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ABSTRAK 

 

PENGARUH PROMOSI, LITERASI KEUANGAN SYARIAH, DAN 

KONTROL DIRI TERHADAP PEMBELIAN IMPULSIF DI SHOPEE 

(STUDI PADA GENERASI Z BERAGAMA ISLAM DI DIY) 

 

MUTIASIH NUR HARTANTI 

20423119 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh promosi, literasi keuangan 

syariah, dan kontrol diri terhadap pembelian impulsif di shopee (studi pada generasi 

Z beragama islam di DIY). Variabel yang digunakan dalam penelitian ini yaitu 

promosi, literasi keuangan syariah, serta kontrol diri. Lokasi penelitian ini di DIY. 

Metode pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan metode 

kuantitatif. Dalam penelitian ini menggunakan data primer dengan persebaran 

kuesioner yang didapatkan sebanyak 185 responden. Teknik pengambilan sampel 

pada penelitian ini menggunakan teknik purposive sampling sebanyak 185 

responden dengan menggunakan 2 skala penelitian yakni skala continues rating 

scale dan skala guttman. Hasil penelitian menunjukkan bahwa promosi 

berpengaruh secara signifikan terhadap pembelian impulsif, literasi keuangan 

syariah tidak berpengaruh secara signifikan terhadap pembelian impulsif, kontrol 

diri berpengaruh secara signifikan dan negatif terhadap pembelian impulsif. 

Variabel promosi, literasi keuangan syariah, dan kontrol diri berpengaruh secara 

signifikan dan simultan terhadap pembelian impulsif. 

Kata Kunci: Promosi, Literasi Keuangan Syariah, Kontrol Diri, Pembelian 

Impulsif. 
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ABSTRACT 

 

THE INFLUENCE OF PROMOTIONS, ISLAMIC FINANCIAL LITERACY, 

AND SELF-CONTROL ON IMPULSE BUYING AT SHOPEE (A STUDY OF 

GENERATION Z IS MUSLIM IN DIY) 

 

MUTIASIH NUR HARTANTI 

20423119 

 

This study aims to determine the effect of promotion, Islamic financial literacy, and 

self-control on impulse buying at shopee (study on generation Z is Muslim in DIY). 

The variables used in this study are promotion, Islamic financial literacy, and self-

control. The location of this research is in DIY. The approach method used in this 

research uses quantitative methods. In this study using primary data with the 

distribution of questionnaires obtained as many as 185 respondents. The sampling 

technique in this study used purposive sampling technique as many as 185 

respondents using 2 research scales, namely the continuing rating scale and the 

guttman scale. The results showed that promotion has a significant effect on 

impulse buying, Islamic financial literacy has no significant effect on impulse 

buying, self-control has a significant and negative effect on impulse buying. 

Promotion variables, Islamic financial literacy, and self-control have a significant 

and simultaneous effect on impulse buying. 

Keywords: Promotions, Islamic Financial Literacy, Self-Control, Impulse Buying. 
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB LATIN 

KEPUTUSAN BERSAMA 

MENTERI AGAMA DAN MENTERI PENDIDIKAN DAN KEBUDAYAAN 

REPUBLIK INDONESIA 

Nomor: 158 Th.1987  

Nomor: 0543b/U/1987 

 

TRANSLITERASI ARAB-LATIN 

Pendahuluan 

 Penelitian Transliterasi Arab – Latin merupakan salah satu program 

penelitian Puslitbang Lektur Agama. Badan Litbang Agama. Yang pelaksanaanya 

di mulai tahun anggaran 1983/1984. Untuk mencapai hasil rumusan yang lebih 

baik,hasil penelitian itu di bahas dalam pertemuan terbatas guna menampung 

pandangan dan pemikiran para ahli agar dapat di jadikan bahan telaah yang 

berharga bagi forum seminar yang sifatnya lebih luas dan nasional. 

Transliterasi Arab – Latin memang dihajatkan oleh bangsa Indonesia karena 

huruf Arab di pergunakan untuk menuliskan kitab Agama Islam berikut 

penjelasannya (Al-Qur’an dan Hadist), sementara bangsa Indonesia 

mempergunakan huruf Latin untuk menuliskan bahasanya. Karena Ketiadaan 

pedoman uang baku, yang dapat di pergunakan untuk umat Islam di Indonesia yang 

merupakan mayoritas bangsa Indonesia, transliterasi Arab – Latin yang terpakai 

dalam masyarakat banyak ragamnya. Dalam menuju kearah pembakuan itulah 

Puslitbang Lektur Agama melalui penelitian dan seminar berusaha menyusun 

pedoman yang diharapkan dapat berlaku secara Nasional. 

Dalam seminar yang diadakan tahun anggaran 1985/1986 telah di bahas 

beberapa makalah yang disajikan oleh para ahli, yang kesemuanya memberikan 

sumbangan yang besar bagi usaha ke arah itu. Seminar itu juga membentuk tim 



 

xi 
 

yang bertugas merumuskan hasil seminar dan selanjutnya hasil tersebut di bahas 

lagi dalam seminar yang lebih luas,Seminar Nasional Pembakuan Transliterasi 

Arab – Latin Tahun 1985/1986. Tim tersebut terdiri dari 1) H. Sawabi Ihsan, M. A, 

2) Ali Audah, 3) Prof. Gazali Dunai, 4) Prof. Dr. H.B. Jassin, dan 5) Drs. 

Sudarno,M.Ed. 

Dalam pidato pengarahan Tanggal 10 Maret 1986 pada seminar tersebut, 

Kepala Litbang Agama menjelaskan bahwa pertemuan itu mempunyai arti penting 

dan strategis karena: 

1. Pertemuan ilmiah ini menyangkut perkembangan ilmu pengetahuan, 

khususnya Ilmu Pengetahuan Keislaman, sesuai dengan gerak majunya 

pembangunan yang semakin cepat. 

2. Pertemuan ini merupakan tanggapan langsung terhadap kebijaksanaan 

Menteri Agama Kabinet Pembangunan IV, tentang perlunya 

peningkatan pemahaman, penghayatan, dan pengalaman agama bagi 

setiap umat beragama, secara ilmiah dan rasional.  

Pedoman Transliterasi Arab–Latin yang baku telah lama di dambakan 

karena sangat membantu dalam pemahaman terhadap ajaran dan perkembangan 

Islam di Indonesia. Umat Islam di Indonesia tidak Semuanya mengenal dan 

menguasai huruf Arab. Oleh karena itu, pertemuan ilmiah yang diadakan kali ini 

pada dasarnya juga merupakan upaya untuk pembinaan dan peningkatan kehidupan 

beragama, khususnya umat Islam di Indonesia. 

Badan Litbang Agama dalam hal ini Puslitbang Lektur Agama, dan Instansi 

lain yang ada hubungannya dengan kelekturan,sangat memerlukan pedoman yang 

baku tentang Transliterasi Arab-Latin yang dapat di jadikan acuan dalam penelitian 

dan pengalih hurufan, dari Arab ke Latin dan sebaliknya. 

Dari hasil penelitian dan penyajian pendapat para ahli diketahui bahwa 

selama ini masyarakat masih mempergunakan transliterasi yang berbeda- 

beda,Usaha penyeragamannya sudah pernah di coba,baik oleh instansi maupun 

perorangan,namun hasilnya belum ada yang bersifat menyeluruh,di pakai oleh 
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seluruh umat islam di Indonesia. Oleh karena itu dalam usaha mencapai 

keseragaman,seminar menyepakati adanya pedoman Transliterasi Arab – Latin 

baku yang dikuatkan denagan suatu Surat Keputusan Agama dan Menteri 

Pendidikan dan Kebudayaan untuk di gunakan secara Nasional. 

Pengertian Transliterasi 

Transliterasi dimaksudkan sebagai pengalih hurufan dari abjad yang satu ke 

abjad yang lain. Transliterasi Arab-Latin di sini ialah huruf-huruf Arab dengan 

huruf-huruf Latin beserta perangkatnya. 

Prinsip Pembakuan 

Pembakuan pedoman Transliterasi Arab – Latin ini di susun dengan prinsip 

sebagai berikut: 

1. Sejalan dengan Ejaan Yang Di Sempurnakan. 

2. Huruf Arab yang belum ada padanannya dalam huruf Latin dicarikan 

padanan dengan cara memberi tambahan tanda diakritik, dengan dasar 

“satu fenom satu lambang”. 

3. Pedoman Transliterasi ini diperuntukkan bagi masyarakat umum. 

Rumusan Pedoman Transliterasi Arab - Latin 

Hal-hal yang dirumuskan sacara kongkrit dalam pedoman Transliterasi 

Arab - Latin ini meliputi: 

1. Konsonan 

2. Vokal (tunggal dan rangkap) 

3. Maddah 

4. Ta’marbutah 

5. Syaddah 

6. Kata sandang (di depan huruf Syamsiyah dan Qomariyah) 
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7. Hamzah 

8. Penulisan kata 

9. Huruf kapital 

10. Tajwid 

 

A. Konsonan 

 Fonem konsonan Bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab 

dilambangkan dengan huruf. Dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan dengan 

huruf dan sebagian dilambangkan dengan tanda, dan sebagian lagi dilambangkan 

dengan huruf dan tanda sekaligus. 

