3 5 11
43 5 5 5 15
44 5 5 5 15
45 4 3 4 11
46 5 5 5 15
47 3 4 4 11
48 4 3 4 11
49 5 5 5 15
50 5 4 4 13
51 5 5 5 15
52 3 5 4 12
53 4 5 4 13
54 4 4 4 12
55 3 4 4 11
56 5 5 5 15
57 5 4 5 14
58 4 4 4 12
59 3 3 3 9
60 3 4 4 11
61 4 4 4 12
62 4 3 4 11
63 4 4 4 12
64 2 4 3 9
65 3 4 4 11
66 5 5 5 15
67 5 3 4 12
68 4 4 5 13
69 3 4 5 12
70 4 4 4 14
71 4 3 3 10
72 4 4 4 12
73 3 4 4 11
74 4 4 5 13
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75 5 4 5 14
76 4 4 2 10
77 5 5 5 15
78 5 3 5 13
79 3 4 5 12
80 5 4 5 14
81 4 4 5 13
82 4 3 2 9
83 5 3 5 13
84 5 4 5 14
85 3 4 4 11
86 4 4 5 13
87 4 3 5 12
88 4 3 2 9
89 4 4 4 13
90 3 4 5 12
91 4 5 4 13
92 4 3 3 10
93 4 3 4 11
94 3 4 5 12
95 4 4 5 13
96 4 3 4 11
97 4 4 5 13
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No
Responden

Item Pertanyaan Variabel Personal
Selling

Total

X2.1 X2.2 X2.3
1 4 3 5 12
2 5 4 5 14
3 4 5 4 13
4 5 5 5 15
5 2 4 3 9
6 4 4 5 13
7 4 4 4 12
8 5 4 5 14
9 4 5 5 14
10 4 4 4 12
11 5 5 5 15
12 4 4 5 13
13 4 4 5 13
14 4 3 5 12
15 5 4 5 14
16 4 5 5 14
17 4 4 5 13
18 4 3 5 12
19 4 3 5 12
20 4 3 5 12
21 4 4 5 13
22 4 4 4 12
23 5 4 5 14
24 5 4 3 12
25 4 4 5 13
26 5 4 3 12
27 4 5 5 14
28 5 4 5 14
29 3 4 2 9
30 4 3 4 11
31 3 4 3 10
32 4 4 5 13
33 5 4 5 14
34 4 4 5 13
35 5 3 2 10
36 4 5 5 14
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37 3 3 4 10
38 5 4 5 14
39 5 5 5 15
40 4 4 4 12
41 5 5 5 15
42 5 4 5 14
43 5 5 5 15
44 5 5 5 15
45 4 4 4 12
46 5 5 5 15
47 4 4 4 12
48 4 4 4 12
49 5 5 5 15
50 5 4 5 14
51 5 5 5 15
52 5 5 5 15
53 5 5 5 15
54 4 5 4 13
55 4 4 4 12
56 5 5 5 15
57 5 5 5 15
58 4 4 4 12
59 3 5 3 11
60 4 4 4 12
61 4 4 4 12
62 4 4 4 12
63 4 4 4 12
64 2 4 3 9
65 4 4 4 12
66 5 4 5 14
67 5 5 4 14
68 4 4 4 12
69 5 5 5 15
70 5 5 5 15
71 4 4 2 10
72 4 4 4 12
73 4 4 4 12
74 5 5 5 15
75 5 5 5 15
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76 4 2 3 9
77 5 5 5 15
78 5 5 5 15
79 5 5 5 15
80 5 4 5 14
81 5 5 5 15
82 2 4 2 8
83 5 5 5 15
84 4 5 5 14
85 4 4 5 13
86 4 4 5 13
87 4 4 5 13
88 3 2 2 7
89 5 4 5 14
90 5 4 5 14
91 4 4 4 12
92 4 5 4 13
93 4 4 5 13
94 4 4 5 13
95 4 4 4 12
96 4 3 2 9
97 4 3 4 11
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No
Responden

Item Pertanyaan Fashion Involvement Total
X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5

1 5 4 5 5 5 24
2 4 5 5 4 5 23
3 5 5 5 4 5 24
4 5 4 4 5 5 23
5 5 4 5 5 4 23
6 4 4 5 4 4 21
7 5 5 4 4 4 22
8 4 4 5 5 3 21
9 5 4 4 5 5 23
10 5 4 5 5 4 23
11 5 4 5 5 4 23
12 5 5 5 5 4 24
13 5 5 5 4 4 23
14 5 5 5 4 4 23
15 5 5 4 5 4 23
16 4 4 5 5 5 23
17 5 5 5 5 4 24
18 4 4 5 5 5 23
19 5 5 5 4 5 24
20 5 5 4 4 5 23
21 4 2 2 4 2 14
22 5 4 3 4 5 21
23 3 3 4 5 3 18
24 3 2 4 4 4 17
25 3 4 4 4 5 20
26 2 4 3 2 2 13
27 4 5 3 4 3 19
28 2 5 2 3 2 14
29 2 4 2 2 4 14
30 4 5 5 4 4 22
31 4 4 5 3 4 20
32 3 3 2 4 4 16
33 4 4 4 5 4 21
34 3 3 4 4 5 19
35 4 4 4 5 4 21
36 5 4 4 4 3 20
37 4 4 4 3 4 19
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38 4 5 3 5 4 21
39 4 4 4 5 4 21
40 4 4 4 4 4 20
41 3 4 4 5 5 21
42 4 4 2 5 3 18
43 4 4 5 5 4 22
44 3 3 4 5 4 19
45 5 4 2 4 2 17
46 4 5 4 5 5 23
47 4 4 3 4 4 19
48 3 4 3 4 4 18
49 3 3 5 5 4 20
50 4 4 4 5 4 21
51 5 5 4 5 3 22
52 3 5 4 5 5 22
53 4 5 2 5 4 20
54 5 5 5 4 4 23
55 3 4 3 4 4 18
56 2 5 3 5 4 19
57 3 4 5 5 4 21
58 4 4 4 4 4 20
59 3 3 3 2 2 13
60 4 4 4 4 4 20
61 4 4 4 4 4 20
62 4 4 4 4 4 20
63 4 4 4 4 4 20
64 3 2 3 2 3 13
65 4 4 4 4 4 20
66 4 3 4 5 4 20
67 5 5 4 5 4 23
68 4 4 4 4 4 20
69 5 5 5 5 5 25
70 5 5 3 5 4 22
71 2 4 3 2 2 13
72 4 4 4 4 4 20
73 3 4 3 4 4 18
74 5 5 5 5 5 25
75 2 4 4 5 2 17
76 2 4 2 2 4 14
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77 5 3 3 5 4 20
78 2 4 2 2 4 14
79 4 4 4 5 4 21
80 3 5 4 5 5 22
81 3 2 4 5 5 19
82 4 3 3 2 2 14
83 5 4 4 5 5 23
84 2 5 4 4 4 19
85 5 5 4 4 4 22
86 3 4 3 4 4 18
87 4 4 4 4 4 20
88 5 5 5 3 5 23
89 4 5 5 5 5 24
90 4 3 5 5 5 22
91 2 4 3 4 4 17
92 4 4 4 4 4 20
93 2 4 3 4 4 17
94 3 4 4 4 3 18
95 4 5 2 4 2 17
96 2 4 2 2 3 13
97 3 4 3 4 5 19
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No
Responden

