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BAB V 

PENUTUP 

5.1  Kesimpulan 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh faktor-faktor dalam 

Theory of Planned Behavior (TPB) terhadap niat dan perilaku pembelian impulsif 

konsumen dalam konteks live streaming TikTok, khususnya pada Generasi Z di 

Yogyakarta. Berdasarkan hasil analisis SEM-PLS terhadap 119 responden, diperoleh 

beberapa kesimpulan sebagai berikut: 

1. Sikap pembelian impulsif berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat 

pembelian impulsif. Hal ini menunjukkan bahwa semakin positif sikap 

konsumen terhadap perilaku belanja impulsif selama menonton TikTok live 

streaming, maka semakin tinggi pula niat mereka untuk melakukan pembelian 

secara impulsif. 

2. Norma subjektif pembelian impulsif juga memiliki pengaruh positif dan 

signifikan terhadap niat pembelian impulsif. Tekanan sosial, seperti pendapat 

teman, keluarga, atau influencer, terbukti mampu mendorong konsumen untuk 

berniat melakukan pembelian impulsif selama sesi live streaming berlangsung. 

3. Kontrol perilaku yang dirasakan pembelian impulsif berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap niat pembelian impulsif. Semakin besar keyakinan individu 

atas kemampuannya dalam mengontrol perilaku pembelian, semakin kuat pula 

keinginannya untuk melakukan pembelian secara impulsif. 
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4. Niat pembelian impulsif memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

perilaku pembelian impulsif. Hasil ini menunjukkan bahwa niat yang kuat 

terbukti dapat menjadi tindakan nyata saat konsumen menonton sesi live 

streaming. 

5.2  Implikasi Manajerial 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, terdapat beberapa implikasi 

manajerial yang dapat dijadikan pedoman bagi pelaku usaha, khususnya pemilik bisnis 

dan pemasar digital yang memanfaatkan fitur live streaming TikTok untuk mendorong 

pembelian impulsif: 

1. Hasil uji hipotesis menunjukkan bahwa sikap pembelian impulsif memiliki 

kontribusi terhadap pembentukan niat pembelian. Oleh karena itu, perusahaan 

perlu membangun persepsi bahwa belanja impulsif melalui TikTok live bukan 

hanya mudah dan praktis, tetapi juga menyenangkan dan menguntungkan. Hal 

ini dapat dicapai dengan cara menampilkan tayangan yang menarik, interaktif, 

dan didukung oleh host yang komunikatif serta kreatif dalam membawakan 

siaran. 

2. Norma subjektif pembelian impulsif juga berperan dalam mempengaruhi niat 

konsumen. Artinya, pengaruh dari orang-orang di sekitar seperti teman, 

keluarga, dan influencer menjadi faktor pendorong pembelian. Maka dari itu, 

perusahaan dapat memperkuat faktor social proof seperti komentar penonton 

secara real-time, fitur “yang lain juga membeli,” serta kolaborasi dengan micro-
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influencer untuk memperkuat efek psikologis dari norma sosial selama siaran 

langsung berlangsung. 

3. Penelitian juga mengungkap bahwa kontrol perilaku yang dirasakan pembelian 

impulsif merupakan faktor yang paling berpengaruh terhadap niat pembelian 

impulsif. Semakin tinggi persepsi konsumen bahwa mereka mampu 

mengontrol dan menjalankan pembelian dengan mudah, maka semakin kuat 

pula keinginan mereka untuk melakukan pembelian secara impulsif. Oleh 

karena itu, manajer pemasaran perlu memastikan bahwa seluruh proses 

transaksi di TikTok live mulai dari pemilihan produk, proses checkout, hingga 

metode pembayaran dirancang sepraktis mungkin terhadap pengguna. 

4. Selain itu, niat pembelian impulsif terbukti berpengaruh signifikan terhadap 

perilaku pembelian impulsif, yang berarti bahwa niat yang terbentuk dalam diri 

konsumen dapat dengan mudah berubah menjadi tindakan nyata selama sesi 

live berlangsung. Untuk itu, strategi promosi selama live streaming perlu 

memberikan penawarkan diskon terbatas waktu, bundling produk eksklusif saat 

live, dan menampilkan stok terbatas untuk mendorong keputusan pembelian 

impulsif. 

5.3  Keterbatasan Penelitian 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, terdapat beberapa 

keterbatasan yang perlu diperhatikan dalam penelitian ini, yaitu: 

1. Objek responden dalam penelitian ini hanya melibatkan individu dari Generasi 

Z. Berfokus pada satu kelompok generasi ini membatasi hasil penelitian dari 
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populasi yang lebih luas, karena perilaku pembelian impulsif dalam konteks 

live streaming shopping dapat berbeda antara generasi yang memiliki 

karakteristik, selera, dan kebiasaan digital yang beragam. Selain itu, latar 

belakang responden yang belum mencakup keragaman dari segi wilayah, 

pendidikan, dan profesi juga menjadi faktor pembatas dalam merepresentasikan 

perilaku konsumen secara menyeluruh. 