 Berikut ini daftar huruf Arab yang dimaksud dan transliterasinya dengan 

huruf latin: 

Huruf arab Nama Huruf latin Nama 

 Alif tidak dilambangkan tidak dilambangkan ا

 Ba B Be ب 

 Ta T Te ت 

 Ṡa ṡ es (dengan titik di atas) ث 

 Jim J Je ج

 Ḥa ḥ ha (dengan titik di bawah) ح

 Kha Kh ka dan ha خ

 Dal D De د 

 Ẑal ẑ zet (dengan titik di atas) ذ 

 Ra R Er ر

 Zai Z Zet ز

 Sin S Es س
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 Syin Sy es dan ye ش

 Ṣad ṣ es (dengan titik di bawah) ص 

 Ḍad ḍ de (dengan titik di bawah) ض 

 Ṭa ṭ te (dengan titik di bawah) ط

 Ẓa ẓ zet (dengan titik di bawah) ظ

 ain „ koma terbalik (di atas)„ ع 

 Gain G Ge غ 

 Fa F Ef ف

 Qaf Q Ki ق

 Kaf K Ka ك

 Lam L El ل

 Mim M Em م 

 Nun N En ن 

 Wau W We و 

 Ha H Ha هـ

 Hamzah ' Apostrof ء

 Ya Y Ye ى 

 

B. Vokal 

Vokal Bahasa Arab, seperti vokal Bahasa Indonesia, terdiri dari vokal tunggal atau 

monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 

1) Vokal Tunggal 

 Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau 

harakat, transliterasinya sebagai berikut: 

Tanda Nama Huruf Latin Nama 
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  َ  Fathah A A 

  َ  Kasrah I I 

  َ  Dhammah U U 

2) Vokal Rangkap 

Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan antara 

harakat dan huruf, transliterasinya berupa gabungan huruf sebagai 

berikut: 

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama 

..َ  .ي    Fathah dan ya Ai a dan u 

.. َ  .و    Fathah dan 

wau 

Au a dan u  

 

 Contoh: 

 kataba  ك ت ب   -

 fa`ala  ف ع ل   -
 suila  سُئلِ   -
 kaifa  ك ي ف   -
ل   - و   haula ح 

 

C. Maddah 

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harakat dan huruf, 

transliterasinya berupa huruf dan tanda sebagai berikut: 
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Huruf Arab Nama Huruf 

Latin 

Nama 

..َ  .ى..َ  .ا  Fathah dan alif atau 

ya 

Ā a dan garis di atas 

..َِ .ى  Kasrah dan ya Ī i dan garis di atas 

.. َُ .و   Dammah dan wau Ū u dan garis di atas 

 

 Contoh: 

 qāla  ق ال   -

م ى -  ramā  ر 
 qīla  قِي ل   -

لُ  -  yaqūlu  ي قوُ 

 

D. Ta’marbutah 

Transliterasi untuk ta’ marbutah ada dua, yaitu: 

a. Ta’ marbutah hidup 

Ta’marbutah hidup atau yang mendapat harakat fathah, kasrah, dan 

dammah, transliterasinya adalah “t”. 

b. Ta’ marbutah mati 

Ta’marbutah mati atau yang mendapat harakat sukun, 

transliterasinya adalah “h”. 
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c. Kalau pada kata terakhir dengan ta’ marbutah diikuti oleh kata yang 

menggunakan kata sandang al serta bacaan kedua kata itu terpisah, maka 

ta’ marbutah itu ditransliterasikan dengan “h”. 

Contoh: 

ةُ  - ض  ؤ  ف الِ   ر  الأ ط    raudah al-atfāl/raudahtul atfāl 

دِي ن ةُ  - ةُ   ال م  ر  ال مُن وَّ   al-madīnah al-munawwarah/al-madīnatul   

    munawwarah 

ة   -  talhah    ط ل ح 

 

E. Syaddah 

Syaddah atau tasydid yang dalam tulisan Arab dilambangkan dengan 

sebuah tanda, tanda syaddah atau tanda tasydid, ditransliterasikan dengan huruf, 

yaitu huruf yang sama dengan huruf yang diberi tanda syaddah itu. 

Contoh: 

ل   -  nazzala  ن زَّ

 al-birr  البرِ   -

 

F. Kata Sandang 

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, 

yaitu ال, namun dalam transliterasi ini kata sandang itu dibedakan atas: 

1. Kata sandang yang diikuti huruf syamsiyah 

Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah ditransliterasikan 

sesuai dengan bunyinya, yaitu huruf “l” diganti dengan huruf yang 

langsung mengikuti kata sandang itu. 



 

xviii 
 

2. Kata sandang yang diikuti huruf qamariyah 

Kata sandang yang diikuti oleh huruf qamariyah ditransliterasikan 

dengan sesuai dengan aturan yang digariskan di depan dan sesuai 

dengan bunyinya. 

3. Baik diikuti oleh huruf syamsiyah maupun qamariyah, kata sandang 

ditulis terpisah dari kata yang mengikuti dan dihubungkan dengan tanpa 

sempang. 

Contoh: 

جُلُ  -  ar-rajulu   الرَّ

 al-qalamu  ال ق ل مُ  -

سُ  -  asy-syamsu  الشَّم 

لا لُ  -  al-jalālu  ال ج 

 

G. Hamzah 

Hamzah ditransliterasikan sebagai apostrof. Namun hal itu hanya 

berlaku bagi hamzah yang terletak di tengah dan di akhir kata. Sementara 

hamzah yang terletak di awal kata dilambangkan, karena dalam tulisan Arab 

berupa alif. 

Contoh: 

 ta’khużu ت أ خُذُ  -

 syai’un ش يئ   -

ءُ  -  an-nau’u النَّو 

 inna إِنَّ  -

 



 

xix 
 

H. Penulisan Kata 

Pada dasarnya setiap kata, baik fail, isim maupun huruf ditulis terpisah. 

Hanya kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab sudah lazim 

dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harkat yang dihilangkan, 

maka penulisan kata tersebut dirangkaikan juga dengan kata lain yang 

mengikutinya. 

Contoh: 

ي رُ  ف هُو    الل   إِنَّ   و   - ازِقِي ن    خ  الرَّ  Wa innallāha lahuwa khair ar-rāziqīn/ 

Wa innallāha lahuwa khairurrāziqīn 

مِ  - اه ا اِلل  بِس  ر  ج  س اه ا  و    م  مُر   Bismillāhi majrehā wa mursāhā 

 

I. Huruf Kapital 

Meskipun dalam sistem tulisan Arab huruf kapital tidak dikenal, dalam 

transliterasi ini huruf tersebut digunakan juga. Penggunaan huruf kapital seperti 

apa yang berlaku dalam EYD, di antaranya: huruf kapital digunakan untuk 

menuliskan huruf awal nama diri dan permulaan kalimat. Bilamana nama diri 

itu didahului oleh kata sandang, maka yang ditulis dengan huruf kapital tetap 

huruf awal nama diri tersebut, bukan huruf awal kata sandangnya. 

Contoh: 

دُ  - م  ب ِ   للِ   ال ح  ال ع ال مِي ن    ر    Alhamdu lillāhi rabbi al-`ālamīn/ 

Alhamdu lillāhi rabbil `ālamīn 

منِ  - ح  حِي مِ   الرَّ الرَّ   Ar-rahmānir rahīm/Ar-rahmān ar-rahīm 

Penggunaan huruf awal kapital untuk Allah hanya berlaku bila dalam 

tulisan Arabnya memang lengkap demikian dan kalau penulisan itu disatukan 
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dengan kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang dihilangkan, huruf 

kapital tidak dipergunakan. 

Contoh: 

ر    اللُ  - حِي م    غ فُو  ر    Allaāhu gafūrun rahīm 

-  ِ رُ   لِِ  مِي عًا   الأمُُو  ج    Lillāhi al-amru jamī`an/Lillāhil-amru jamī`an 

 

J. Tajwid 

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman 

transliterasi ini merupakan bagian yang tak terpisahkan dengan Ilmu Tajwid. 

Karena itu peresmian pedoman transliterasi ini perlu disertai dengan pedoman 

tajwid. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

 Perkembangan teknologi tentunya mampu membuat perubahan yang cukup 

pesat. Perkembangan teknologi yang cukup pesat inilah yang tentunya mampu 

memberikan peranan yang begitu besar dalam seluruh aspek kehidupan masyarakat, 

salah satu peran teknologi dalam kehidupan manusia adalah mampu memberikan 

informasi dan masyarakat dapat mengaksesnya dengan sangat mudah (Rahayu & 

Syam, 2021). Seiring dengan perkembangan teknologi inilah tentunya memicu 

berkembangnya platform sosial termasuk munculnya situs jual beli online (e-

commerce) (Zafar et al., 2021). 