Item Pertanyaan Availability of Money and Time Total
X4.1 X4.2 X4.3 X4.4

1 4 4 5 4 17
2 5 4 5 5 19
3 4 5 5 5 19
4 5 4 5 5 19
5 3 4 4 3 14
6 5 5 5 4 19
7 5 4 3 4 16
8 5 5 5 5 20
9 5 5 5 4 19
10 5 4 5 5 19
11 5 5 3 4 17
12 5 5 5 5 20
13 5 5 5 4 19
14 5 3 5 4 17
15 5 3 4 4 16
16 4 5 4 5 18
17 4 5 4 5 18
18 4 4 4 4 16
19 5 4 5 5 19
20 5 3 4 5 17
21 4 3 4 4 15
22 3 5 4 3 15
23 4 3 4 4 15
24 5 4 5 5 19
25 5 5 4 4 18
26 4 3 3 4 14
27 5 4 5 5 19
28 4 4 3 4 15
29 4 4 3 4 15
30 5 5 4 4 18
31 5 4 4 5 18
32 4 4 4 4 16
33 4 5 5 4 18
34 4 3 4 4 15
35 5 5 4 5 19
36 4 5 4 5 18
37 4 4 4 4 16
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38 5 5 4 4 18
39 5 4 4 5 18
40 4 3 4 5 16
41 4 5 4 5 18
42 5 5 5 4 19
43 4 4 4 5 17
44 4 5 4 4 17
45 4 5 3 4 16
46 4 4 4 5 17
47 3 4 4 5 16
48 4 3 4 3 14
49 4 3 4 4 15
50 4 5 4 4 17
51 4 5 3 3 15
52 4 4 4 4 16
53 4 5 4 4 17
54 4 3 4 5 16
55 5 5 5 5 20
56 4 3 4 4 15
57 5 3 3 4 15
58 5 5 5 5 20
59 3 2 4 4 13
60 4 2 4 3 13
61 4 5 4 4 17
62 3 4 4 3 14
63 5 5 5 5 20
64 4 5 3 4 16
65 5 5 5 5 20
66 4 4 4 4 16
67 4 4 5 4 17
68 4 4 4 5 17
69 4 5 5 4 18
70 4 4 4 4 16
71 5 5 4 5 19
72 3 4 5 5 17
73 4 4 4 4 16
74 4 4 4 4 16
75 4 4 5 4 17
76 5 5 5 5 20
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77 4 5 4 4 17
78 5 5 5 5 20
79 4 4 5 4 17
80 5 5 5 5 20
81 4 4 4 4 16
82 4 3 3 4 14
83 4 4 5 4 17
84 5 5 5 4 19
85 4 4 4 4 16
86 5 5 5 5 20
87 5 4 4 5 18
88 3 4 5 4 16
89 5 5 4 5 19
90 5 4 5 4 18
91 4 4 4 4 16
92 5 5 5 5 20
93 5 5 5 5 20
94 4 4 3 5 16
95 5 4 4 5 18
96 5 4 3 4 16
97 5 4 3 5 17
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No
Responden

Item Pertanyaan Impulse Buying Total
X4.1 X4.2 X4.3 X4.4

1 5 5 4 5 19
2 5 5 4 5 19
3 5 4 5 5 19
4 5 5 5 5 20
5 4 3 4 4 15
6 5 4 5 5 19
7 4 5 3 4 16
8 5 5 5 5 20
9 5 4 5 5 19
10 5 5 5 4 19
11 5 4 5 4 18
12 5 5 5 5 20
13 5 4 5 5 19
14 5 5 5 4 19
15 5 5 4 4 18
16 5 5 5 5 20
17 5 5 5 5 20
18 4 5 4 4 17
19 5 4 5 5 19
20 5 5 5 5 20
21 4 4 4 3 15
22 3 5 3 4 15
23 4 5 3 3 15
24 5 4 5 4 18
25 5 5 5 5 20
26 4 4 3 4 15
27 5 4 5 5 19
28 3 5 3 4 15
29 4 3 4 4 15
30 5 5 5 5 20
31 4 4 4 4 16
32 4 4 4 5 17
33 5 5 5 5 20
34 5 4 5 5 19
35 4 4 4 4 16
36 5 5 5 5 20
37 4 4 4 4 16
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38 5 5 5 5 20
39 5 5 5 5 20
40 4 4 4 4 16
41 5 4 5 5 19
42 4 4 4 4 16
43 5 5 5 5 20
44 5 5 5 5 20
45 4 4 4 4 16
46 4 5 4 4 17
47 4 4 4 4 16
48 3 4 3 5 15
49 4 4 4 4 16
50 5 5 5 5 20
51 4 4 4 4 16
52 5 5 5 5 20
53 5 5 5 5 20
54 5 5 5 4 19
55 5 5 5 5 20
56 4 4 4 4 16
57 4 4 4 4 16
58 5 5 5 5 20
59 3 3 3 4 13
60 4 4 4 4 16
61 5 5 5 5 20
62 4 4 4 4 16
63 4 4 4 5 17
64 4 4 4 3 15
65 3 5 3 4 15
66 4 4 4 5 17
67 4 4 4 5 17
68 4 5 4 4 17
69 4 4 4 4 16
70 4 5 4 4 17
71 4 4 4 4 16
72 4 5 4 4 17
73 4 5 4 4 17
74 5 4 4 4 17
75 5 5 5 5 20
76 4 4 4 4 16
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77 5 5 5 5 20
78 5 4 4 5 20
79 5 5 5 5 20
80 5 4 5 5 19
81 5 5 5 5 20
82 3 4 4 4 15
83 5 5 5 5 20
84 5 4 5 5 19
85 5 5 4 4 18
86 5 4 5 3 17
87 4 5 4 5 18
88 3 5 4 4 16
89 5 5 5 5 20
90 5 5 5 4 19
91 5 4 5 4 18
92 5 4 5 4 18
93 5 5 5 5 20
94 4 4 4 4 16
95 3 5 4 5 17
96 3 3 3 5 14
97 4 5 4 4 17
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DATA MENTAH IDENTITAS RESPONDEN

