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BAB V  

PENUTUPAN 

 

Penelitian ini memiliki tujuan utama yaitu untuk menilai apakah persepsi nilai 

konsumen dari ulasan online dan penelusuran mempengaruhi dorongan membeli 

secara impulsif dan akhirnya mengarah pada perilaku pembelian impulisf pada 

konsumen website Sociolla. Dalam penelitian ini, responden yang digunakan adalah 

responden yang menggunakan dan pernah melakukan pembelian pada website 

Sociolla selama satu tahun terakhir. Setelah melakukan penyebaran kuesioner 

melalui google form, total responden yang didapat adalah 237 responden namun 7 

diantaranya tidak memenuhi syarat kuesioner yang telah ditentukan. Sehingga 

kuesioner yang digunakan dalam penelitian ini adalah 230 responden. Berdasarkan 

data yang telah dikumpulkan, hasil analisis data, dan pengujian hipotesis, maka 

dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

5.1 Kesimpulan Pengujian Hipotesis 

5.1.1 Kesimpulan Profil Responden 

1.    Berdasarkan hasil analisis profil responden yang digolongkan berdasarkan 

jenis kelamin, jumlah responden wanita lebih besar dibandingkan responden 

pria. Dari total 230 responden, terdapat 32 responden pria atau 14% dan 198 

responden wanita atau 86%.  

2. Berdasarkan hasil analisis profil responden yang digolongkan berdasarkan 

umur, terdapat 115 responden (50%) yang berumur 21 – 25 tahun, 54 
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responden (24%) yang berumur 15-20 tahun dan 42 responden (18%) yang 

berumur 26 - 30 tahun. 

3. Berdasarkan hasil analisis profil responden yang digolongkan berdasarkan 

pekerjaan, terdapat 132 responden (57%) berstatus sebagai mahasiswa, 59 

responden (26%) merupakan karyawan dan 16 responden (7%) berstatus 

sebagai pelajar SMP/SMA. 

4. Berdasarkan hasil analisis profil responden yang digolongkan berdasarkan 

rata-rata pendapatan perbulan, terdapat 60 responden (26%) dengan rata-rata 

pendapatan perbulan dibawah Rp 1.000.000, 57 responden (25%) dengan rata-

rata pendapat perbulan Rp 1.000.000 – Rp 2.000.000 dan 38 responden (16%) 

dengan rata-rata pendapatan perbulan diatas Rp 5.000.000.  

5. Berdasarkan hasil analisis profil responden yang digolongkan berdasarkan 

jumlah pembelian di website Sociolla, terdapat 68 responden (30%) dengan 

jumlah pembelian Rp 500.000 – Rp 1.000.000, 64 responden (28%) dengan 

jumlah pembelian dibawah Rp 500.000 dan 47 responden (20%) dengan 

jumlah pembelian Rp 1.000.000 – Rp 2.000.000. 

6. Berdasarkan hasil analisis profil responden yang digolongkan berdasarkan 

rata-rata waktu penelusuran, terdapat 78 responden (34%) dengan rata-rata 

waktu penelusuran10 – 30 menit, 57 responden (25%) dengan rata-rata waktu 

penelusuran 31 – 60 menit, dan 52 responden (23%) dengan rata-rata waktu 

penelusuran1 – 2 jam.  
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7. Berdasarkan hasil analisis profil responden yang digolongkan berdasarkan 

frekuensi pembelian responden dalam 1 tahun terakhir di website Sociolla, 

terdapat 82 responden (36%) dengan frekuensi pembelian dibawah 6 kali 

dalam setahun, 73 responden (32%) dengan frekuensi pembelian 6 – 12 kali 

dalam setahun, dan 60 responden (26%) dengan frekuensi pembelian 13 – 20 

kali dalam setahun. 

5.1.2 Kesimpulan Pengujian Hipotesis 

Berdasarkan hasil Uji Hipotesis yang telah dilakukan peneliti menggunakan 

Partial Least Square maka dapat disimpulkan bahwa: 

1. Variabel Dorongan Untuk Membeli Secara Impulsif (DMI) berpengaruh 

positif terhadap Variabel Perilaku Pembelian Impulsif (PPI). Hal ini berarti 

bahwa ketika konsumen semakin memiliki dorongan untuk membeli secara 

impulsif yang tinggi, maka akan semakin tinggi pula perilaku pembelian 

impulsif mereka.  

2. Variabel Penelurusan (PLN) berpengaruh positif terhadap Variabel Dorongan 

Untuk Membeli Secara Impulsif (DMI). Hal ini berarti bahwa ketika konsumen 

pengguna website Sociolla melakukan aktivitas penelusuran di website 

Sociolla, mereka memiliki akses untuk mendapatkan berbagai macam 

informasi sehingga mereka cenderung memiliki hasrat untuk membeli secara 

online yang dapat memacu efek dorongan untuk membeli secara impulsif. 