Jual beli secara umum dapat diartikan sebagai proses tukar menukar barang, 

jual beli sudah lama dipraktikkan terutama oleh masyarakat primitif jauh sebelum 

uang digunakan sebagai alat pembayaran (Anggraini et al., 2022). Jual beli dapat 

dibedakkan menjadi dua yakni jual beli offline dan jual beli online. Jual beli offline 

dapat diartikan sebagai penjual dan pembeli bertemu langsung di suatu tempat 

untuk melakukan transaksi (Sagita, 2021). Jual beli online dapat diartikan sebagai 

transaksi yang dimana penjual dan pembeli tidak harus bertemu secara langsung di 

suatu tempat dan dapat mengandalkan teknologi didalamnya untuk melakukan 

sebuah transaksi (Pratama, 2020). 

Jual beli yang saat ini marak dilakukan adalah jual beli online melalui 

berbagai e-commerce salah satunya adalah shopee. Shopee merupakan salah satu 

aplikasi belanja online yang populer di masyarakat yang dimana platform belanja 

online ini merupakan salah satu platform yang dapat membantu konsumen untuk 

menemukan suatu produk atau barang yang dibutuhkan (Khotimah & Sodiq, 2021). 
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 Berdasarkan databoks, pada tahun 2023 terdapat 5 platform jual beli online 

yang sering dikunjungi oleh konsumen yakni Shopee, Tokopedia, Lazada, Blibli, 

dan Bukalapak. 

 

Gambar 1. 1 Tabel data pengunjung e-commerce berdasarkan databoks tahun 2023 

 Berdasarkan tabel diatas, jumlah kunjungan terbanyak menurut databoks 

pada tahun 2023 dari Q1-Q3 diraih oleh Shopee sebagai e-commerce jual beli 

online yang paling banyak dikunjungi oleh konsumen salah satunya dikarenakan 

kebijakan promosi, beragamnya diskon, cashback, dan gratis ongkir Yastuti & 

Irawati (2023) lalu disusul oleh Tokopedia, Lazada, Blibli, dan Bukalapak. Dari ke 

5 e-commerce jual beli online tersebut tentunya mampu mempermudah konsumen 

untuk mencari dan memutuskan untuk melakukan pembelian pada suatu produk 

atau barang terlebih lagi dengan adanya kemajuan teknologi membuat konsumen 

dapat dengan mudah melakukan transaksi jual beli online hanya melalui 

smartphone tanpa harus bertemu langsung dengan penjual (Khotimah & Sodiq, 

2021). 

 Pembelian menurut mulyadi merupakan suatu tindakan yang dilakukan oleh 

konsumen untuk melakukan pembelian pada suatu produk atau barang dengan 

tujuan untuk digunakan atau dikonsumsi secara pribadi maupun untuk dijual 

kembali (Stansyah et al., 2023). Menurut Mulyadi (2016), pembelian merupakan 

serangkaian tindakan yang dilakukan oleh konsumen dengan tujuan untuk 
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mendapatkan suatu produk untuk digunakan sendiri atau dijual kembali (Putri & 

Suhatmi, 2022). Sedangkan pembelian secara umum memiliki pengertian sebagai 

kegiatan yang kita lakukan setiap harinya karena merasa membutuhkan suatu 

produk atau barang untuk dikonsumsi ataupun digunakan (Sanjaya et al., 2024).  

  Berdasarkan Goodstats pada tahun 2022, terdapat jumlah total transaksi 

pada masing-masing e-commerce (shopee, tokopedia, lazada, bukalapak, tiktok 

shop, blibli). 

 

               Gambar 1. 2 Data nilai transaksi tertinggi e-commerce 

  Berdasarkan data tersebut, dapat dikatakan bahwa shopee pada tahun 2022 

memperoleh total transaksi dari konsumen sebanyak 18,68 milliar US$ menurut 

GMV (Gross Merchandise Value) atau sekitar Rp 282.532.198.000, total transaksi 

shopee ini merupakan total transaksi tertinggi dibandingkan dengan e-commerce 

lainnya seperti tokopedia yang memperoleh nilai transaksi sebesar 18,17 US$, lalu 

lazada dan bukalapak yang memperoleh nilai transaksi sebesar 5,19 US$, tiktok 

shop sebesar 2,6 US$, dan blibli dengan perolehan nilai transaksi sebesar 2,08 US$. 

 Perilaku pembelian merupakan suatu hal yang berkaitan dengan perilaku 

seorang konsumen dalam memilih serta memutuskan untuk melakukan pembelian 
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pada suatu produk. Menurut Prasetyo dan Bodroastuti (2012), perilaku pembelian 

merupakan ilmu yang mempelajari bagaimana tindakan atau perilaku seorang 

konsumen dalam memilih serta memutuskan untuk melakukan pembelian sebuah 

pembelian produk berdasarkan kebutuhan serta keinginannya (Putri et al., 2022). 

Sedangkan menurut Danial Indriana dan Ramdan (2022), perilaku pembelian online 

merupakan aktivitas pembelian produk yang dilakukan oleh seorang konsumen 

secara online melalui marketplace yang telah dipilihnya (Rahmawati & Pradana, 

2024). 

 Pembelian akan suatu produk atau barang secara terencana sangat 

mempertimbangkan berbagai hal beberapa diantaranya apakah barang tersebut 

benar-benar dibutuhkan atau tidak, dan dari segi harga apakah harga tersebut sesuai 

dengan kualitas suatu produk atau barang yang akan dibeli oleh konsumen, jadi 

pembelian secara terencana ini tentunya dapat membantu konsumen untuk berpikir 

secara rasional apakah keputusan dalam melakukan pembelian barang tersebut 

dapat membawa manfaat untuk dirinya sendiri atau tidak (Kawulusan et al., 2023). 

Sedangkan pembelian secara tidak terencana memiliki pengertian sebagai perilaku 

konsumen yang tidak rasional dalam melakukan pembelian barang, seperti jika 

konsumen melakukan pembelian barang secara tiba-tiba tanpa mempertimbangkan 

apakah barang tersebut mampu memberikan manfaat baginya atau tidak, pembelian 

seperti ini dinamakan pembelian impulsif (Kawulusan et al., 2023). 

 Pembelian impulsif menurut Mowen dan Minor (2010) merupakan tindakan 

pembelian yang dilakukan oleh seorang konsumen tanpa adanya niat untuk 

membeli akan suatu produk ketika memasuki sebuah toko atau pusat perbelanjaan 

(Trimulyani & Herlina, 2022). Menurut Firmansyah (2019), pembelian impulsif 

dapat didefinisikan sebagai tindakan yang dilakukan oleh seorang konsumen akan 

pembelian suatu produk tanpa pertimbangan yang biasa disebut sebagai pembelian 

tidak rasional, dorongan emosi menjadi salah satu faktor yang menyebabkan 

konsumen melakukan pembelian impulsif terhadap suatu barang (Tumanggor et al., 

2022). 
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 Menurut Amos (2014), pembelian impulsif merupakan perilaku pembelian 

produk yang tidak direncanakan oleh seseorang karena hanya mementingkan 

keinginan, ketertarikan, serta hasrat untuk memiliki terhadap suatu produk tertentu 

dengan cepat (Effendi et al., 2020). Menurut Verplanken dan Herabadi (2011), 

pembelian impulsif di definisikan sebagai perilaku pembelian yang dilakukan oleh 

seorang konsumen tanpa diiringi pertimbangan yang matang dalam pembelian 

suatu produk, pembelian impulsif ini terjadi ketika konsumen merasa tertarik 

terhadap suatu produk yang dilihatnya dan kemudian tanpa berpikir panjang 

memutuskan untuk membeli produk tersebut hanya karena produk tersebut menarik 

tanpa memperdulikan apakah prosuk tersebut memiliki nilai kegunaan atau tidak 

(Wulandari et al., 2023). 

 Pembelian impulsif ini cenderung dilakukan oleh seseorang hanya untuk 

kesenangan hati tanpa mementingkan manfaat apa yang mampu didatangkan oleh 

suatu produk atau barang yang telah dibelinya (Parsad et al., 2021). Pada perilaku 

pembelian impulsif seringkali mengutamakan keinginan dibandingkan kebutuhan. 

Oleh karena itu, seringkali yang terkena dampak dari pembelian impulsif di 

masyarakat adalah generasi Z karena mereka belum mampu mengontrol perilaku 

dalam berbelanja dan cenderung melakukan pembelian secara tidak terencana 

(pembelian impulsif), generasi Z merupakan generasi yang lahir dalam rentang 

tahun 1997-2010 yang lebih banyak menghabiskan waktunya untuk berinteraksi 

melalui media sosial (Djafarova & Bowes, 2021). 