No
Responden

Jenis
Kelamin

Umur Pendidikan
Terakhir

Pekerjaan Pendapatan
Per Bulan

1 2 2 2 1 1
2 2 4 3 3 2
3 2 4 3 4 3
4 2 3 3 2 2
5 2 1 2 6 2
6 2 2 5 6 2
7 2 5 4 3 5
8 2 4 3 4 4
9 2 4 2 2 2
10 2 2 2 1 1
11 1 4 4 3 5
12 2 2 2 6 2
13 1 4 3 3 3
14 2 2 2 6 2
15 2 5 3 3 2
16 2 3 3 6 2
17 2 3 4 4 5
18 2 5 5 6 2
19 2 5 3 3 3
20 1 5 3 4 4
21 1 5 3 4 5
22 2 3 5 3 2
23 2 2 2 3 2
24 2 4 6 2 2
25 2 3 5 3 2
26 2 4 2 6 3
27 1 5 5 5 5
28 2 3 3 5 5
29 2 4 3 4 4
30 2 3 1 2 1
31 2 2 3 1 2
32 1 3 2 5 5
33 1 5 1 5 5
34 1 5 4 5 5
35 1 4 3 3 3

P
er

p
u

st
ak

aa
n

 IA
IN

 P
ek

al
o

n
g

an
   

   
   

   
   

P
er

p
u

st
ak

aa
n

 IA
IN

 P
ek

al
o

n
g

an



36 2 5 3 4 4
37 2 4 4 6 2
38 2 5 5 4 5
39 2 4 3 4 4
40 2 1 2 1 1
41 2 5 2 2 2
42 2 4 2 6 3
43 2 5 2 5 5
44 2 3 3 3 2
45 2 2 3 1 1
46 2 1 2 6 2
47 2 3 2 2 3
48 2 2 2 6 2
49 2 2 2 6 2
50 2 3 3 3 2
51 2 3 2 2 2
52 2 4 3 4 3
53 1 2 3 1 1
54 1 2 2 1 1
55 1 2 3 3 2
56 1 3 1 5 5
57 1 4 3 3 3
58 2 5 2 2 2
59 2 1 1 1 1
60 2 2 2 1 1
61 2 5 6 6 2
62 1 2 2 1 1
63 2 5 4 2 5
64 2 5 3 4 5
65 1 5 3 4 4
66 1 5 3 6 1
67 1 3 3 3 2
68 2 1 1 1 1
69 1 4 4 4 5
70 2 3 3 3 2
71 2 4 2 2 2
72 1 5 3 4 4
73 2 4 5 6 3
74 2 2 4 3 2
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75 2 5 2 1 1
76 2 3 3 4 4
77 2 4 4 4 5
78 1 4 4 3 5
79 2 2 2 6 2
80 1 4 3 3 3
81 2 2 2 6 2
82 2 5 3 3 2
83 2 3 3 6 2
84 2 3 4 4 5
85 2 5 5 6 2
86 2 5 3 3 3
87 1 5 3 4 4
88 2 3 2 2 2
89 2 4 3 4 3
90 1 2 3 1 1
91 1 2 2 1 1
92 2 2 3 3 2
93 1 3 1 5 5
94 2 4 3 3 3
95 2 5 2 2 2
96 2 1 1 1 1
97 2 2 2 1 1
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HASIL ANALISIS DATA

Uji Deskriptif

Deskripsi Responden

Jenis Kelamin

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid Laki-Laki 26 26.8 26.8 26.8

Perempuan 71 73.2 73.2 100.0

Total 97 100.0 100.0

Usia

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid < 20 Tahun 6 6.2 6.2 6.2

20-25 Tahun 22 22.7 22.7 28.9

26-30 Tahun 20 20.6 20.6 49.5

31-35 Tahun 23 23.7 23.7 73.2

> 35 Tahun 26 26.8 26.8 100.0

Total 97 100.0 100.0

Pendidikan Terakhir

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid SMP 7 7.2 7.2 7.2

SLTA 30 30.9 30.9 38.1

S1 39 40.2 40.2 78.4

S2 11 11.3 11.3 89.7

Diploma 8 8.2 8.2 97.9

Lainya 2 2.1 2.1 100.0

Total 97 100.0 100.0
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Pekerjaan

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid Pelajar/Mahasiswa 16 16.5 16.5 16.5

Ibu Rumah Tangga 12 12.4 12.4 28.9

Pegawai Swasta 23 23.7 23.7 52.6

PNS 19 19.6 19.6 72.2

Pengusaha 8 8.2 8.2 80.4

Lainya 19 19.6 19.6 100.0

Total 97 100.0 100.0

Pendapatan Perbulan

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid < Rp.1.000.000,00 17 17.5 17.5 17.5

Rp. 1.000.000,00- Rp.

2.000.000,00

38 39.2 39.2 56.7

Rp. 2.000.000,00- Rp.

3.000.000,00

14 14.4 14.4 71.1

Rp. 3.000.000,00-

Rp.4.000.000,00

9 9.3 9.3 80.4

> Rp.4.000.000,00 19 19.6 19.6 100.0

Total 97 100.0 100.0

PendapatanPerbulan

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid < Rp.1.000.000,00 17 17.5 17.5 17.5

Rp. 1.000.000,00- Rp.

2.000.000,00

38 39.2 39.2 56.7

Rp. 2.000.000,00- Rp.

3.000.000,00

14 14.4 14.4 71.1

Rp. 3.000.000,00-

Rp.4.000.000,00

9 9.3 9.3 80.4

> Rp.4.000.000,00 19 19.6 19.6 100.0

Total 97 100.0 100.0

P
er

p
u

st
ak

aa
n

 IA
IN

 P
ek

al
o

n
g

an
   

   
   

   
   

P
er

p
u

st
ak

aa
n

 IA
IN

 P
ek

al
o

n
g

an



Deskripsi Jawaban Kuesioner

Variabel Diskon

Statistics
X1.1 X1.2 X1.3

N Valid 97 97 97

Missing 13 13 13

Mean 3.93 3.96 4.41

Std. Deviation .820 .706 .732

Variance .672 .498 .537

Minimum 2 2 2

Maximum 5 5 5

X1.1

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid Tidak Setuju 5 4.5 5.2 5.2

Netral 21 19.1 21.6 26.8

Setuju 47 42.7 48.5 75.3

Sangat Setuju 24 21.8 24.7 100.0

Total 97 88.2 100.0

Missing System 13 11.8

Total 110 100.0

X1.2

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid Tidak Setuju 1 .9 1.0 1.0

Netral 23 20.9 23.7 24.7

Setuju 52 47.3 53.6 78.4

Sangat Setuju 21 19.1 21.6 100.0

Total 97 88.2 100.0

Missing System 13 11.8

Total 110 100.0
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X1.3

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid Tidak Setuju 3 2.7 3.1 3.1

Netral 5 4.5 5.2 8.2

Setuju 38 34.5 39.2 47.4

Sangat Setuju 51 46.4 52.6 100.0

Total 97 88.2 100.0

Missing System 13 11.8

Total 110 100.0

Variabel Personal Selling

Statistics
X2.1 X2.2 X2.3

N Valid 97 97 97

Missing 13 13 13

Mean 4.29 4.19 4.40

Std. Deviation .706 .697 .874

Variance .499 .486 .764

Minimum 2 2 2

Maximum 5 5 5

X2.1

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid Tidak Setuju 3 2.7 3.1 3.1