3. Variabel Nilai Utilitarian (NU) berpengaruh positif terhadap Variabel 

Penelusuran (PLN). Hal ini berarti ketika konsumen pengguna website Sociolla 

yang menekankan nilai utilitarian akan lebih melakukan banyak pertimbangan 
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dan survei sebelum mereka membeli suatu produk. Sehingga mereka lebih 

sering melakukan proses penelusuran mengenai produk tersebut termasuk 

menelusuri ulasan onlinenya. 

4. Variabel Nilai Hedonis (NH) berpengaruh positif terhadap Variabel 

Penelusuran (PLN). Hal ini berarti ketika konsumen pengguna website Sociolla 

yang menekankan nilai hedonis akan cenderung memiliki kesenangan dalam 

berbelanja. Sehingga mereka akan semakin memiliki kecenderungan yang 

lebih besar untuk melakukan kegiatan penelusuran untuk menelusuri produk 

maupun penawaran yang menarik. Termasuk juga menikmati dalam 

menelusuri ulasan online untuk meyakinkan mereka bahwa mereka “harus 

membeli” produk tersebut yang sebenarnya pembelian tersebut tidak mereka 

rencanakan terlebih dahulu. 

5. Pengaruh Variabel Nilai Utilitarian (NU) pada Variabel Penelusuran (PLN) 

lebih besar untuk konsumen impulsif rendah. Hal ini berarti ketika konsumen 

memiliki tingkat impulsif yang rendah, dalam proses penelusuran mereka 

cenderung responsif terhadap nilai utilitarian pada ulasan online yang 

bermanfaat sehingga membantu mereka untuk menyimpulkan kualitas suatu 

produk yang ingin mereka beli. 

6. Pengaruh Variabel Nilai Hedonis (NH) pada Variabel Penelusuran (PLN) lebih 

besar untuk konsumen impulsif tinggi. Hal ini berarti ketika konsumen 

memiliki tingkat impulsif yang tinggi, dalam proses penelusuran mereka akan 

cenderung responsif pada nilai hedonis pada ulasan online sehingga mereka 
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lebih menikmati dalam membaca ulasan online dan bersedia untuk 

menghabiskan waktu di situs belanja online.  

7. Pengaruh Variabel Penelusuran (PLN) pada Variabel Dorongan Untuk 

Membeli Secara Impulsif (DMI) lebih besar untuk konsumen impulsif tinggi. 

Hal ini berarti ketika konsumen website Sociolla memiliki tingkat impulsif 

yang tinggi mereka akan lebih senang menghabiskan waktu dengan melakukan 

kegiatan penelusuran. Dalam proses penelusuran ini akan mendorong 

konsumen untuk  membeli secara impulsif karena didukung oleh atmosfer 

website seperti promosi, detail produk yang lengkap hingga penawaran-

penawaran yang diberikan Sociolla. 

8. Pengaruh Variabel Dorongan Untuk Membeli Secara Impulsif (DMI) pada 

Variabel Perilaku Pembelian Impulsif (PPI) lebih besar terhadap untuk 

konsumen impulsif tinggi. Hal ini berarti ketika konsumen website Sociolla 

dengan tingkat impulsif yang tinggi memiliki pengaruh dorongan untuk 

membeli secara impulsif maka akan mempengaruhi perilaku pembelian 

impulsif mereka. Kemungkinan hal ini dapat terjadi karena adanya rasa 

kesenangan konsumen terhadap website Sociolla yang menyebabkan 

munculnya ekspresi yang kuat ketika melakukan pembelian yang mendadak 

tanpa rencana dan tanpa memikirkan kebutuhan barang tersebut. 
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5.2 Implikasi 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, implikasi manajerial yang 

dapat diberikan adalah sebagai berikut: 

1. Sociolla dapat mempertimbangkan untuk menggunakan ulasan online sebagai 

alat pemasaran untuk bertindak sebagai alat pengaruh lingkungan dan sosial 

yang efektif dan untuk mempromosikan perilaku pembelian impulsif 

konsumen. 

2. Dalam peneltian yang telah dilakukan, hasil menunjukkan bahwa nilai 

utilitarian ulasan online dapat mempengaruhi perilaku penelusuran konsumen 

terlebih bagi konsumen dengan impulsif rendah. Mereka akan menghabiskan 

lebih banyak waktu untuk menelusuri situs web belanja dengan harapan 

menemukan ulasan online yang bermanfaat. Sehingga dengan itu Sociolla 

dapat tetap mempertahankan tampilan pada kolom ulasan online di website 

Sociolla dengan menawarkan tempat bagi orang-orang untuk memposting 

ulasan yang bermanfaat seperti mencakup evaluasi dari berbagai aspek produk. 

Sehingga hal tersebut dapat mendorong perilaku pembelian yang lebih impulsif 

dari konsumen.  

3. Dalam peneltian yang telah dilakukan, hasil menunjukkan bahwa nilai hedonis 

ulasan online dapat mempengaruhi perilaku penelusuran konsumen terlebih 

bagi konsumen dengan impulsif tinggi. Konsumen yang sangat impulsif akan 

cenderung menghabiskan lebih banyak waktu untuk menelusuri situs web 

belanja karena mereka senang dan menikmati membaca ulasan online. 