 Promosi merupakan kegiatan terpenting yang harus dilakukan dalam 

memperkenalkan, memberitahukan, serta menekankan kembali fungsi sebuah 

produk untuk menarik konsumen agar melakukan sebuah pembelian. Untuk 

mencapai target penjualan yang diinginkan, sudah seharusnya sebuah perusahaan 

memilih alat promosi yang digunakan secara tepat (Effendi et al., 2020). Hal ini 

sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Maley et al., (2020) yang 

menyebutkan bahwa promosi dapat berfungsi sebagai kegiatan atau alat komunikasi 

antar perusahaan dengan konsumen yang dimana promosi tentunya mempengaruhi 

konsumen dalam pembelian suatu produk. 
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Literasi keuangan syariah merupakan kemampuan seorang individu dalam 

mengelola keuangannya yang dapat mengacu pada pemahaman konsep akan literasi 

keuangan syariah yang dimana jika seseorang tersebut memiliki pengetahuan serta 

pemahaman konsep literasi keuangan syariah dengan baik maka individu tersebut 

tentunya dapat mengelola keuangannya dengan baik pula (Nihlatussifa & Susilo, 

2024). Sedangkan menurut Lusardi dan Mitchell dalam penelitian Priyo Nugroho 

& Marisa Apriliana (2022) literasi keuangan merupakan suatu tingkat pengetahuan 

keuangan yang dimiliki oleh seorang individu, selain pengetahuan juga seseorang 

tersebut harus mampu untuk menerapkannya. 

Kontrol diri memiliki menurut Averiil (2011) memiliki pengertian sebagai 

kemampuan individu dalam mengelola informasi serta memilih tindakan yang akan 

dilakukan oleh seorang individu (Annafila & Zuhroh, 2022). Kontrol diri juga dapat 

di definisikan sebagai kemampuan seseorang dalam mengatur bagaimana individu 

tersebut berperilaku agar tidak menimbulkan kerugian termasuk kontrol diri dalam 

perilaku pembelian konsumtif atau pembelian impulsif (Tribuana, 2020). 

Generasi Z merupakan orang yang lahir dalam rentang tahun 1997-2010. 

Pada topik penelitian ini, akan mengerucut pada generasi Z beragama Islam. 

Melalui perkembangan teknologi informasi yang pesat dapat memudahkan generasi 

Z muslim untuk mengakses berbagai platform salah satunya dalam mengakses salah 

satu e-commerce seperti Shopee (Hartati et al., 2023). Pada e-commerce besar 

seperti shopee tentu menerapkan promosi akan suatu produk atau barang baik itu 

yang merupakan kebutuhan primer maupun sekunder yang dimana promosi itu 

berfungsi untuk memberitahukan kepada konsumen akan suatu barang yang bersifat 

persuasif agar mereka tertarik untuk melakukan pembelian secara online (Nabiela, 

2023). 
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Berikut merupakan tabel grafik produk yang paling rutin dibelanjakan anak 

muda dimulai dari generasi Z, generasi milenial, dan generasi X: 

 

Gambar 1. 3 Tabel data pembelian rutin produk berdasarkan databoks 

 

 Pada tabel data diatas yang bersumber dari databoks, pembelian produk 

yang paling sering dibeli oleh anak muda dimulai dari generasi Z yaitu produk 

pakaian dengan persentase sebesar 56%, diikuti oleh generasi milenial sebesar 

43,3%, serta generasi X dengan persentase sebesar 32%. Hal ini sejalan dengan 

pendapat Shin dan Jin yang dimana pembelian impulsif juga melibatkan produk 

pakaian sebagai salah satu produk yang dimana membuat anak muda terutama 

generasi Z melibatkan emosi dalam berbelanja yang pada akhirnya emosi dalam 

berbelanja tersebut lama kelamaan akan menimbulkan perilaku pembelian impulsif 

(Hayati et al., 2021).  

 Islam mengajarkan kepada konsumen untuk menghindari perilaku israf 

(boros) dalam melakukan pembelian online. Oleh karena itu, sebagai generasi Z 

beragama Islam harus mengutamakan pembelian barang sesuai kebutuhan bukan 

keinginan serta menjadi konsumen yang bijak serta mampu berpikir secara rasional 
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terkait pembelian barang agar tidak terjadi pembelian secara impulsif salah satunya 

dengan meningkatkan literasi keuangannya (Falah et al., 2024). Literasi keuangan 

syariah tentunya memegang peranan penting dalam memberikan keputusan kepada 

masyarakat terutama pada generasi Z beragama Islam dalam mengambil keputusan 

yang rasional terhadap pembelian suatu produk atau barang (Fitriyah & Putri, 

2024). Namun, masyarakat bahkan generasi Z beragama Islam sendiri masih belum 

mampu mengontrol perilaku pembelian impulsif tersebut, mereka seringkali 

mengalokasikan uang untuk pembelian barang yang tidak terlalu dibutuhkan yang 

tentunya itu akan memicu perilaku boros pada konsumen (Nainggolan, 2022). 

 Penelitian ini dilakukan untuk memahami perilaku pembelian impulsif di 

kalangan generasi Z beragama Islam di DIY. Promosi sebagai salah satu faktor yang 

mempengaruhi perilaku pembelian impulsif seseorang yang dimana promosi yang 

menarik dapat menarik konsumen untuk melakukan pembelian terhadap suatu 

produk. Selain itu, kontrol diri yang baik yang dimiliki oleh generasi Z dapat 

meminimalisir tindakan yang menimbulkan kerugian terutama pada perilaku 

pembelian impulsif. Generasi Z biasanya masih memiliki emosi yang belum stabil 

dalam melakukan suatu tindakan tertentu terutama dalam melakukan pembelian 

akan suatu produk, dorongan emosi juga termasuk ke dalam kontrol diri seseorang, 

jika dorongan emosi dalam berbelanja tidak stabil maka dapat menimbulkan 

tindakan tidak rasional terhadap pembelian suatu produk yang tentunya akan 

menjadi penyebab perilaku pembelian impulsif. 
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 Berdasarkan uraian latar belakang diatas, maka rumusan masalah dalam 

penelitian ini adalah “Pengaruh Promosi, Literasi Keuangan Syariah, dan Kontrol 

Diri terhadap Pembelian Impulsif di Shopee (Studi Pada Generasi Z Beragama 

Islam di DIY)”. 

 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang diatas, maka dapat diambil rumusan 

masalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana variabel promosi berpengaruh terhadap pembelian impulsif 

Generasi Z Beragama Islam di Shopee? 

2. Bagaimana variabel literasi keuangan syariah berpengaruh terhadap 

pembelian impulsif Generasi Z Beragama Islam di Shopee? 

3. Bagaimana variabel kontrol diri berpengaruh terhadap pembelian 

impulsif Generasi Z Beragama Islam di Shopee? 

4. Bagaimana variabel promosi, literasi keuangan syariah, dan kontrol diri 

berpengaruh terhadap pembelian impulsif Generasi Z Beragama Islam 

di Shopee? 

 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka dapat diambil tujuan penelitian 

sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui pengaruh variabel promosi terhadap pembelian 

impulsif Generasi Z Beragama Islam di Shopee. 

2. Untuk mengetahui pengaruh variabel literasi keuangan syariah terhadap 

pembelian impulsif Generasi Z Beragama Islam di Shopee. 
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3. Untuk mengetahui pengaruh variabel kontrol diri terhadap pembelian 

impulsif Generasi Z Beragama Islam di Shopee. 

4. Untuk mengetahui pengaruh variabel promosi, literasi keuangan 

syariah, dan kontrol diri terhadap pembelian impulsif Generasi Z 

Beragama Islam di Shopee. 

 

D. Manfaat Penelitian 

Manfaat dari penelitian ini dibagi menjadi 2, yakni manfaat teoritis serta 

manfaat praktis. Manfaat yang diambil dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Manfaat Teoritis 

a. Mampu memberikan wawasan ilmu pengetahuan terkait faktor-

faktor yang mempengaruhi Generasi Z Beragama Islam dalam 

pembelian impulsif di Shopee. 

b. Dapat dijadikan sebagai bahan referensi dalam pengembangan 

penelitian selanjutnya. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi Penulis 

Mampu menambah wawasan ilmu pengetahuan bagi penulis terkait 

faktor-faktor yang mempengaruhi Generasi Z Beragama Islam 

dalam pembelian impulsif di Shopee. 

b. Bagi Mahasiswa 

Dapat dijadikan sebagai acuan agar mahasiswa mampu memahami 

dan mengelola keuangan serta mengontrol diri dari perilaku 

pembelian impulsif di Shopee. 
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c. Bagi Akademis 

1) Menambah referensi bagi keilmuan Ekonomi Islam terkait 

keuangan dan juga perilaku konsumen terkait pembelian 

impulsif. 

2) Dapat dijadikan sebagai acuan/referensi dalam pengembangan 

penelitian selanjutnya. 

 

E. Sistematika Penulisan 

Sistematika penulisan pada proposal ini terdiri dari 3 bab yaitu sebagai 

berikut: 

  BAB I PENDAHULUAN, Bab ini terdiri dari latar belakang, rumusan 

masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian (teoritis dan praktis), serta 

sistematika penulisan. Latar belakang pada penelitian ini tentunya berisi tentang 

masalah serta alasan mengapa topik ini perlu diteliti sehingga mampu menghasilkan 

tujuan penelitian dan manfaat baik secara teoritis maupun praktis (bagi penulis, bagi 

mahasiswa, serta bagi akademis). 