Netral 5 4.5 5.2 8.2

Setuju 50 45.5 51.5 59.8

Sangat Setuju 39 35.5 40.2 100.0

Total 97 88.2 100.0

Missing System 13 11.8

Total 110 100.0
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X2.2

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent
Valid Tidak Setuju 2 1.8 2.1 2.1

Netral 10 9.1 10.3 12.4
Setuju 53 48.2 54.6 67.0
Sangat Setuju 32 29.1 33.0 100.0
Total 97 88.2 100.0

Missing System 13 11.8
Total 110 100.0

X2.3

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent
Valid Tidak Setuju 6 5.5 6.2 6.2

Netral 7 6.4 7.2 13.4
Setuju 26 23.6 26.8 40.2
Sangat Setuju 58 52.7 59.8 100.0
Total 97 88.2 100.0

Missing System 13 11.8
Total 110 100.0

Varibel Fashion Involvement

Statistics
X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5

N Valid 97 97 97 97 97
Missing 13 13 13 13 13

Mean 3.84 4.12 3.85 4.21 3.97
Std. Deviation .986 .754 .950 .901 .847
Variance .973 .568 .903 .811 .718
Minimum 2 2 2 2 2
Maximum 5 5 5 5 5

X3.1

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent
Valid Tidak Setuju 12 10.9 12.4 12.4

Netral 20 18.2 20.6 33.0
Setuju 37 33.6 38.1 71.1
Sangat Setuju 28 25.5 28.9 100.0
Total 97 88.2 100.0

Missing System 13 11.8
Total 110 100.0
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X3.2

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent
Valid Tidak Setuju 4 3.6 4.1 4.1

Netral 10 9.1 10.3 14.4
Setuju 53 48.2 54.6 69.1
Sangat Setuju 30 27.3 30.9 100.0
Total 97 88.2 100.0

Missing System 13 11.8
Total 110 100.0

X3.3

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent
Valid Tidak Setuju 11 10.0 11.3 11.3

Netral 19 17.3 19.6 30.9
Setuju 41 37.3 42.3 73.2
Sangat Setuju 26 23.6 26.8 100.0
Total 97 88.2 100.0

Missing System 13 11.8
Total 110 100.0

X3.4

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent
Valid Tidak Setuju 9 8.2 9.3 9.3

Netral 4 3.6 4.1 13.4
Setuju 42 38.2 43.3 56.7
Sangat Setuju 42 38.2 43.3 100.0
Total 97 88.2 100.0

Missing System 13 11.8
Total 110 100.0

X3.5

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent
Valid Tidak Setuju 9 8.2 9.3 9.3

Netral 9 8.2 9.3 18.6
Setuju 55 50.0 56.7 75.3
Sangat Setuju 24 21.8 24.7 100.0
Total 97 88.2 100.0

Missing System 13 11.8
Total 110 100.0
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Variabel Availability of Money and Time

Statistics
X4.1 X4.2 X4.3 X4.4

N Valid 97 97 97 97
Missing 13 13 13 13

Mean 4.36 4.23 4.23 4.35
Std. Deviation .616 .771 .669 .596
Variance .379 .594 .448 .355
Minimum 3 2 3 3
Maximum 5 5 5 5

X4.1

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent
Valid 3 7 6.4 7.2 7.2

4 48 43.6 49.5 56.7
5 42 38.2 43.3 100.0
Total 97 88.2 100.0

Missing System 13 11.8
Total 110 100.0

X4.2

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent
Valid Tidak Setuju 2 1.8 2.1 2.1

Netral 14 12.7 14.4 16.5
Setuju 41 37.3 42.3 58.8
Sangat Setuju 40 36.4 41.2 100.0
Total 97 88.2 100.0

Missing System 13 11.8
Total 110 100.0

X4.3

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent
Valid Netral 13 11.8 13.4 13.4

Setuju 49 44.5 50.5 63.9
Sangat Setuju 35 31.8 36.1 100.0
Total 97 88.2 100.0

Missing System 13 11.8
Total 110 100.0
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X4.4

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent
Valid Netral 6 5.5 6.2 6.2

Setuju 51 46.4 52.6 58.8
Sangat Setuju 40 36.4 41.2 100.0
Total 97 88.2 100.0

Missing System 13 11.8
Total 110 100.0

Variabel Impulse Buying

Statistics
Y.1 Y.2 Y.3 Y.4

N Valid 97 97 97 97
Missing 13 13 13 13

Mean 4.44 4.47 4.38 4.45
Std. Deviation .661 .579 .653 .578
Variance .437 .335 .426 .334
Minimum 3 3 3 3
Maximum 5 5 5 5

Y.1

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent
Valid Netral 9 8.2 9.3 9.3

Setuju 36 32.7 37.1 46.4
Sangat Setuju 52 47.3 53.6 100.0
Total 97 88.2 100.0

Missing System 13 11.8
Total 110 100.0

Y.2

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent
Valid Netral 4 3.6 4.1 4.1

Setuju 43 39.1 44.3 48.5
Sangat Setuju 50 45.5 51.5 100.0
Total 97 88.2 100.0

Missing System 13 11.8
Total 110 100.0
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Y.3

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent
Valid Netral 9 8.2 9.3 9.3

Setuju 42 38.2 43.3 52.6
Sangat Setuju 46 41.8 47.4 100.0
Total 97 88.2 100.0

Missing System 13 11.8
Total 110 100.0

Y.4

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent
Valid Netral 4 3.6 4.1 4.1

Setuju 45 40.9 46.4 50.5
Sangat Setuju 48 43.6 49.5 100.0
Total 97 88.2 100.0

Missing System 13 11.8
Total 110 100.0
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Uji Validitas dan Uji Reliabilitas

Uji Validitas

Varibel Diskon
Correlations

X1.1 X1.2 X1.3 X1Total
X1.1 Pearson Correlation 1 .337** .362** .774**

Sig. (2-tailed) .001 .000 .000
N 97 97 97 97

X1.2 Pearson Correlation .337** 1 .356** .727**

Sig. (2-tailed) .001 .000 .000
N 97 97 97 97

X1.3 Pearson Correlation .362** .356** 1 .738**

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 97 97 97 97

X1Total Pearson Correlation .774** .727** .738** 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 97 97 97 97

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Varibel Personal Selling
Correlations

X2.1 X2.2 X2.3 X2Total
X2.1 Pearson Correlation 1 .398** .569** .811**

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 97 97 97 97

X2.2 Pearson Correlation .398** 1 .406** .730**

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 97 97 97 97

X2.3 Pearson Correlation .569** .406** 1 .853**

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 97 97 97 97

X2Total Pearson Correlation .811** .730** .853** 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 97 97 97 97

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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Varibel Fashion Involvement
Correlations