Sehingga dengan itu Sociolla dapat tetap mepertahankan fitur pada kolom 
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ulasan online di website Sociolla yang memberi konsumen pilihan untuk dapat 

memfilter ulasan online berdasarkan preferensi mereka. Dengan demikian, 

mereka dapat mengidentifikasi ulasan yang paling menyenangkan untuk 

dibaca. Sociolla juga dapat mendorong konsumen sebelumnya untuk 

memposting ulasan yang relatif panjang dengan gambar atau video. Hal 

tersebut dapat meningkatkan pengalaman nyata dan waktu yang dihabiskan 

untuk membaca ulasan online, menciptakan nilai yang lebih hedonis yang 

kemudian mendorong konsumen yang sangat impulsif untuk menelusuri situs 

web belanja dan mengembangkan lebih lanjut perilaku pembelian impulsif. 

5.3 Keterbatasan Penelitian & Saran 

Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan yaitu: 

1. Penelitian ini hanya berfokus pada website Sociolla tetapi tidak menjangkau 

aplikasi Sociolla sedangkan banyak konsumen yang lebih suka menggunakan 

aplikasi karena penggunaannya yang lebih efektif dan efisien dibanding 

website 

2. Dalam proses mencari data, peneliti hanya memfokuskan pada Pulau Jawa dan 

tidak menjangkau daerah lain di luar Pulau Jawa. Hal ini dilakukan untuk 

kepentingan generalisasi data. Mengingat sebagian besar konsumen dari 

Sociolla berdomisili di Pulau Jawa. 

3. Penelitian ini menggunakan objek Sociolla yang mana merupakan e-commerce 

pada kategori kecantikan. Sehingga responden wanita sangat mendominasi dan 

responden pria yang sangat sedikit. 
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4. Karena kepentingan generalisasi data, maka profil responden tidak bisa 

dijadikan acuan ataupun dijadikan kriteria pada penelitian. 

Berdasarkan hasil pembahasan penelitian dan kesimpulan, maka saran yang 

dapat diberikan untuk penelitian selanjutnya agar lebih baik adalah: 

1. Untuk penelitian selanjutnya disarankan untuk dapat melakukan penelitian 

dengan menggunakan banyak e-commerce lainnya. 

2. Untuk penelitian selanjutnya disarankan untuk meneliti mengenai anteseden 

nilai utilitarian dan nilai hedonis mengingat bahwa dalam penelitian ini hanya 

berfokus pada efek yang signifikan atas kedua nilai tersebut. 

3. Aplikasi Sociolla juga dapat dijadikan objek penelitian, karena konsumen 

Sociolla tidak hanya mengakses website saja namun banyak juga yang 

menggunakan aplikasi. 

4. Untuk penelitian selanjutnya disarankan untuk dapat menambah kategori 

produk yang lebih luas lagi tidak hanya produk kecantikan saja agar dapat 

menambah jumlah responden. 

5. Untuk penelitian selanjutnya disarankan untuk menguji beda profil responden. 

6. Dalam proses mencari data, penelitian bisa dilakukan untuk menjangkau 

daerah lain di luar Pulau Jawa. 
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LAMPIRAN 

 

 

Lampiran 1. Pertanyaan Kuesioner 

 

PETUNJUK PENGISIAN 

Daftar pertanyaan berikut ini terdiri dari jenis isian dan jenis pilihan. Jawablah 

pertanyaan dibawah ini sesuai dengan pengalaman dan pendapat teman-teman. Isi 

dari kuesioner ini akan digunakan untuk penelitian skripsi ini dan tidak untuk tujuan 

lain. Segala informasi yang diberikan akan dijamin kerahasiaannya. 

Adapun kriteria yang dibutuhkan untuk mengisi kuesioner ini adalah sebagai 

berikut: 

1. Umur 15 - 35 tahun 

2. Berdomisili di Pulau Jawa, Indonesia 

3. Pengguna & pernah melakukan pembelian di website Sociolla 
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A. PERTANYAAN FILTER 

 

Apakah Anda mengetahui e-commerce Sociolla?  

 

1. Ya    2. Tidak 

 

Apakah Anda pengguna website Sociolla?  

 

1. Ya    2. Tidak 

 

Apakah Anda pernah melakukan pembelian di website Sociolla dalam 1 

tahun terakhir? 

 

1. Ya    2. Tidak 

 

B. IDENTITAS RESPONDEN 

 

1. Gender 

a. Laki-laki     

b. Perempuan 

2. Usia (berupa angka) 

____ 
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3. Status 

a. Pelajar (SMP/SMA)    

b. Mahasiswa     

c. Karyawan 

d. Lainnya __ 

4. Rata-rata pendapatan perbulan 

a. < Rp 1.000.000      

b. Rp 1.000.000 – Rp 2.000.000    

c. Rp 2.000.001 – Rp 3.000.000 

d. Rp 3.000.001 – Rp 4.000.000 

e. Rp 4.000.001 – Rp 5.000.000 

f. > Rp 5.000.000 

5. Jumlah pembelian selama 1 tahun terakhir di website Sociolla 

a. < Rp 500.000 

b. Rp 500.001 – Rp 1.000.000 

c. Rp 1.000.001 – Rp 2.000.000 

d. Rp 2.000.001 – Rp 3.000.000 

e. > Rp 3.000.000 

6. Rata-rata waktu yang dihabiskan untuk browsing di website Sociolla 

a. < 10 menit   

b. 10 – 30 menit   
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c. 31 – 60 menit 

d. 1 – 2 jam 

e. 3 – 5 jam 

f. 6 – 7 jam 

g. > 7 jam 

7. Frekuensi pembelian pada website Sociolla dalam 1 tahun terakhir 

a. < 6 kali 

b. 6 – 12 kali 

c. 13 – 20 kali 

d. > 20 kali 

 