  BAB II KAJIAN PUSTAKA, Bab ini terdiri dari literature review (kajian 

pustaka), landasan teori, dan hipotesis penelitian, kerangka berpikir. Literature 

review (kajian pustaka) berisi tentang teori serta penelitian terdahulu sebagai jurnal 

pendukung pada penelitian ini. 

  BAB III METODE PENELITIAN, Bab ini terdiri dari desain penelitian, 

lokasi penelitian, subjek dan objek penelitian, populasi dan sampel penelitian, 

sumber data dan teknik pengumpulan data, definisi konseptual serta operasional 

variabel, instrumen penelitian, serta teknik analisis data.  
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BAB II 

KAJIAN PUSTAKA 

 

A. Literature Review 

 Terdapat beberapa jurnal penelitian dahulu baik nasional maupun 

internasional yang relevan dan tentunya dapat dijadikan sebagai 

acuan/referensi pendukung pada penelitian ini. Jurnal pendukung tersebut 

tentunya masih berkaitan dengan topik yang diangkat oleh peneliti yakni 

terkait “Pengaruh Promosi, Literasi Keuangan Syariah, dan Kontrol Diri 

terhadap Pembelian Impulsif di Shopee (Studi Pada Generasi Z Beragama 

Islam di DIY)”. 

Penelitian yang dilakukan oleh Maley et al., (2020), membahas 

terkait “Pengaruh Promosi, Harga, dan Motif Belanja Hedonis terhadap 

Perilaku Pembelian Impulsif Pengguna Shopee (Study pada Mahasiswa 

FEB Undana”. Penelitian ini memiliki 4 variabel yakni (X1: Promosi, X2: 

Harga, X3: Motif Belanja Hedonis, serta Y: Perilaku Pembelian Impulsif). 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh promosi, harga, dan 

motif belanja hedonis terhadap perilaku pembelian impulsif pengguna 

shopee. Penelitian ini menggunakan metode pendekatan kuantitatif dengan 

teknik pengambilan sampel menggunakan purposive sampling, serta sampel 

yang digunakan adalah 100 sampel, penelitian ini menggunakan analisis 

regresi linear berganda. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa secara 

parsial variabel promosi tidak berpengaruh secara signifikan terhadap 

perilaku pembelian impulsif pengguna shopee, sedangkan variabel harga 

dan motif belanja hedonis secara parsial berpengaruh terhadap perilaku 

pembelian impulsif pengguna shopee. Sedangkan secara simultan ketiga 

variabel berpengaruh secara signifikan terhadap perilaku pembelian 

impulsif pengguna shopee. 
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Penelitian yang dilakukan oleh Maulina et al., (2022), membahas 

terkait “Pengaruh Promosi Online, Celebrity Endorsement terhadap 

Perilaku Pembelian Impulsif Berdampak Pembelian Ulang dengan Word of 

Mouth”. Penelitian ini memili 3 variabel yakni (X1: Promosi Online, X2: 

Celebrity Endorsement, serta Y: Perilaku Pembelian Impulsif). Peneltian ini 

bertujuan untuk mengetahui pengaruh promosi online, celebrity 

endorsement terhadap perilaku pembelian impulsif berdampak pembelian 

ulang dengan word of mouth sebagai variabel moderasi. Penelitian ini 

menggunakan metode pendekatan kuantitatif, menggunakan teknik 

pengambilan sampel non-probability sampling dan didapatkan sebanyak 

225 responden. Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa variabel 

promosi online berpengaruh secara signifikan terhadap perilaku pembelian 

impulsif berdampak pembelian ulang dengan word of mouth, sedangkan 

variabel celebrity endorsement tidak berpengaruh secara signifikan terhadap 

perilaku pembelian impulsif berdampak pembelian ulang dengan word of 

mouth. 

Penelitian yang dilakukan oleh Annafila & Zuhroh (2022), 

membahas terkait “Pengaruh Kontrol Diri terhadap Perilaku Konsumtif 

Online Shopping bagi Mahasiswa”. Penelitian ini memiliki 2 variabel yakni 

(X1: Kontrol Diri, serta Y: Perilaku Konsumtif). Penelitian ini bertujuan 

untuk mengetahui pengaruh kontrol diri terhadap perilaku konsumtif online 

shopping bagi mahasiswa. Penelitian ini menggunakan metode pendekatan 

kuantitatif dengan teknik pengambilan sampel menggunakan purposive 

sampling yang didapatkan responden sebanyak 109 responden dari 343 

populasi mahasiswa. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel 

kontrol diri berpengaruh secara signifikan terhadap perilaku konsumtif 

online shopping mahasiswa Universitas Islam Raden Rahmat Malang. 
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Penelitian yang dilakukan oleh Tribuana (2020), membahas terkait 

“Pengaruh Literasi Keuangan, Pengendalian Diri, dan Konformitas Hedonis 

terhadap Perilaku Konsumtif Mahasiswa”. Penelitian ini memiliki 4 

variabel yakni (X1: Literasi Keuangan, X2: Pengendalian Diri, X3: 

Konformitas Hedonis, serta Y: Perilaku Konsumtif). Penelitian ini bertujuan 

untuk mengetahui pengaruh literasi keuangan, pengendalian diri, dan 

konformitas hedonis terhadap perilaku konsumtif mahasiswa. Hasil 

penelitian ini didapatkan bahwa ketiga variabel tersebut (Literasi Keuangan, 

Pengendalian Diri, Konformitas Hedonis) memiliki pengaruh terhadap 

perilaku konsumtif mahasiswa. 

Penelitian yang dilakukan oleh Prihatini & Irianto (2021), 

membahas terkait “Pengaruh Literasi Keuangan dan Pengendalian Diri 

terhadap Perilaku Konsumtif Mahasiswa”. Penelitian ini memiliki 3 

variabel yakni (X1: Literasi Keuangan, X2: Pengendalian Diri, serta Y: 

Perilaku Konsumtif). Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh 

literasi keuangan dan pengendalian diri terhadap perilaku konsumtif 

mahasiswa. Penelitian ini menggunakan teknik pengambilan sampel 

proporsional random sampling dengan sampel sebanyak 86 mahasiswa. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa kedua variabel (Literasi Keuangan 

dan Pengendalian Diri) memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 

perilaku konsumtif mahasiswa. 

Penelitian yang dilakukan oleh Kawulusan et al., (2023), membahas 

terkait “Pengaruh Display Produk, Tagline, dan Perilaku Hedonic Shopping 

terhadap Keputusan Pembelian Impulsif di MR D.I.Y Manado Town 

Square”. Penelitian ini memiliki 4 variabel yakni (X1: Display Produk, X2: 

Tagline, X3: Perilaku Hedonic Shopping, serta Y: Keputusan Pembelian 

Impulsif). Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana pengaruh 

display produk, tagline, dan perilaku hedonic shopping terhadap keputusan 

pembelian impulsif di MR D.I.Y Manado Town Square, penelitian ini 

menggunakan metode pendekatan kuantitatif, populasi dalam penelitian ini 
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sebanyak 100 responden dengan model pengolahan data menggunakan 

analisis regresi linear berganda. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa 

variabel display produk serta hedonic shopping secara signifikan 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian impulsif di MR D.I.Y Manado 

Town Square, sedangkan variabel tagline tidak berpengaruh secara 

signifikan terhadap keputusan pembelian impulsif di MR D.I.Y Manado 

Town Square. 

Penelitian yang dilakukan oleh Nainggolan (2022), membahas 

terkait “Pengaruh Literasi Keuangan, Kontrol Diri dan Penggunaan E-

Money terhadap Perilaku Konsumtif Pekerja Produksi PT Pertamina 

Balikpapan”. Penelitian ini memiliki 4 variabel yakni (X1: Literasi 

Keuangan, X2: Kontrol Diri, X3: Penggunaan E-Money, serta Y: Perilaku 

Konsumtif). Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh literasi 

keuangan, kontrol diri, serta penggunaan e-money terhadap perilaku 

konsumtif pekerja produksi PT Pertamina Balikpapan, penelitian ini 

menggunakan metode pendekatan kuantitatif dengan responden sebanyak 

133 responden dengan model pengolahan data menggunakan analisis regresi 

linear berganda. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel literasi 

keuangan, kontrol diri secara parsial berpengaruh negatif dan signifikan 

terhadap perilaku konsumtif pekerja produksi PT Pertamina Balikpapan, 

sedangkan variabel penggunaan e-money secara parsial berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap perilaku konsumtif pekerja produksi PT Pertamina 

Balikpapan. 