5.4  Saran Penelitian 

Berdasarkan temuan dan keterbatasan yang teridentifikasi dalam penelitian ini, 

berikut adalah saran untuk studi selanjutnya agar memperoleh hasil yang lebih 

mendalam dan menyeluruh: 

1. Penelitian selanjutnya diharapkan dapat memperluas objek responden. Tidak 

terbatas pada Generasi Z saja, namun juga melibatkan responden yang lebih 

luas. Disarankan untuk meneliti dengan melakukan perbandingan dari dua 

generasi yang berbeda, misalnya Generasi Y dan Generasi Z, sehingga 

diperoleh hasil perbandingan yang mendalam mengenai perilaku pembelian 

impulsif antar generasi dalam konteks live streaming shopping. Dengan 

memperluas cakupan responden dan generasi, hasil penelitian akan menjadi 

lebih akurat dan relevan.
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LAMPIRAN 

Lampiran 1 Kuesioner Online 
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PERTANYAAN DEMOGRAFI 
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Lampiran 2 Kuesioner Asli 

 

Lampiran 3 Data Mentah 
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Variable  Item  Measurement  

Attitude towards the impulse 
buying (Pen a-Garcí a et al. 2020)  

AT1  
AT2  

Impulse buying on live streaming platforms is attractive. I 
like to impulsively buy while watching live streaming.   

 AT3  Impulse buying on live streaming platforms is a good idea.  

Subject  norm  towards 

 the impulse buying (Pen a-

Garcí a et al. 2020)  

SN1  

SN2  

I will buy impulsively if people of importance to me encourage me to 
do that.  
Recommendations from close friends will make me want to try 
impulse buying.  

 SN3  The opinions of those who are important to me will affect my 
decision to buy impulsively.   

Perceived control towards the 
impulse buying (Pen a-Garcí a et 
al. 2020)  

PC1  
PC2  

I would be able to use live streaming platforms for impulse buying.  
Using live streaming platforms to impulsively purchase is entirely 
under my control.  

 PC3  I have the resources, knowledge and skills to buy impulsively.   

Impulse buying intention (Pen 
aGarcí a et al. 2020)  

IN1  If the opportunity arises, I intend to impulsively buy from live 
streaming platforms.  

 IN2  If given a chance, I can predict that I will impulsively buy from live 
streaming platforms in the future.   

 IN3  I am likely to impulsively transact with a live streaming platform 
soon.   

Impulse buying behavior (Wu, 

Chen, and Chiu 2016)  

IB1  When shopping on live streaming platforms, I often have the idea, 

“buy now, think about it later”.  

  IB2  When shopping on live streaming platforms, I often buy things 

according to how I feel at the moment.  

  IB3  When shopping on live streaming platforms, I often buy things 

without thinking.  
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4 3 2 4 4 5 5 5 5 4 5 4 4 5 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 3 3 4 4 5 5 5 5 5 5 3 4 4 4 
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A
T

1
 

A
T

2
 

A
T

3
 

S
N

1
 

S
N

2
 

S
N

3
 

P
V

1
 

P
V

2
 

P
V

3
 

IN
1
 

IN
2
 

IN
3
 

IB
1
 

IB
2
 

IB
3
 

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

 

Lampiran 4 Data Responden dan Jawaban Kuesioner 

Apakah Anda 

Merupakan 

Mahasiswa/i 

Universitas 

Atma Jaya 

Yogyakarta? 

Apakah 

Anda 

pernah 

menonton 

TikTok 

Live 

Streaming 

dalam 3 

bulan 

terakhir? 

Apakah 

Anda pernah 

membeli 

barang 

secara 

impulsif saat 

atau setelah 

menonton 

TikTok Live 

Streaming? 

Jenis 

Kelamin 
Usia 

Pendapatan 

Bulanan 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Tidak Perempuan 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 
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Apakah Anda 

Merupakan 

Mahasiswa/i 

Universitas 

Atma Jaya 

Yogyakarta? 

Apakah 

Anda 

pernah 

menonton 

TikTok 

Live 

Streaming 

dalam 3 

bulan 

terakhir? 

Apakah 

Anda pernah 

membeli 

barang 

secara 

impulsif saat 

atau setelah 

menonton 

TikTok Live 

Streaming? 

Jenis 

Kelamin 
Usia 

Pendapatan 

Bulanan 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 
> Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 
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Apakah Anda 

Merupakan 

Mahasiswa/i 

Universitas 

Atma Jaya 

Yogyakarta? 