X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3Total
X3.1 Pearson Correlation 1 .308** .484** .426** .281** .745**

Sig. (2-tailed) .002 .000 .000 .005 .000
N 97 97 97 97 97 97

X3.2 Pearson Correlation .308** 1 .202* .162 .202* .507**

Sig. (2-tailed) .002 .048 .114 .047 .000
N 97 97 97 97 97 97

X3.3 Pearson Correlation .484** .202* 1 .451** .486** .777**

Sig. (2-tailed) .000 .048 .000 .000 .000
N 97 97 97 97 97 97

X3.4 Pearson Correlation .426** .162 .451** 1 .418** .721**

Sig. (2-tailed) .000 .114 .000 .000 .000
N 97 97 97 97 97 97

X3.5 Pearson Correlation .281** .202* .486** .418** 1 .685**

Sig. (2-tailed) .005 .047 .000 .000 .000
N 97 97 97 97 97 97

X3Total Pearson Correlation .745** .507** .777** .721** .685** 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000
N 97 97 97 97 97 97

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Varibel Availability of Money and Time
Correlations

X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 X4Total
X4.1 Pearson Correlation 1 .287** .254* .447** .700**

Sig. (2-tailed) .004 .012 .000 .000
N 97 97 97 97 97

X4.2 Pearson Correlation .287** 1 .263** .233* .694**

Sig. (2-tailed) .004 .009 .021 .000
N 97 97 97 97 97

X4.3 Pearson Correlation .254* .263** 1 .295** .662**

Sig. (2-tailed) .012 .009 .003 .000
N 97 97 97 97 97

X4.4 Pearson Correlation .447** .233* .295** 1 .686**

Sig. (2-tailed) .000 .021 .003 .000
N 97 97 97 97 97

X4Total Pearson Correlation .700** .694** .662** .686** 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 97 97 97 97 97

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
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Varibel Impulse Buying

Correlations
Y.1 Y.2 Y.3 Y.4 YTotal

Y.1 Pearson Correlation 1 .316** .860** .450** .877**

Sig. (2-tailed) .002 .000 .000 .000
N 97 97 97 97 97

Y.2 Pearson Correlation .316** 1 .288** .253* .576**

Sig. (2-tailed) .002 .004 .012 .000
N 97 97 97 97 97

Y.3 Pearson Correlation .860** .288** 1 .503** .869**

Sig. (2-tailed) .000 .004 .000 .000
N 97 97 97 97 97

Y.4 Pearson Correlation .450** .253* .503** 1 .714**

Sig. (2-tailed) .000 .012 .000 .000
N 97 97 97 97 97

YTotal Pearson Correlation .877** .576** .869** .714** 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 97 97 97 97 97

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Uji Reliabilitas

Varibel Diskon

Case Processing Summary
N %

Cases Valid 97 88.2
Excludeda 13 11.8
Total 110 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the
procedure.

Reliability Statistics
Cronbach's

Alpha N of Items
.617 3

Varibel Personal Selling

Case Processing Summary
N %

Cases Valid 97 88.2
Excludeda 13 11.8
Total 110 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the
procedure.

P
er

p
u

st
ak

aa
n

 IA
IN

 P
ek

al
o

n
g

an
   

   
   

   
   

P
er

p
u

st
ak

aa
n

 IA
IN

 P
ek

al
o

n
g

an



Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items

.714 3

Varibel Fashion Involvement

Case Processing Summary
N %

Cases Valid 97 88.2
Excludeda 13 11.8
Total 110 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure.

Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items

.728 5

Varibel Availability of Money and Time

Case Processing Summary
N %

Cases Valid 97 88.2
Excludeda 13 11.8
Total 110 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure.

Reliability Statistics
Cronbach's

Alpha N of Items
.617 4

Varibel Impulse Buying

Case Processing Summary
N %

Cases Valid 97 88.2
Excludeda 13 11.8
Total 110 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure.

Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items

.770 4
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Uji Asumsi Klasik

Uji Normalitas
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One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized

Residual
N 97
Normal Parametersa,b Mean .0000000

Std. Deviation 1.27165576
Most Extreme Differences Absolute .046

Positive .035
Negative -.046

Test Statistic .046
Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
c. Lilliefors Significance Correction.
d. This is a lower bound of the true significance.

Uji Linieritas

ANOVA Table
Sum of
Squares Df

Mean
Square F Sig.

YTotal *
X1Total

Between
Groups

(Combined) 149.128 6 24.855 10.972 .000

Linearity 112.903 1 112.903 49.839 .000
Deviation from
Linearity

36.225 5 7.245 3.198 .011

Within Groups 203.883 90 2.265
Total 353.010 96

ANOVA Table
Sum of

Squares Df

Mean

Square F Sig.

YTotal *

X2Total

Between

Groups

(Combined) 100.864 8 12.608 4.400 .000

Linearity 88.350 1 88.350 30.835 .000

Deviation from

Linearity

12.514 7 1.788 .624 .735

Within Groups 252.147 88 2.865

Total 353.010 96
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ANOVA Table
Sum of

Squares Df

Mean

Square F Sig.

YTotal *

X3Total

Between

Groups

(Combined) 119.224 11 10.839 3.941 .000

Linearity 75.995 1 75.995 27.630 .000

Deviation from

Linearity

43.228 10 4.323 1.572 .129

Within Groups 233.787 85 2.750

Total 353.010 96

ANOVA Table
Sum of

Squares Df

Mean

Square F Sig.

YTotal *

X4Total

Between

Groups

(Combined) 164.552 7 23.507 11.101 .000

Linearity 107.410 1 107.410 50.725 .000

Deviation from

Linearity

57.141 6 9.524 4.498 .001

Within Groups 188.459 89 2.118

Total 353.010 96

Uji Multikolinearitas

Coefficientsa

Model

Unstandardized Coefficients

Standardized

Coefficients

t Sig.

Collinearity Statistics

B Std. Error Beta Tolerance VIF

1 (Constant) 1.639 1.521 1.078 .284

X1Total .274 .116 .245 2.361 .020 .444 2.250

X2Total .212 .102 .202 2.075 .041 .505 1.980

X3Total .111 .049 .179 2.247 .027 .755 1.324

X4Total .455 .075 .431 6.032 .000 .936 1.069

a. Dependent Variable: YTotal
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Uji Heteroskedastisitas

Uji Grafik Scatterplot

Coefficientsa

Model

Unstandardized Coefficients

Standardized

Coefficients

T Sig.B Std. Error Beta

1 (Constant) -.039 .862 -.045 .964

X1Total .001 .066 .002 .012 .990

X2Total .100 .058 .247 1.733 .086

X3Total -.006 .028 -.023 -.201 .841

X4Total -.007 .043 -.018 -.168 .867

a. Dependent Variable: ABS_RES
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Analaisis Regresi Linier Berganda
Coefficientsa

Model
Unstandardized Coefficients

Standardized
Coefficients

T Sig.B Std. Error Beta
1 (Constant) 1.639 1.521 1.078 .284

X1Total .274 .116 .245 2.361 .020
X2Total .212 .102 .202 2.075 .041
X3Total .111 .049 .179 2.247 .027
X4Total .455 .075 .431 6.032 .000

a. Dependent Variable: YTotal

Uji Hipotesis

Uji t
Coefficientsa

Model
Unstandardized Coefficients

Standardized
Coefficients

t Sig.B Std. Error Beta
1 (Constant) 1.639 1.521 1.078 .284

X1Total .274 .116 .245 2.361 .020
X2Total .212 .102 .202 2.075 .041
X3Total .111 .049 .179 2.247 .027
X4Total .455 .075 .431 6.032 .000

a. Dependent Variable: YTotal

Uji F
ANOVAa

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig.