Penelitian yang dilakukan oleh Hartati et al., (2023), membahas 

terkait “Pengaruh Literasi Keuangan, Gaya Hidup, dan Pengendalian Diri 

terhadap Perilaku Konsumtif dalam Islam pada Mahasiswa Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Islam Universitas Islam Negeri Sultan Thaha Saifuddin 

Jambi”. Penelitian ini memiliki 4 variabel yakni (X1: Literasi Keuangan, 

X2: Gaya Hidup, X3: Pengendalian diri, serta Y: Perilaku Konsumtif). 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh literasi keuangan, gaya 
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hidup, dan pengendalian diri terhadap perilaku konsumtif dalam Islam pada 

mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis islam universitas islam negeri sultan 

thaha Saifuddin jambi, penelitian ini menggunakan metode pendekatan 

kuantitatif dengan model pengolahan data menggunakan analisis regresi 

linear berganda. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel gaya 

hidup memberikan pengaruh secara positif dan signifikan terhadap perilaku 

konsumtif pada mahasiswa, sedangkan variabel literasi keuangan, serta 

pengendalian diri tidak memberikan pengaruh secara signifikan terhadap 

perilaku konsumtif pada mahasiswa. 

Penelitian yang dilakukan oleh Nabiela (2023), membahas terkait 

“Pemahaman Konsumsi Islam, Kemudahan Mengakses, dan Promosi 

terhadap Pembelian Impulsif Mahasiswa Muslim pada Shopee”. Penelitian 

ini memiliki 4 variabel yakni (X1: Konsumsi Islam, X2: Kemudahan 

Mengakses, X3: Promosi, serta Y: Pembelian Impulsif). Penelitian ini 

bertujuan untuk mengetahui pengaruh konsumsi islam, kemudahan 

mengakses, dan promosi terhadap pembelian impulsif mahasiswa muslim 

pada shopee. Penelitian ini menggunakan metode pendekatan kuantitatif 

dengan pengambilan sampel menggunakan teknik purposive sampling. 

Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa variabel kemudahan 

mengakses dan promosi berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap 

pembelian impulsif mahasiswa muslim pada shopee, sedangkan variabel 

konsumsi islam tidak berpengaruh secara signifikan terhadap pembelian 

impulsif mahasiswa muslim pada shopee. 

Penelitian yang dilakukan oleh Fitriyah & Putri (2024), membahas 

terkait “Sharia Financial Literacy and Religiousness on Consumptive 

Behaviour of Generation Z Students with Mediation Variables Paylater 

Use”. Penelitian ini bertujuan untuk meneliti pengaruh literasi keuangan 

syariah dan religiusitas terhadap perilaku konsumtif dengan penggunaan 

paylater sebagai variabel mediasi pada generasi Z. penelitian ini 

menggunakan metode pendekatan kuantitatif dengan teknik pengambilan 
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sampel menggunakan teknik purposive sampling. Hasil dari penelitian ini 

menunjukkan bahwa variabel literasi keuangan syariah, serta penggunaan 

paylater secara signifikan mempengaruhi perilaku konsumtif pada generasi 

Z, sedangkan variabel tingkat religiusitas tidak berpengaruh secara 

signifikan terhadap perilaku konsumtif pada generasi Z. 

Penelitian yang dilakukan oleh Yastuti & Irawati (2023), membahas 

terkait “The Influence of Hedonic Shopping Motivation, Fashion 

Involvement, and Sales Promotion on Impulse Buying in E-commerce 

Shopee”. Penelitian ini memiliki 4 variabel yakni (X1: Hedonic Shopping 

Motivation, X2: Fashion Involvement, X3: Sales Promotion, serta Y: 

Impulse Buying). Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh 

motivasi belanja hedonis, keterlibatan fashion, serta promosi penjualan 

terhadap pembelian impulsif pada e-commerce shopee. Penelitian ini 

menggunakan metode pendekatan kuantitatif dengan menggunakan teknik 

purposive sampling yang melibatkan 100 responden. Hasil dari penelitian 

ini menunjukan bahwa ketiga variabel (motivasi belanja hedonis, 

keterlibatan fashion, serta promosi penjualan) berpengaruh positif secara 

signifikan terhadap pembelian impulsif pada e-commerce shopee. 

Penelitian yang dilakukan oleh Hayati et al., (2021), membahas 

terkait “The Influence of Lifestyle, Hedonic Motivation, and Sales 

Promotion on Impulse Buying”. Penelitian ini memiliki 4 variabel yakni 

(X1: Lifestyle, X2: Hedonic Motivation, X3: Sales Promotion, serta Y: 

Impulse Buying). Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh gaya 

hidup, motivasi hedonis, serta promosi penjualan terhadap pembelian 

impulsif. Penelitian ini menggunakan metode pendekatan kuantitatif dengan 

teknik pengambilan sampel menggunakan teknik accidental sampling yang 

memperoleh responden sebanyak 150 responden dengan model analisis data 

menggunakan analisis regresi linear berganda. Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa ketiga variabel yakni (gaya hidup, motivasi hedonis, 
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serta promosi penjualan) berpengaruh secara signifikan terhadap pembelian 

impulsif. 

Penelitian yang dilakukan oleh Qomariyah et al., (2022), membahas 

terkait “Financial Literacy, Impulsive Buying Behaviour, and the Gen Z”. 

Penelitian ini bertujuan untuk memperoleh bukti terkait faktor-faktor yang 

yang mempengaruhi dorongan untuk berbelanja impulsif. Penelitian ini 

menggunakan metode pendekatan kuantitatif dan Partial Least Square (PLS-

SEM) untuk menguji hipotesis dan memperoleh responden sebanyak 128 

orang yang merupakan Gen Z. hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa 

literasi keuangan tidak berpengaruh terhadap pembelian impulsif. 

Penelitian yang dilakukan oleh Prihatiningrum & Said (2022), 

membahas terkait “The Effect of Imprudence, Self-Indulgence, and Lack of 

Self Control on Male Shoppers’ Impulse Buying Behaviour: A Case in 

Indonesia”. Penelitian ini memiliki 4 variabel yakni (X1: Imprudence, X2: 

Self-Indulgence, X3: Lack of Self Control, Y: Impulse Buying). Penelitian 

ini bertujuan untuk menguji pengaruh kecerobohan, pemanjaan diri, serta 

kurangnya kontrol diri terhadap pembelian impulsif studi kasus pada 

pembeli pria. Penelitian ini menggunakan metode pendekatan kuantitatif 

dengan teknik pengambilan sampel menggunakan teknik accidental 

sampling yang memperoleh responden sebanyak 185 (pembeli laki-laki) 

yang selanjutnya data diolah dan dianalisis menggunakan smartPLS 3.0. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel kecerobohan, pemanjaan 

diri, serta kurangnya kontrol diri berpengaruh secara signifikan terhadap 

pembelian impulsif studi kasus pada pembeli pria. 

Berdasarkan penelitian-penelitian terdahulu terdapat perbedaan 

pada penelitian yang akan dilaksanakan. Pada penelitian terdahulu subjek 

penelitian salah satunya terfokus pada generasi Z namun pada penelitian 

yang akan dilaksanakan akan berfokus dan mengerucut pada generasi Z 

beragama Islam sebagai subjek penelitian serta meneliti variabel promosi, 

literasi keuangan syariah, dan kontrol diri secara bersamaan untuk 
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mengetahui pengaruhnya terhadap pembelian impulsif pada generasi Z 

beragama Islam. 

 

B. Landasan Teori 

1. E-Commerce 

a. Pengertian E-Commerce 

E-commerce merupakan suatu kegiatan jual beli yang 

biasanya dilakukan oleh penjual dan pembeli melalui jaringan 

internet (Hermiati et al., 2021). Kegiatan jual beli melalui jaringan 

internet pada e-commerce menjadi lebih efektif dan efisien bagi 

para penjual dan pembeli (Aprilyan et al., 2022). Menurut Laudon 

dan Traver (2013) e-commerce merupakan kegiatan menjual dan 

membeli barang secara elektronik dengan computer atau 

smartphone sebagai perantara dalam transaksi bisnis (Awal et al., 

2023). 

Menurut Kotler dan Armstrong (2012) mendefinisikan e-

commerce sebagai saluran online yang dapat di akses oleh 

seseorang melalui komputer. Saluran online ini dapat digunakan 

oleh seorang pebisnis untuk melakukan aktivitas bisnis (jual beli) 

serta dapat digunakan oleh seorang konsumen untuk mendapatkan 

sebuah informasi mengenai sebuah produk (Widaningsih & 

Amalia, 2023).  

Menurut Harmayani (2020) e-commerce merupakan 

pembelian dan penjualan barang atau jasa melalui media elektronik 

seperti televisi, komputer, smartphone, dll. Shopee merupakan 

salah satu ecommerce yang dirancang khusus untuk mempermudah 

penjual dan pembeli dalam melakukan sebuah transaksi melalui 

media elektronik (Putri, Fuad, et al., 2024). 
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Dari beberapa definisi e-commerce diatas dapat disimpulkan 

bahwa e-commerce merupakan saluran online yang 

menghubungkan penjual dengan pembeli dalam suatu transaksi 

bisnis melalui media elektronik seperti internet, smartphone, 

televisi, dll yang dapat di akses dengan mudah dan cepat. 