C. KUESIONER 

Menggunakan Skala Likert : 

1. Sangat Tidak Setuju 

2. Tidak Setuju 

3. Netral 

4. Setuju 

5. Sangat Setuju 
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Nilai Utilitarian (Utilitarian Value) 

(Wang, 2010) 

 

 

Nilai Hedonis (Hedonic Value) 

(Wang, 2010) 

No Pertanyaan STS TS N S SS 

1 Saya merasa ulasan online pada 

website Sociolla sangat bermanfaat 

     

2 Saya merasa puas dengan ulasan 

online yang ada pada website 

Sociolla 

     

3 Saya merasa cocok dengan apa 

yang saya butuhkan ketika 

membaca ulasan online di website 

Sociolla 

     

4 Saya dapat menemukan informasi 

yang saya cari saat membaca ulasan 

online di website Sociolla 

     

No Pertanyaan STS TS N S SS 

1 Saya menikmati membaca ulasan 

online di website Sociolla 

     

2 Saya merasa dengan membaca 

ulasan online di website Sociolla 

dapat mengurangi rasa stress 

     

3 Saya merasa senang saat membaca 

ulasan online di website Sociolla 

     

4 Saya membaca ulasan online bukan 

untuk mencari informasi tapi 

     

 

 



105 
 

 

 

 

Penelusuran (Browsing) 

(Floh dan Madlberger, 2013) 

 

Dorongan untuk Membeli Secara Impulsif (Urge to Buy Impulsively) 

(Parboteeah et al., 2009) 

karena saya menikmati membaca 

ulasan online 

No Pertanyaan STS TS N S SS 

1 Presentasi waktu yang saya 

habiskan hanya untuk melihat-lihat 

di website Sociolla cukup tinggi 

     

2 Dapat dikatakan bahwa yang saya 

lakukan hanyalah “melihat-lihat” di 

website Sociolla 

     

No Pertanyaan STS TS N S SS 

1 Saya memiliki dorongan utnuk 

membeli barang selain atau sebagai 

tambahan dari tujuan belanja saya 

di wesbite Sociolla 

     

2 Saya memiliki keinginan untuk 

membeli barang-barang yang tidak 

berhubungan dengan tujuan belanja 

saya di website Sociolla 

     

3 Saya memiliki kecenderungan 

untuk membeli barang di luar 

tujuan awal belanja saya di website 

Sociolla 
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Impulsif (Impulsiveness) 

(Wells et al., 2011) 

 

 

Perilaku Pembelian Impulsif (Impulse Buying Behavior) 

(Kacen & Lee, 2002) 

 

 

Perilaku Pembelian Impulsif (Impulse Buying Behavior) 

(Rook & Fisher, 1995) 

No Pertanyaan STS TS N S SS 

1 “Langsung beli saja” 

menggambarkan cara saya membeli 

sesuatu 

     

2 Saya sering membeli barang tanpa 

dipikir terlebih dahulu 

     

3 “Saya lihat, saya beli” 

menggambarkan cara saya membeli 

sesuatu 

     

4 “Beli sekarang, pikirkan nanti” 

menggambarkan cara saya membeli 

sesuatu 

     

No Pertanyaan STS TS N S SS 

1 Saya sering membeli barang secara 

impulsif 

     

No Pertanyaan STS TS N S SS 

1 Saya sering membeli barang tanpa 

dipikir panjang 
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a Reverse-coded item. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2 Saya merencanakan sebagian besar 

pembelian dengan berhati-hatia  
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Lampiran 2. Kuesioner Daring 
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112 
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Lampiran 3. Jawaban Responden 

 