1 Regression 197.768 4 49.442 29.300 .000b

Residual 155.242 92 1.687

Total 353.010 96

a. Dependent Variable: YTotal

b. Predictors: (Constant), X4Total, X2Total, X3Total, X1Total

Koefisien Determinasi

Model Summary

Model R R Square
Adjusted R

Square
Std. Error of the

Estimate
1 .748a .560 .541 1.299
a. Predictors: (Constant), X4Total, X2Total, X3Total, X1Total
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TABEL r

DF = n-2 0.1 0.05 0.02 0.01 0.001

r 0.1 r 0.05 r 0.02 r 0.01 r 0.001
1 0,9877 0,9969 0,9995 0,9999 1,0000
2 0,9000 0,9500 0,9800 0,9900 0,9990
3 0,8054 0,8783 0,9343 0,9587 0,9911
4 0,7293 0,8114 0,8822 0,9172 0,9741
5 0,6694 0,7545 0,8329 0,8745 0,9509
6 0,6215 0,7067 0,7887 0,8343 0,9249
7 0,5822 0,6664 0,7498 0,7977 0,8983
8 0,5494 0,6319 0,7155 0,7646 0,8721
9 0,5214 0,6021 0,6851 0,7348 0,8470
10 0,4973 0,5760 0,6581 0,7079 0,8233
11 0,4762 0,5529 0,6339 0,6835 0,8010
12 0,4575 0,5324 0,6120 0,6614 0,7800
13 0,4409 0,5140 0,5923 0,6411 0,7604
14 0,4259 0,4973 0,5742 0,6226 0,7419
15 0,4124 0,4821 0,5577 0,6055 0,7247
16 0,4000 0,4683 0,5425 0,5897 0,7084
17 0,3887 0,4555 0,5285 0,5751 0,6932
18 0,3783 0,4438 0,5155 0,5614 0,6788
19 0,3687 0,4329 0,5034 0,5487 0,6652
20 0,3598 0,4227 0,4921 0,5368 0,6524
21 0,3515 0,4132 0,4815 0,5256 0,6402
22 0,3438 0,4044 0,4716 0,5151 0,6287
23 0,3365 0,3961 0,4622 0,5052 0,6178
24 0,3297 0,3882 0,4534 0,4958 0,6074
25 0,3233 0,3809 0,4451 0,4869 0,5974
26 0,3172 0,3739 0,4372 0,4785 0,5880
27 0,3115 0,3673 0,4297 0,4705 0,5790
28 0,3061 0,3610 0,4226 0,4629 0,5703
29 0,3009 0,3550 0,4158 0,4556 0,5620
30 0,2960 0,3494 0,4093 0,4487 0,5541
31 0,2913 0,3440 0,4032 0,4421 0,5465
32 0,2869 0,3388 0,3972 0,4357 0,5392
33 0,2826 0,3338 0,3916 0,4296 0,5322
34 0,2785 0,3291 0,3862 0,4238 0,5254
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35 0,2746 0,3246 0,3810 0,4182 0,5189
36 0,2709 0,3202 0,3760 0,4128 0,5126
37 0,2673 0,3160 0,3712 0,4076 0,5066
38 0,2638 0,3120 0,3665 0,4026 0,5007
39 0,2605 0,3081 0,3621 0,3978 0,4950
40 0,2573 0,3044 0,3578 0,3932 0,4896
41 0,2542 0,3008 0,3536 0,3887 0,4843
42 0,2512 0,2973 0,3496 0,3843 0,4791
43 0,2483 0,2940 0,3457 0,3801 0,4742
44 0,2455 0,2907 0,3420 0,3761 0,4694
45 0,2429 0,2876 0,3384 0,3721 0,4647
46 0,2403 0,2845 0,3348 0,3683 0,4601
47 0,2377 0,2816 0,3314 0,3646 0,4557
48 0,2353 0,2787 0,3281 0,3610 0,4514
49 0,2329 0,2759 0,3249 0,3575 0,4473
50 0,2306 0,2732 0,3218 0,3542 0,4432
51 0,2284 0,2706 0,3188 0,3509 0,4393
52 0,2262 0,2681 0,3158 0,3477 0,4354
53 0,2241 0,2656 0,3129 0,3445 0,4317
54 0,2221 0,2632 0,3102 0,3415 0,4280
55 0,2201 0,2609 0,3074 0,3385 0,4244
56 0,2181 0,2586 0,3048 0,3357 0,4210
57 0,2162 0,2564 0,3022 0,3328 0,4176
58 0,2144 0,2542 0,2997 0,3301 0,4143
59 0,2126 0,2521 0,2972 0,3274 0,4110
60 0,2108 0,2500 0,2948 0,3248 0,4079
61 0,2091 0,2480 0,2925 0,3223 0,4048
62 0,2075 0,2461 0,2902 0,3198 0,4018
63 0,2058 0,2441 0,2880 0,3173 0,3988
64 0,2042 0,2423 0,2858 0,3150 0,3959
65 0,2027 0,2404 0,2837 0,3126 0,3931
66 0,2012 0,2387 0,2816 0,3104 0,3903
67 0,1997 0,2369 0,2796 0,3081 0,3876
68 0,1982 0,2352 0,2776 0,3060 0,3850
69 0,1968 0,2335 0,2756 0,3038 0,3823
70 0,1954 0,2319 0,2737 0,3017 0,3798
71 0,1940 0,2303 0,2718 0,2997 0,3773
72 0,1927 0,2287 0,2700 0,2977 0,3748
73 0,1914 0,2272 0,2682 0,2957 0,3724

P
er

p
u

st
ak

aa
n

 IA
IN

 P
ek

al
o

n
g

an
   

   
   

   
   