 

b. Manfaat E-Commerce 

1. Bagi Pelaku Bisnis 

Dalam Prasetyo (2023) terdapat beberapa manfaat e-

commerce bagi pelaku bisnis antara lain adalah sebagai berikut: 

a. Meningkatkan efisiensi operasional: e-commerce dalam hal 

ini berperan juga dalam proses operasional sebuah bisnis 

seperti pengolahan pesanan, pengiriman, serta pembayaran. 

E-commerce dapat membantu sebuah bisnis dalam efisiensi 

waktu dan juga biaya karena dapat dilakukan melalui media 

elektronik saja seperti komputer maupun smartphone. 

b. Meningkatkan jangkauan pasar: adanya e-commerce 

tentunya dapat membantu bisnis untuk meningkatkan 

pemasarannya lebih luas, menjangkau pelanggan, serta 

meningkatkan penjualan. 

c. Meningkatkan keterlibatan pelanggan: adanya e-

commerce yang dapat di akses melalui berbagai saluran 

online seperti media sosial ini dapat membantu 

memperkuat hubungan bisnis dengan pelanggan. 
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2. Bagi Konsumen 

Dalam Handrawan et al., (2021) terdapat beberapa 

manfaat e-commerce bagi konsumen antara lain adalah sebagai 

berikut: 

a. Konsumen dapat berbelanja dengan mudah dan cepat. 

b. Konsumen dapat melihat berbagai pilihan produk terbaik 

yang ditawarkan 

c. Konsumen dapat membeli sebuah produk dengan biaya 

yang lebih mudah setelah membandingkan sebuah produk 

di e-commerce yang berbeda. 

 

c. Dampak E-Commerce 

1. Dampak Positif 

Menurut Handrawan et al., (2021) dampak positif dari e-

commerce antara lain adalah sebagai berikut: 

a. Dapat meningkatkan dan memperluas jangkauan pasar. 

b. Dapat membantu menekan biaya operasional. 

c. E-commerce dapat membantu pelaku bisnis untuk 

meningkatkan keloyalitasan konsumen serta mengefisiensi 

waktu dan biaya. 

d. E-commerce membantu pelaku bisnis dalam meningkatkan 

pendapatan yang lebih menjanjikan yang tidak bisa ditemui 

dalam sistem tradisional. 
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2. Dampak Negatif 

Menurut Handrawan et al., (2021) selain dampak positif 

yang ditimbulkan e-commerce, ada juga dampak negatif yang 

ditimbulkan antara lain sebagai berikut: 

a. Kerugian yang tidak terduga: kerugian ini dapat timbul 

dikarenakan gangguan yang sengaja maupun tidak 

disengaja seperti misalnya ketidakjujuran dalam 

berbisnis, kesalahan faktor manusia maupun faktor 

sistem. 

b. Kehilangan kepercayaan dari konsumen: hilangnya 

kepercayaan dari konsumen dapat timbul dikarenakan 

adanya usaha dari pihak lain/pesaing bisnis untuk 

menjatuhkan reputasi bisnis perusahaan tersebut. 

c. Pencurian informasi yang berharga: gangguan sistem 

dapat memicu timbulnya penyingkapan sebuah 

informasi/data pribadi dari konsumen kepada pihak yang 

tidak berhak untuk mendapatkan informasi tersebut 

sehingga memicu kerugian yang besar bagi konsumen. 

 

2. Perilaku Pembelian 

a. Pengertian Perilaku Pembelian 

Perilaku pembelian merupakan suatu hal yang berkaitan 

dengan perilaku konsumen. Menurut Prasetyo dan Bodroastuti 

(2012) perilaku pembelian merupakan ilmu yang mempelajari 

tentang bagaimana seseorang tersebut memilih, membeli, serta 

menggunakan barang atau jasa sesuai dengan kebutuhan dan 

keinginan mereka (Putri et al., 2022). Menurut Danial Indriana dan 

Ramdan (2022), perilaku pembelian online merupakan aktivitas 
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berbelanja seseorang yang dilakukan secara online melalui 

marketplace terhadap suatu produk yang menarik (Rahmawati & 

Pradana, 2024). 

Perilaku pembelian konsumen juga dapat mengacu pada 

proses dalam pengambilan keputusan oleh konsumen terhadap 

suatu produk atau jasa. Menurut Jaisfal dan Gupta (2015) perilaku 

pembelian konsumen merupakan proses dimana seseorang 

memutuskan untuk membeli serta menggunakan suatu produk 

sesuai dengan kebutuhan dan keinginannya (Hong et al., 2023). 

Dari beberapa definisi perilaku pembelian diatas, dapat 

disimpulkan bahwa perilaku pembelian merupakan suatu proses 

dalam pengambilan keputusan pembelian yang dilakukan oleh 

seorang konsumen terhadap suatu produk atau jasa yang sesuai 

dengan kebutuhan dan keinginannya. 

 

b. Faktor Perilaku Pembelian 

Menurut Rodriguez et al., (2024) terdapat 4 faktor perilaku 

pembelian konsumen antara lain adalah sebagai berikut: 

a. Faktor pribadi: faktor pribadi ini terdiri dari usia, pekerjaan, 

kepribadian, gaya hidup, dll yang tentunya dari beberapa 

faktor tersebut ada yang berdampak langsung pada perilaku 

pembelian dan ada juga yang berdampak tidak langsung pada 

perilaku pembelian. 

b. Faktor psikologis: hal ini juga menjadi salah satu faktor 

perilaku pembelian konsumen yang dimana psikologis 

menjadi faktor internal seseorang. Faktor psikologis ini dapat 

juga dipengaruhi oleh lingkungan seseorang yang mendorong 

seseorang tersebut untuk melakukan pembelian. 
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c. Faktor sosial: faktor sosial meliputi kelompok, jaringan sosial, 

jaringan sosial online, teman, serta keluarga. Promosi dari 

mulut ke mulut dapat menjadikan seorang individu tersebut 

melakukan pembelian, hal ini juga termasuk salah satu 

perilaku pembelian. 

d. Faktor ekonomi: kondisi ekonomi yang dimiliki oleh seorang 

konsumen dapat menjadikannya memilih produk tertentu 

dengan merk dan kualitas yang terbaik. 

 

3. Pembelian Impulsif 

a. Pengertian Pembelian Impulsif 

Pembelian impulsif merupakan dorongan pembelian secara 

tidak terduga atau pembelian barang secara tidak rasional yang 

dilakukan oleh konsumen berdasarkan keinginan bukan kebutuhan 

(Dhewi et al., 2023). Menurut Padmasari dan Widiyastuti (2022) 

menyatakan bahwa pembelian impulsif merupakan pembelian akan 

suatu produk yang tidak terencana ketika seseorang sedang 

membuka website atau situs belanja online (Selfiana et al., 2023). 

Menurut Astuti dan Amanda (2020) pembelian impulsif 

merupakan pembelian yang dilakukan secara tiba-tiba oleh 

konsumen tanpa pertimbangan (Kawulusan et al., 2023). Menurut 

Rohman (2012) pembelian impulsif merupakan pembelian secara 

spontan yang dilakukan oleh seseorang tanpa ada minat untuk 

membeli suatu barang sebelumnya (Nabiela, 2023). 

Menurut Qammaidha dan Purwanto (2022) pembelian 

impulsif merupakan pembelian secara tidak terencana ditandai 

dengan pengambilan keputusan yang sangat cepat terhadap 

pembelian suatu barang dengan tujuan untuk memiliki barang 
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tersebut dengan segera tanpa pertimbangan yang matang (Yusuf et 

al., 2023). Menurut Faridhatalla (2016) perilaku belanja konsumen 

di Indonesia mengarah kepada perilaku pembelian impulsif, apalagi 

sudah banyak aplikasi jual beli online termasuk shopee yang 

mempermudah seseorang dalam berbelanja. Dari beberapa definisi 

diatas dapat disimpulkan bahwa pembelian impulsif merupakan 

pembelian akan suatu produk yang tidak terencana, biasanya 

ditandai dengan keputusan pembelian secara spontan dan cepat 

tanpa pertimbangan yang matang.  

 

b. Indikator Pembelian Impulsif 

Berikut terdapat 4 indikator pembelian impulsif yang telah 

disebutkan dalam (Lestari & Dalimunthe, 2023): 

1. Spontantitas: berbelanja suatu produk berdasarkan rangsangan 

visual yang menarik yang terlihat pada website atau tempat 

penjualan. 

2. Emosi: dorongan konsumen untuk membeli sebuah produk 

berdasarkan rasa kesenangan, kepuasan, serta kegembiraan. 

3. Ketidakpedulian: dorongan konsumen untuk membeli sebuah 

produk yang bisa sangat sulit untuk ditolak hingga mengabaikan 

dampak negatifnya. 