No NU1 
NU

2 

NU

3 

NU

4 

NH

1 

NH

2 

NH

3 

NH

4 

PLN

1 

PLN

2 

DMI

1 

DMI

2 

DMI

3 

IMP

1 

IMP

2 

IMP

3 

IMP

4 
PPI1 PPI2 PPI3 

1 5 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 2 3 2 2 2 2 3 3 4 

2 5 5 5 5 5 5 4 4 3 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 

3 4 4 4 4 3 3 2 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 

4 5 5 4 5 5 4 2 2 4 4 5 5 5 3 2 2 2 3 2 4 

5 3 4 4 4 4 3 3 3 3 2 2 2 2 1 1 3 3 2 3 2 

6 5 5 5 4 3 3 4 3 4 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 4 

7 5 5 4 4 4 4 4 3 4 4 4 3 3 4 2 4 3 2 2 2 

8 5 5 5 5 4 4 4 3 4 4 4 3 3 3 2 4 3 2 3 3 

9 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 3 3 3 3 3 4 3 

10 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 3 3 3 4 3 

11 4 4 4 4 4 4 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 

12 5 4 4 5 4 3 3 2 3 4 3 3 3 2 2 2 2 3 2 5 

13 5 5 5 5 4 4 5 5 5 4 5 5 5 4 2 3 3 5 5 5 

14 5 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 4 4 4 

15 5 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 3 4 5 5 4 

16 4 4 4 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

17 4 3 3 4 4 3 5 4 3 4 4 4 3 3 2 1 1 2 3 5 

18 4 3 4 3 4 5 4 5 4 4 5 4 5 2 1 1 1 3 2 4 

19 4 3 4 4 4 4 2 2 4 3 4 3 4 2 2 3 2 3 3 3 

20 5 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 4 4 4 

21 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 3 3 3 2 2 3 3 4 4 4 
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22 4 3 4 4 4 4 5 5 5 4 4 5 4 4 3 4 4 4 4 3 

23 5 4 5 3 3 4 3 3 2 2 3 3 2 1 1 1 1 2 2 3 

24 5 5 5 5 3 3 3 2 4 5 4 4 4 3 2 1 1 3 3 3 

25 4 4 4 4 1 2 1 2 2 3 3 2 2 1 1 1 1 2 2 2 

26 5 4 4 5 4 3 3 1 4 4 5 4 4 5 5 5 5 5 4 3 

27 5 4 5 5 4 4 4 5 4 5 5 5 4 4 2 3 1 4 4 4 

28 3 3 3 3 2 2 3 2 1 2 3 2 2 2 1 2 2 2 1 2 

29 5 4 5 5 4 3 4 3 3 3 4 4 4 3 2 2 4 4 3 3 

30 5 5 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3 2 3 4 4 3 4 

31 5 4 4 5 5 4 5 5 4 4 5 5 5 4 4 3 5 4 4 5 

32 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 1 1 2 1 3 2 5 

33 5 4 4 4 4 4 4 1 1 5 1 1 2 1 1 1 1 1 1 2 

34 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 4 5 4 4 5 5 

35 4 4 4 4 4 3 2 2 2 1 4 4 4 2 1 1 1 2 2 1 

36 4 4 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

37 2 2 3 4 2 2 2 2 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 

38 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

39 4 3 3 4 3 2 3 2 3 4 4 4 3 4 3 2 2 3 3 4 

40 4 4 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 

41 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

42 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

43 4 4 3 4 4 4 4 3 4 4 4 3 4 3 3 3 3 3 3 3 

44 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

45 5 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 3 4 5 5 4 

46 3 3 3 3 3 2 3 2 4 3 4 3 4 3 3 3 3 4 3 3 
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47 4 4 3 4 4 5 4 4 3 4 3 3 4 4 4 4 4 3 4 4 

48 4 4 4 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

49 4 4 4 4 1 2 1 2 2 3 3 2 2 1 1 1 2 2 2 2 

50 5 5 5 5 4 3 4 2 3 2 3 2 2 2 1 2 2 3 2 4 

51 5 4 4 5 3 3 4 2 4 4 3 2 2 2 2 3 1 1 2 1 

52 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 2 5 3 3 2 2 1 1 1 

53 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 2 2 2 2 2 2 2 2 

54 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

55 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 2 3 2 2 2 2 2 

56 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

57 4 3 4 4 3 3 2 3 2 2 3 2 3 3 2 1 2 2 2 2 

58 4 4 4 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

59 4 4 4 4 4 4 3 2 4 3 4 4 4 3 4 3 3 3 3 3 

60 5 3 2 4 2 3 2 2 4 4 3 3 5 4 2 4 3 3 4 4 

61 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 

62 3 3 3 3 4 4 1 2 3 3 4 2 2 2 1 1 1 2 2 1 

63 5 4 5 5 3 3 3 3 3 3 4 3 2 1 1 3 3 2 3 4 

64 4 3 4 4 4 4 2 2 4 3 4 4 2 2 2 2 1 2 2 2 

65 4 4 3 4 3 2 3 1 2 2 3 2 4 2 1 1 1 2 2 2 

66 4 4 4 4 3 2 2 2 4 4 5 5 5 5 4 4 4 2 2 2 

67 3 3 3 3 3 2 2 2 2 4 2 2 2 2 2 2 1 2 2 2 

68 4 4 4 4 3 3 4 2 5 5 1 1 1 2 1 1 1 1 1 2 

69 3 3 3 3 2 1 3 2 1 4 4 3 2 4 2 2 2 2 2 2 

70 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 

71 3 3 3 3 2 1 3 2 1 4 4 3 2 4 2 2 2 2 2 2 
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72 4 4 5 5 5 3 4 2 3 4 2 4 3 2 2 2 2 2 2 3 