Apakah 

Anda 

pernah 

menonton 

TikTok 

Live 

Streaming 

dalam 3 

bulan 

terakhir? 

Apakah 

Anda pernah 

membeli 

barang 

secara 

impulsif saat 

atau setelah 

menonton 

TikTok Live 

Streaming? 

Jenis 

Kelamin 
Usia 

Pendapatan 

Bulanan 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
> Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 
> Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 
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Apakah Anda 

Merupakan 

Mahasiswa/i 

Universitas 

Atma Jaya 

Yogyakarta? 

Apakah 

Anda 

pernah 

menonton 

TikTok 

Live 

Streaming 

dalam 3 

bulan 

terakhir? 

Apakah 

Anda pernah 

membeli 

barang 

secara 

impulsif saat 

atau setelah 

menonton 

TikTok Live 

Streaming? 

Jenis 

Kelamin 
Usia 

Pendapatan 

Bulanan 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Tidak Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Tidak     

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Tidak Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 
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Apakah Anda 

Merupakan 

Mahasiswa/i 

Universitas 

Atma Jaya 

Yogyakarta? 

Apakah 

Anda 

pernah 

menonton 

TikTok 

Live 

Streaming 

dalam 3 

bulan 

terakhir? 

Apakah 

Anda pernah 

membeli 

barang 

secara 

impulsif saat 

atau setelah 

menonton 

TikTok Live 

Streaming? 

Jenis 

Kelamin 
Usia 

Pendapatan 

Bulanan 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Tidak Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Tidak Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
> Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 
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Apakah Anda 

Merupakan 

Mahasiswa/i 

Universitas 

Atma Jaya 

Yogyakarta? 

Apakah 

Anda 

pernah 

menonton 

TikTok 

Live 

Streaming 

dalam 3 

bulan 

terakhir? 

Apakah 

Anda pernah 

membeli 

barang 

secara 

impulsif saat 

atau setelah 

menonton 

TikTok Live 

Streaming? 

Jenis 

Kelamin 
Usia 

Pendapatan 

Bulanan 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 
> Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 
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Apakah Anda 

Merupakan 

Mahasiswa/i 

Universitas 

Atma Jaya 

Yogyakarta? 

Apakah 

Anda 

pernah 

menonton 

TikTok 

Live 

Streaming 

dalam 3 

bulan 

terakhir? 

Apakah 

Anda pernah 

membeli 

barang 

secara 

impulsif saat 

atau setelah 

menonton 

TikTok Live 

Streaming? 

Jenis 

Kelamin 
Usia 

Pendapatan 

Bulanan 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Tidak Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 
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Apakah Anda 

Merupakan 

Mahasiswa/i 

Universitas 

Atma Jaya 

Yogyakarta? 

Apakah 

Anda 

pernah 

menonton 

TikTok 

Live 

Streaming 

dalam 3 

bulan 

terakhir? 

Apakah 

Anda pernah 

membeli 

barang 

secara 

impulsif saat 

atau setelah 

menonton 

TikTok Live 

Streaming? 

Jenis 

Kelamin 
Usia 

Pendapatan 

Bulanan 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
> Rp 

5.000.000 

Ya Tidak     

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Tidak Perempuan 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
> Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Tidak     

Ya Pernah Tidak Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 
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Apakah Anda 

Merupakan 

Mahasiswa/i 

Universitas 

Atma Jaya 

Yogyakarta? 

Apakah 

Anda 

pernah 

menonton 

TikTok 

Live 

Streaming 

dalam 3 

bulan 

terakhir? 

Apakah 

Anda pernah 

membeli 

barang 

secara 

impulsif saat 

atau setelah 

menonton 

TikTok Live 

Streaming? 

Jenis 

Kelamin 
Usia 

Pendapatan 

Bulanan 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 
> Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
> Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 
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Apakah Anda 

Merupakan 

Mahasiswa/i 

Universitas 

Atma Jaya 

Yogyakarta? 

Apakah 

Anda 

pernah 

menonton 

TikTok 

Live 

Streaming 

dalam 3 

bulan 

terakhir? 

Apakah 

Anda pernah 

membeli 

barang 

secara 

impulsif saat 

atau setelah 

menonton 

TikTok Live 

Streaming? 

Jenis 

Kelamin 
Usia 

Pendapatan 

Bulanan 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Tidak Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Laki-Laki 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 
0 - Rp 

2.500.000 

Ya Pernah Pernah Perempuan 18-26 

2.500.001- 

Rp 

5.000.000 

 

Lampiran 5 Hasil Olah Data 
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Hasil Analisis Deskriptif Setiap Indikator Penelitian 
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Average Variance Extracted (AVE) 

 

Fornell- Larcker Criterion 

 

Cross Loading 
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Composite Reliability 

 

R-square 

 

F-square 

 

Q-square 
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Path Coefficients 
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Lampiran 6 Screenshot Jurnal Utama 
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