P
er

p
u

st
ak

aa
n

 IA
IN

 P
ek

al
o

n
g

an



74 0,1901 0,2257 0,2664 0,2938 0,3701
75 0,1888 0,2242 0,2647 0,2919 0,3678
76 0,1876 0,2227 0,2630 0,2900 0,3655
77 0,1864 0,2213 0,2613 0,2882 0,3633
78 0,1852 0,2199 0,2597 0,2864 0,3611
79 0,1841 0,2185 0,2581 0,2847 0,3589
80 0,1829 0,2172 0,2565 0,2830 0,3568
81 0,1818 0,2159 0,2550 0,2813 0,3547
82 0,1807 0,2146 0,2535 0,2796 0,3527
83 0,1796 0,2133 0,2520 0,2780 0,3507
84 0,1786 0,2120 0,2505 0,2764 0,3487
85 0,1775 0,2108 0,2491 0,2748 0,3468
86 0,1765 0,2096 0,2477 0,2732 0,3449
87 0,1755 0,2084 0,2463 0,2717 0,3430
88 0,1745 0,2072 0,2449 0,2702 0,3412
89 0,1735 0,2061 0,2435 0,2687 0,3393
90 0,1726 0,2050 0,2422 0,2673 0,3375
91 0,1716 0,2039 0,2409 0,2659 0,3358
92 0,1707 0,2028 0,2396 0,2645 0,3341
93 0,1698 0,2017 0,2384 0,2631 0,3323
94 0,1689 0,2006 0,2371 0,2617 0,3307
95 0,1680 0,1996 0,2359 0,2604 0,3290
96 0,1671 0,1986 0,2347 0,2591 0,3274
97 0,1663 0,1975 0,2335 0,2578 0,3258
98 0,1654 0,1966 0,2324 0,2565 0,3242
99 0,1646 0,1956 0,2312 0,2552 0,3226
100 0,1638 0,1946 0,2301 0,2540 0,3211
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TABEL t

Pr
df

0.25 0.10 0.05 0.025
0.50 0.20 0.10 0.050

1 1.00000 3.07768 6.31375 12.70620
2 0.81650 1.88562 2.91999 4.30265
3 0.76489 1.63774 2.35336 3.18245
4 0.74070 1.53321 2.13185 2.77645
5 0.72669 1.47588 2.01505 2.57058
6 0.71756 1.43976 1.94318 2.44691
7 0.71114 1.41492 1.89458 2.36462
8 0.70639 1.39682 1.85955 2.30600
9 0.70272 1.38303 1.83311 2.26216
10 0.69981 1.37218 1.81246 2.22814
11 0.69745 1.36343 1.79588 2.20099
12 0.69548 1.35622 1.78229 2.17881
13 0.69383 1.35017 1.77093 2.16037
14 0.69242 1.34503 1.76131 2.14479
15 0.69120 1.34061 1.75305 2.13145
16 0.69013 1.33676 1.74588 2.11991
17 0.68920 1.33338 1.73961 2.10982
18 0.68836 1.33039 1.73406 2.10092
19 0.68762 1.32773 1.72913 2.09302
20 0.68695 1.32534 1.72472 2.08596
21 0.68635 1.32319 1.72074 2.07961
22 0.68581 1.32124 1.71714 2.07387
23 0.68531 1.31946 1.71387 2.06866
24 0.68485 1.31784 1.71088 2.06390
25 0.68443 1.31635 1.70814 2.05954
26 0.68404 1.31497 1.70562 2.05553
27 0.68368 1.31370 1.70329 2.05183
28 0.68335 1.31253 1.70113 2.04841
29 0.68304 1.31143 1.69913 2.04523
30 0.68276 1.31042 1.69726 2.04227
31 0.68249 1.30946 1.69552 2.03951
32 0.68223 1.30857 1.69389 2.03693
33 0.68200 1.30774 1.69236 2.03452
34 0.68177 1.30695 1.69092 2.03224
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35 0.68156 1.30621 1.68957 2.03011
36 0.68137 1.30551 1.68830 2.02809
37 0.68118 1.30485 1.68709 2.02619
38 0.68100 1.30423 1.68595 2.02439
39 0.68083 1.30364 1.68488 2.02269
40 0.68067 1.30308 1.68385 2.02108
41 0.68052 1.30254 1.68288 2.01954
42 0.68038 1.30204 1.68195 2.01808
43 0.68024 1.30155 1.68107 2.01669
44 0.68011 1.30109 1.68023 2.01537
45 0.67998 1.30065 1.67943 2.01410
46 0.67986 1.30023 1.67866 2.01290
47 0.67975 1.29982 1.67793 2.01174
48 0.67964 1.29944 1.67722 2.01063
49 0.67953 1.29907 1.67655 2.00958
50 0.67943 1.29871 1.67591 2.00856
51 0.67933 1.29837 1.67528 2.00758
52 0.67924 1.29805 1.67469 2.00665
53 0.67915 1.29773 1.67412 2.00575
54 0.67906 1.29743 1.67356 2.00488
55 0.67898 1.29713 1.67303 2.00404
56 0.67890 1.29685 1.67252 2.00324
57 0.67882 1.29658 1.67203 2.00247
58 0.67874 1.29632 1.67155 2.00172
59 0.67867 1.29607 1.67109 2.00100
60 0.67860 1.29582 1.67065 2.00030
61 0.67853 1.29558 1.67022 1.99962
62 0.67847 1.29536 1.66980 1.99897
63 0.67840 1.29513 1.66940 1.99834
64 0.67834 1.29492 1.66901 1.99773
65 0.67828 1.29471 1.66864 1.99714
66 0.67823 1.29451 1.66827 1.99656
67 0.67817 1.29432 1.66792 1.99601
68 0.67811 1.29413 1.66757 1.99547
69 0.67806 1.29394 1.66724 1.99495
70 0.67801 1.29376 1.66691 1.99444
71 0.67796 1.29359 1.66660 1.99394
72 0.67791 1.29342 1.66629 1.99346
73 0.67787 1.29326 1.66600 1.99300
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74 0.67782 1.29310 1.66571 1.99254
75 0.67778 1.29294 1.66543 1.99210
76 0.67773 1.29279 1.66515 1.99167
77 0.67769 1.29264 1.66488 1.99125
78 0.67765 1.29250 1.66462 1.99085
79 0.67761 1.29236 1.66437 1.99045
80 0.67757 1.29222 1.66412 1.99006
81 0.67753 1.29209 1.66388 1.98969
82 0.67749 1.29196 1.66365 1.98932
83 0.67746 1.29183 1.66342 1.98896
84 0.67742 1.29171 1.66320 1.98861
85 0.67739 1.29159 1.66298 1.98827
86 0.67735 1.29147 1.66277 1.98793
87 0.67732 1.29136 1.66256 1.98761
88 0.67729 1.29125 1.66235 1.98729
89 0.67726 1.29114 1.66216 1.98698
90 0.67723 1.29103 1.66196 1.98667
91 0.67720 1.29092 1.66177 1.98638
92 0.67717 1.29082 1.66159 1.98609
93 0.67714 1.29072 1.66140 1.98580
94 0.67711 1.29062 1.66123 1.98552
95 0.67708 1.29053 1.66105 1.98525
96 0.67705 1.29043 1.66088 1.98498
97 0.67703 1.29034 1.66071 1.98472
98 0.67700 1.29025 1.66055 1.98447
99 0.67698 1.29016 1.66039 1.98422
100 0.67695 1.29007 1.66023 1.98397
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TABEL F