73 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 

74 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

75 4 4 4 5 3 2 1 2 3 2 4 3 4 3 1 2 2 3 4 3 

76 4 4 4 3 3 3 4 4 3 5 4 3 5 5 5 4 5 5 5 4 

77 4 4 3 4 4 5 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 3 4 4 

78 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 3 3 3 2 2 3 3 3 4 

79 4 3 3 4 4 4 3 2 4 2 3 3 4 2 2 3 1 4 4 4 

80 4 3 4 4 3 3 3 1 2 4 2 1 2 2 1 1 1 2 2 2 

81 5 4 3 5 3 3 3 1 2 4 2 1 2 2 1 1 1 2 2 2 

82 4 3 3 4 3 3 3 3 4 4 3 3 3 2 2 2 2 3 2 3 

83 5 5 4 4 4 4 3 2 3 3 4 3 3 4 3 2 2 2 2 2 

84 5 5 5 5 5 4 3 3 4 4 4 4 4 3 3 4 3 4 4 4 

85 5 5 5 5 4 4 4 3 4 4 4 3 3 3 2 4 3 2 3 3 

86 5 5 5 4 3 3 4 3 4 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 4 

87 5 4 4 4 3 3 4 3 4 4 4 3 3 3 4 4 4 3 4 4 

88 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 3 3 4 3 4 3 4 

89 5 5 5 4 3 3 4 3 4 4 4 3 3 3 4 4 4 3 4 4 

90 3 3 4 4 4 4 4 3 3 5 5 4 4 3 1 1 1 3 3 3 

91 5 5 5 5 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 

92 5 4 4 4 3 4 4 2 4 4 4 5 3 2 2 2 2 3 4 3 

93 5 5 5 5 4 4 2 4 2 2 5 4 4 4 1 2 1 2 2 2 

94 5 4 4 4 3 4 3 3 3 3 3 2 2 5 2 2 2 2 3 4 

95 3 3 4 3 3 3 3 3 2 3 2 1 3 3 2 2 2 3 2 2 

96 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 
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97 3 3 3 4 3 2 3 2 4 4 4 4 4 2 3 2 2 3 3 2 

98 2 3 3 3 3 1 2 1 1 3 2 2 2 1 1 1 1 3 3 3 

99 3 4 4 4 4 4 3 4 4 3 4 3 4 4 3 3 4 4 3 3 

10

0 
4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 5 4 4 5 5 

10

1 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

10

2 
5 4 4 4 5 4 3 2 3 4 4 4 4 4 5 3 3 4 4 3 

10

3 
4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3 3 3 3 4 3 3 

10

4 
5 5 5 5 5 5 5 5 3 5 4 4 3 1 1 1 1 3 4 5 

10

5 
4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3 2 2 2 3 3 4 

10

6 
5 5 5 5 5 5 5 5 3 4 3 3 3 2 2 2 2 2 2 1 

10

7 
4 5 3 4 5 4 5 5 5 4 4 3 3 1 1 1 1 2 1 1 

10

8 
5 5 4 5 4 3 3 1 4 4 2 2 2 3 4 4 3 4 4 3 

10

9 
4 4 4 4 4 2 2 1 4 4 4 4 2 1 2 1 1 1 2 2 

11

0 
5 5 4 4 4 4 5 4 4 4 5 5 5 4 5 5 5 5 5 4 

11

1 
5 5 5 5 4 3 5 2 2 3 3 4 2 2 3 3 3 4 4 4 

11

2 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 1 4 2 5 2 4 3 3 3 3 

11

3 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 3 3 4 5 4 4 

 

 



119 
 

 

11

4 
4 4 4 3 3 4 4 3 4 4 3 3 4 2 2 2 2 3 2 2 

11

5 
4 5 4 4 5 5 4 5 4 5 4 5 5 4 4 5 5 4 4 5 

11

6 
3 2 2 4 1 1 1 1 2 2 3 3 2 3 4 4 4 4 4 3 

11

7 
4 4 4 4 4 3 3 2 4 4 4 4 4 3 3 3 3 4 3 3 

11

8 
4 5 4 5 5 5 4 5 4 5 5 4 3 5 4 4 5 4 5 5 

11

9 
5 4 5 4 4 4 5 4 4 4 5 5 4 4 5 4 4 5 4 4 

12

0 
4 4 5 4 5 4 5 4 4 5 4 5 4 4 2 3 3 4 3 3 

12

1 
4 4 5 5 4 5 4 2 4 5 4 4 5 5 4 5 5 3 4 4 

12

2 
5 4 5 4 4 5 5 4 5 4 4 5 4 2 2 2 2 2 1 1 

12

3 
4 4 5 5 4 5 5 3 4 4 2 3 3 2 2 1 2 1 2 3 

12

4 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

12

5 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

12

6 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

12

7 
4 4 3 3 3 4 5 4 4 4 2 2 2 2 1 1 2 3 3 4 

12

8 
5 3 4 4 4 4 4 5 5 4 2 2 2 2 2 2 3 3 4 3 

12

9 
2 3 2 3 1 2 1 1 4 4 1 1 1 2 1 1 1 1 2 2 
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13

0 
4 3 4 4 4 4 5 5 5 4 4 5 4 4 3 4 4 4 4 3 

13

1 
3 4 3 3 3 3 3 2 3 3 2 1 3 2 1 1 1 2 3 2 

13

2 
5 3 2 4 2 3 2 2 4 4 3 3 5 4 1 4 1 3 4 4 

13

3 
4 4 4 5 4 4 4 4 4 3 5 4 4 3 3 4 3 3 4 4 

13

4 
4 3 4 4 3 3 3 3 4 4 4 3 4 3 4 3 3 3 4 3 

13

5 
5 4 4 5 3 4 3 4 4 4 3 4 4 5 4 4 3 3 5 3 

13

6 
5 4 5 3 3 4 1 1 2 2 3 3 2 1 1 1 1 2 2 3 

13

7 
4 4 4 4 4 4 3 2 4 3 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 

13

8 
4 4 4 4 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 2 3 3 4 3 3 

13

9 
5 4 5 4 4 3 3 1 3 3 3 2 2 4 3 4 3 3 2 3 

14

0 
5 4 4 5 4 4 4 4 5 4 5 4 4 5 4 4 4 4 5 5 

14

1 
3 3 4 4 4 5 3 3 4 5 5 4 4 4 3 3 3 3 5 5 

14

2 
4 3 4 4 3 3 2 2 4 5 4 4 2 3 2 2 2 3 5 4 

14

3 
5 5 5 5 4 4 4 3 4 4 4 3 4 3 3 3 4 4 3 4 

14

4 
5 5 5 5 4 4 4 3 4 4 4 3 4 3 3 3 4 4 3 4 

14

5 
4 5 4 5 4 4 4 3 5 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 3 
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14

6 
4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 4 

14

7 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

14

8 
4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 4 

14

9 
4 5 4 4 4 2 4 2 5 3 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 

15

0 
4 4 4 4 4 2 3 2 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

15

1 
4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

15

2 
4 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 5 5 5 5 5 4 

15

3 
4 5 5 5 4 2 3 3 4 5 4 4 4 2 2 2 2 2 1 1 

15

4 
4 5 4 5 4 2 4 4 5 4 4 4 2 1 1 1 1 2 1 1 

15

5 
5 5 5 5 4 3 4 2 5 5 5 4 2 4 4 4 4 4 4 4 

15

6 
5 4 5 4 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 

15

7 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

15

8 
4 3 4 4 5 4 3 2 4 2 4 2 5 4 4 2 1 4 4 3 

15

9 
5 4 4 4 3 3 1 1 3 3 4 2 2 4 4 4 4 4 4 4 

16

0 
5 4 4 4 3 3 1 1 3 3 3 4 2 2 2 2 2 3 3 3 

16

1 
5 4 5 5 4 5 5 2 5 4 5 5 2 4 4 4 4 5 5 5 
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16

2 
5 4 4 4 4 4 4 3 4 4 3 4 2 1 1 1 1 5 4 4 

16

3 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 

16

4 
5 5 5 5 5 5 3 2 3 3 4 4 2 3 2 1 1 4 3 4 

16

5 
5 5 5 5 5 5 2 2 4 2 2 2 2 1 1 1 1 1 2 2 

16

6 
1 1 2 1 2 2 2 1 1 1 4 4 5 4 4 5 4 5 4 5 

16

7 
4 3 3 4 4 4 3 2 3 3 4 3 3 4 5 5 4 4 5 5 

16

8 
4 3 3 4 2 2 1 1 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 

16

9 
5 3 4 5 4 3 3 4 3 3 4 4 4 3 3 1 1 4 5 5 

17

0 
4 4 4 4 3 4 3 4 4 4 5 5 2 4 4 5 5 5 5 5 

17

1 
5 5 4 4 3 3 3 2 3 4 4 3 3 4 2 4 3 2 3 3 

17

2 
5 5 3 4 4 4 3 3 4 3 4 1 3 1 1 4 1 4 3 5 

17

3 
5 4 4 5 4 3 2 1 3 4 3 3 3 2 4 2 2 4 4 4 

17

4 
4 3 3 4 4 3 5 4 3 4 4 4 3 3 2 1 1 4 4 4 

17

5 
5 4 5 5 4 4 3 4 4 4 3 2 2 2 1 1 1 3 4 4 

17

6 
4 3 4 4 4 4 4 5 3 4 3 4 3 3 3 3 2 4 4 4 

17

7 
5 5 5 5 4 4 5 5 5 4 5 5 5 4 1 1 1 5 5 5 
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17