Signifikansi
0.05

df 1

df 2 1 2 3 4 5
1 161 199 216 225 230
2 18.51 19.00 19.16 19.25 19.30
3 10.13 9.55 9.28 9.12 9.01
4 7.71 6.94 6.59 6.39 6.26
5 6.61 5.79 5.41 5.19 5.05
6 5.99 5.14 4.76 4.53 4.39
7 5.59 4.74 4.35 4.12 3.97
8 5.32 4.46 4.07 3.84 3.69
9 5.12 4.26 3.86 3.63 3.48
10 4.96 4.10 3.71 3.48 3.33
11 4.84 3.98 3.59 3.36 3.20
12 4.75 3.89 3.49 3.26 3.11
13 4.67 3.81 3.41 3.18 3.03
14 4.60 3.74 3.34 3.11 2.96
15 4.54 3.68 3.29 3.06 2.90
16 4.49 3.63 3.24 3.01 2.85
17 4.45 3.59 3.20 2.96 2.81
18 4.41 3.55 3.16 2.93 2.77
19 4.38 3.52 3.13 2.90 2.74
20 4.35 3.49 3.10 2.87 2.71
21 4.32 3.47 3.07 2.84 2.68
22 4.30 3.44 3.05 2.82 2.66
23 4.28 3.42 3.03 2.80 2.64
24 4.26 3.40 3.01 2.78 2.62
25 4.24 3.39 2.99 2.76 2.60
26 4.23 3.37 2.98 2.74 2.59
27 4.21 3.35 2.96 2.73 2.57
28 4.20 3.34 2.95 2.71 2.56
29 4.18 3.33 2.93 2.70 2.55
30 4.17 3.32 2.92 2.69 2.53
31 4.16 3.30 2.91 2.68 2.52
32 4.15 3.29 2.90 2.67 2.51
33 4.14 3.28 2.89 2.66 2.50
34 4.13 3.28 2.88 2.65 2.49
35 4.12 3.27 2.87 2.64 2.49
36 4.11 3.26 2.87 2.63 2.48
37 4.11 3.25 2.86 2.63 2.47
38 4.10 3.24 2.85 2.62 2.46
39 4.09 3.24 2.85 2.61 2.46
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Signifikansi
0.05

df 1

df 2 1 2 3 4 5
40 4.08 3.23 2.84 2.61 2.45
41 4.08 3.23 2.83 2.60 2.44
42 4.07 3.22 2.83 2.59 2.44
43 4.07 3.21 2.82 2.59 2.43
44 4.06 3.21 2.82 2.58 2.43
45 4.06 3.20 2.81 2.58 2.42
46 4.05 3.20 2.81 2.57 2.42
47 4.05 3.20 2.80 2.57 2.41
48 4.04 3.19 2.80 2.57 2.41
49 4.04 3.19 2.79 2.56 2.40
50 4.03 3.18 2.79 2.56 2.40
51 4.03 3.18 2.79 2.55 2.40
52 4.03 3.18 2.78 2.55 2.39
53 4.02 3.17 2.78 2.55 2.39
54 4.02 3.17 2.78 2.54 2.39
55 4.02 3.16 2.77 2.54 2.38
56 4.01 3.16 2.77 2.54 2.38
57 4.01 3.16 2.77 2.53 2.38
58 4.01 3.16 2.76 2.53 2.37
59 4.00 3.15 2.76 2.53 2.37
60 4.00 3.15 2.76 2.53 2.37
61 4.00 3.15 2.76 2.52 2.37
62 4.00 3.15 2.75 2.52 2.36
63 3.99 3.14 2.75 2.52 2.36
64 3.99 3.14 2.75 2.52 2.36
65 3.99 3.14 2.75 2.51 2.36
66 3.99 3.14 2.74 2.51 2.35
67 3.98 3.13 2.74 2.51 2.35
68 3.98 3.13 2.74 2.51 2.35
69 3.98 3.13 2.74 2.50 2.35
70 3.98 3.13 2.74 2.50 2.35
71 3.98 3.13 2.73 2.50 2.34
72 3.97 3.12 2.73 2.50 2.34
73 3.97 3.12 2.73 2.50 2.34
74 3.97 3.12 2.73 2.50 2.34
75 3.97 3.12 2.73 2.49 2.34
76 3.97 3.12 2.72 2.49 2.33
77 3.97 3.12 2.72 2.49 2.33
78 3.96 3.11 2.72 2.49 2.33
79 3.96 3.11 2.72 2.49 2.33
80 3.96 3.11 2.72 2.49 2.33
81 3.96 3.11 2.72 2.48 2.33
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Signifikansi
0.05

df 1

df 2 1 2 3 4 5
82 3.96 3.11 2.72 2.48 2.33
83 3.96 3.11 2.71 2.48 2.32
84 3.95 3.11 2.71 2.48 2.32
85 3.95 3.10 2.71 2.48 2.32
86 3.95 3.10 2.71 2.48 2.32
87 3.95 3.10 2.71 2.48 2.32
88 3.95 3.10 2.71 2.48 2.32
89 3.95 3.10 2.71 2.47 2.32
90 3.95 3.10 2.71 2.47 2.32
91 3.95 3.10 2.70 2.47 2.31
92 3.94 3.10 2.70 2.47 2.31
93 3.94 3.09 2.70 2.47 2.31
94 3.94 3.09 2.70 2.47 2.31
95 3.94 3.09 2.70 2.47 2.31
96 3.94 3.09 2.70 2.47 2.31
97 3.94 3.09 2.70 2.47 2.31
98 3.94 3.09 2.70 2.46 2.31
99 3.94 3.09 2.70 2.46 2.31
100 3.94 3.09 2.70 2.46 2.31
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DOKUMENTASI PENELITIAN

Kondsi Nibras House Medono, Kondsi Nibras House Medono,

Kota Pekalongan Kota Pekalongan

Pengisian kuesioner Pengisian kuesioner
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Pengisian kuesioner Pengisian kuesioner

Koordinasi perizinan penelitian Pembagian kuesioer
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SURAT DOSEN PEMBIMBING
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SURAT PERMOHONAN IZIN PENELITIAN
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SURAT KETERANGAN PENELITIAN
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Pengurus MPK SMK N 3 Pekalongan Periode 2015

Pengurus HMJ Ekonomi Syariah Periode 2017-2018

Pengurus IPNU- IPPNU Desa Karang Jompo Periode
2019

Pengurus IPPNU PAC Kecamatan Tirto Periode 2020

Pengurus Karang Taruna Desa Karang Jompo Periode
2020

B. Biodata Orang Tua
Nama Bapak : A. Rozi

Nama Ibu : Faizah

Pekerjaan Bapak : Pedagang

Pekerjaan Ibu : Ibu Rumah Tangga

Alamat : Desa Karang Jompo, Dukuh Dampyak Barat ,
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