8 
3 3 3 4 4 4 3 3 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

17

9 
4 4 5 4 4 5 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

18

0 
4 4 4 4 3 3 2 1 3 3 3 4 2 1 1 2 2 2 4 4 

18

1 
5 4 5 4 2 3 2 2 1 1 3 1 1 1 1 1 1 1 1 1 

18

2 
5 4 4 4 5 4 5 3 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 3 3 

18

3 
2 3 2 3 5 3 4 2 3 2 4 4 3 2 2 2 3 3 2 4 

18

4 
4 4 4 5 4 4 4 4 3 3 4 3 3 2 2 2 3 3 2 3 

18

5 
4 4 4 5 4 5 5 4 3 4 3 4 3 4 4 4 4 4 4 4 

18

6 
5 5 4 5 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 2 4 3 4 3 3 

18

7 
5 4 4 4 5 4 4 3 4 3 4 4 4 2 2 2 2 3 2 4 

18

8 
5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 5 5 5 3 1 2 3 3 1 5 

18

9 
2 2 2 2 5 5 5 3 1 2 3 3 3 2 2 2 2 2 2 5 

19

0 
5 4 5 5 5 5 5 3 4 4 4 4 4 3 2 3 3 3 2 4 

19

1 
5 4 5 4 5 4 4 4 4 3 4 3 3 2 2 2 2 3 2 4 

19

2 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 3 4 4 4 3 3 

19

3 
5 5 5 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 3 2 2 3 4 3 3 
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19

4 
2 2 2 2 4 4 4 4 2 3 3 3 3 2 2 2 2 2 2 5 

19

5 
5 4 5 5 5 5 5 5 3 3 3 3 3 3 2 2 2 3 2 3 

19

6 
5 5 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 3 3 

19

7 
5 5 5 5 5 5 5 5 3 3 3 3 4 3 2 2 3 3 2 3 

19

8 
5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 4 5 4 5 4 5 

19

9 
3 3 3 3 3 3 3 3 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 4 4 

20

0 
4 4 4 4 4 3 4 3 5 4 5 5 5 3 2 2 4 4 3 2 

20

1 
5 5 5 4 4 5 4 3 4 4 2 2 1 1 1 1 2 2 1 2 

20

2 
5 4 4 4 4 3 3 2 3 4 5 4 4 3 2 2 1 3 4 3 

20

3 
4 4 3 4 4 5 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 3 4 2 

20

4 
2 2 2 2 3 3 2 3 4 4 4 4 4 4 3 3 3 4 4 2 

20

5 
4 3 4 3 3 3 4 4 4 3 4 4 4 3 3 4 4 3 5 5 

20

6 
4 3 3 4 4 4 4 4 4 3 4 4 3 3 2 3 2 3 4 4 

20

7 
2 2 2 2 1 2 1 1 2 2 1 1 1 1 1 1 1 2 2 1 

20

8 
4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 2 4 2 2 2 2 2 2 

20

9 
3 3 3 3 4 5 4 2 5 5 4 4 4 5 2 5 2 2 2 2 
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21

0 
4 4 4 4 4 3 2 2 3 4 2 2 2 4 2 2 2 3 3 3 

21

1 
4 4 4 4 4 4 4 4 5 3 4 4 4 4 5 4 3 4 4 4 

21

2 
4 4 4 4 5 4 3 3 5 5 2 2 2 2 1 1 1 3 2 5 

21

3 
2 1 1 2 2 2 2 2 1 1 1 2 1 1 1 1 1 2 2 1 

21

4 
4 3 3 4 4 3 5 4 3 4 4 4 3 3 2 1 1 2 4 5 

21

5 
4 4 3 4 4 3 5 2 4 5 4 5 5 3 2 1 3 3 4 3 

21

6 
2 2 2 2 4 5 4 5 2 2 5 5 5 5 5 3 4 5 5 4 

21

7 
5 5 4 4 4 4 3 3 5 5 4 4 3 5 3 5 4 3 4 4 

21

8 
3 4 3 3 3 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 

21

9 
5 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 

22

0 
4 4 4 3 4 4 3 2 4 4 4 2 3 2 2 2 2 3 4 4 

22

1 
5 5 5 4 3 3 3 3 3 3 4 3 4 3 2 1 1 3 4 4 

22

2 
3 3 3 3 3 2 3 2 3 3 4 3 4 3 3 3 3 4 2 4 

22

3 
4 4 5 5 4 4 2 1 5 5 3 4 2 2 2 2 2 2 4 5 

22

4 
5 5 5 4 3 3 3 3 3 3 4 3 4 3 2 1 1 3 4 4 

22

5 
5 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 4 4 4 
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22

6 
4 4 4 5 3 2 1 2 2 2 4 3 4 3 1 2 2 3 4 3 

22

7 
5 5 5 5 4 4 4 3 4 4 4 3 4 3 3 3 4 4 3 4 

22

8 
4 5 5 5 4 5 4 2 4 5 2 2 2 2 2 2 1 2 2 1 

22

9 
5 4 4 5 3 4 4 2 5 3 3 3 2 1 2 2 2 3 2 2 

23

0 
3 3 3 3 3 2 3 4 3 3 3 4 4 1 1 1 1 3 3 5 
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Lampiran 3. Hasil Olah Data SmartPLS 

1. Model Diagram Jalur 
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2. Nilai Outer Loadings 
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3. Konstruk Reliabilitas dan Validitas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4. Path Coefficients 
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5. Path Coefficients (Impulsif Rendah) 

 
 

6. Path Coefficients (Impulsif Tinggi) 
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7. Nilai Cross Loading 
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8. Model Struktural SmartPLS Algorithm 
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9. R-Square 

 

 

10. Q-Square 

 

 

 

 

 