4. Kekuatan, paksaan, dan intensitas: intensitas yang tinggi untuk 

mengesampingkan kebutuhan yang lain dan membeli suatu 

produk secara cepat tanpa pertimbangan. 
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4. Promosi 

a. Pengertian Promosi 

Menurut KBBI (Kamus Besar Bahasa Indonesia) promosi 

merupakan tombak dalam kegiatan bisnis yang dimana memiliki 

tujuan untuk menjangkau pasar yang telah dituju kemudian 

dilanjutkan dengan memasarkan produknya. Pengertian lain 

menyebutkan promosi merupakan strategi dalam pemasaran yang 

dimana tujuannya untuk memperkenalkan suatu produk kepada 

konsumen, selain memperkenalkan suatu produk kepada 

konsumen, promosi juga bertujuan untuk mempengaruhi seorang 

konsumen agar timbul ketertarikan yang kemudian dapat 

melakukan pembelian kepada produk yang telah di promosikkan 

(Cahyaningrum & Harsono, 2023). 

Promosi menurut fandy tjiptono merupakan bagian dari 

komunikasi pemasaran yang dimana tujuannya adalah untuk 

menyebarkan informasi dan membujuk para konsumen untuk 

membeli suatu barang atau produk yang dikeluarkan oleh 

perusahaan (Vldayanti & Adawiyah, 2024). Promosi penjualan 

menurut Philip & Keller (2016) merupakan komponen yang 

biasanya terdapat dalam pemasaran yang bertujuan untuk 

mendorong konsumen untuk melakukan keputusan pembelian 

terhadap suatu barang atau produk tertentu (Yusuf et al., 2023). 

Dari beberapa definisi-definisi promosi diatas dapat 

disimpulkan bahwa promosi merupakan bagian dari pemasaran 

yang dimana tujuan promosi pada umumnya adalah untuk menarik 

minat dan keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen. 

Oleh karena itu, suatu produk yang sebelumnya tidak terlalu 

menarik konsumen untuk melakukan pembelian jika dilakukan 

promosi secara terus-menerus maka secara tidak langsung 
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konsumen akan mulai tertarik dan mulai memutuskan untuk 

melakukan pembelian terhadap suatu produk yang ditawarkan. 

 

b. Jenis-Jenis Promosi 

Dalam penelitian yang dilakukan oleh Sulandjari & Khalimah 

(2021) terdapat beberapa jenis promosi yakni sebagai berikut: 

a. Promosi secara fisik 

Promosi secara fisik dapat ditemukan pada event atau kegiatan 

tertentu. Promosi secara fisik ini biasanya melalui bazar, 

pameran, dll, promosi secara fisik biasanya dilakukan oleh 

penjual dengan cara membuka booth atau stand yang 

didalamnya terdapat produk yang ditawarkan. 

b. Promosi melalui media tradisional 

Promosi ini biasanya dilakukan melalui media cetak seperti 

koran, majalah, radio, televisi, iklan banner, dll. 

c. Promosi melalui media digital 

Seiring dengan berkembangnya waktu dan teknologi, promosi 

media digital juga menjadi salah satu jenis promosi yang paling 

banyak digunakan saat ini. Promosi media digital dapat melalui 

media sosial, website, dll. Promosi media digital ini jauh lebih 

cepat dalam menjangkau dan mempengaruhi konsumen agar 

tertarik pada produk yang ditawarkan. 
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c. Indikator Promosi 

Berikut terdapat 5 indikator promosi menurut yang telah 

disebutkan dalam jurnal penelitian (Lutfiatin & Rahardjo, 2023): 

1. Banyaknya promosi penjualan: hal ini mengacu pada frekuensi 

atau jumlah promosi yang dilakukan agar dapat meningkatkan 

penjualan kepada konsumen, biasa dilakukan melalui promosi 

voucher diskon, penawaran special, dll. 

2. Kualitas promosi: semakin baik kualitas promosi yang telah 

dilakukan maka hal ini tentunya akan menimbulkan dorongan 

konsumen untuk melakukan pembelian akan suatu produk. 

3. Kuantitas promosi: mengacu pada jumlah/variasi produk yang 

dipromosikkan seperti misalnya penawaran produk “buy one get 

one”. 

4. Waktu pelaksanaan: promosi yang dilakukan berdasarkan event 

tertentu seperti misalnya event tanggal kembar di Shopee yang 

dapat menimbulkan dorongan pembelian oleh konsumen. 

5. Ketepatan target promosi: ketepatan target promosi yang 

dilakukan akan memperoleh jangkauan konsumen yang lebih 

luas dan akan menimbulkan ketertarikan untuk melakukan 

pembelian sebuah produk. 

 

5. Literasi Keuangan Syariah 

a. Pengertian Literasi Keuangan Syariah 

Literasi keuangan merupakan pemahaman konsep dan juga 

ketrampilan diri dalam menggunakan sebuah pengetahuan untuk 

mengambil keputusan yang tepat dalam mengelola keuangan  

(Rafidah et al., 2022). Menurut peraturan OJK, Nomor 76/POJK 
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07/2016 literasi keuangan merupakan pengetahuan, kemampuan, 

dan sikap seseorang dalam membentuk pengelolaan keuangan 

dengan tujuan untuk mencapai sebuah kesejahteraan (Nihlatussifa & 

Susilo, 2024). 

Menurut Djuwita (2018) literasi keuangan Syariah 

merupakan kemampuan untuk mengelola keuangan dengan 

mematuhi hukum islam (Nihlatussifa & Susilo, 2024). Menurut 

Rahim, literasi keuangan syariah merupakan kemampuan seorang 

individu dalam mengelola keuangannya sesuai dengan aturan islam 

dengan pengetahuan dan pemahaman akan konsep keuangan yang 

dimilikinya (Rahmi et al., 2024). Literasi keuangan secara ringkas 

memiliki pengertian sebagai pemahaman seorang individu terkait 

bagaimana individu tersebut dapat mengelola aset keuangannya 

dengan baik, tepat, dan akurat serta dapat terhindar dari kesulitan 

finansial di masa yang akan datang (Nugroho & Apriliana, 2022). 

Dari beberapa definisi literasi keuangan syariah diatas dapat 

disimpulkan bahwa literasi keuangan syariah merupakan 

pengetahuan dan pemahaman konsep akan keuangan yang 

diterapkan oleh seorang individu dalam mengelola keuangannya 

agar dana yang dikelola dapat teralokasikan dengan baik. Literasi 

keuangan syariah ini berdasarkan aturan hukum islam yang dapat 

diterapkan oleh masing-masing individu dalam mengelola 

keuangannya. 
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b. Indikator Literasi Keuangan Syariah 

Berikut terdapat 4 indikator literasi keuangan syariah yang telah 

disebutkan dalam jurnal penelitian (Nugroho & Apriliana, 2022): 

1. Pengetahuan seseorang mengenai keuangan pribadi: berkaitan 

dengan cara seseorang mengelola keuangan pribadinya. 

2. Tabungan dan pinjaman: berkaitan dengan pengetahuan 

seseorang mengenai simpan pinjam seperti pada produk 

tabungan dan sebagainya. 

3. Asuransi: pengetahuan dasar yang dimilikki oleh seseorang 

mengenai produk-produk asuransi. 

4. Investasi: berkaitan dengan pengetahuan yang dimilikki oleh 

seseorang mengenai investasi seperti pada risiko-risiko 

investasi, reksadana, dan sebagainya. 

 

6. Kontrol Diri 

a. Pengertian Kontrol Diri 

Kontrol diri merupakan kapasitas seorang individu untuk 

menunda, menyesuaikan tindakan, fokus serta perasaannya untuk 

mencapai tujuan jangka panjang (Dhewi et al., 2023). Menurut 

Gailliot pengendalian diri tindakan seorang individu dalam 

mengendalikan perilaku serta dorongan emosi yang bertujuan 

mengarahkan perilakunya. Pengendalian diri yang tepat yang 

dilakukan oleh seorang individu akan keuangan tentunya mampu 

membuat keputusan yang rasional dalam mengelola dan 

mengalokasikan keuangannya (Hartati et al., 2023). 

Menurut O’Creevy (2019) kontrol diri merupakan proses 

yang dilalui oleh seorang individu dalam menyelaraskan diri dengan 
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tujuan yang akan dicapainya. Sedangkan menurut Rozaini dan 

Ginting (2019) kontrol diri merupakan bentuk tindakan yang cermat 

yang dilakukan oleh seorang individu untuk menghindari suatu hal 

yang negatif yang dapat mengakibatkan individu tersebut bertindak 

tidak rasional dalam mengelola dan mengalokasikan keuangannya 

(Rosidah & Prakoso, 2021). 

Menurut Wijaya (2021) kontrol diri merupakan kemampuan 

individu untuk mengontrol perilakunya dalam melakukan sebuah 

tindakan agar terhindar dari hal-hal yang kurang baik. Hal ini sejalan 

dengan kontrol diri menurut Ayuningtyas dan Irawan (2021) yakni 

kemampuan individu dalam mengambil keputusan dan berperilaku 

yang mengarah pada hasil yang diinginkan serta menghindari hasil 

yang tidak diinginkan (Zhafirah et al., 2023). 

Dari beberapa definisi kontrol diri diatas dapat disimpulkan 

bahwa kontrol diri merupakan sebuah pengendalian diri terhadap 

dorongan emosi individu agar mencapai hasil yang diinginkan serta 

menghindari hasil yang tidak diinginkan. Kontrol diri ini juga 

mendorong seseorang untuk lebih berpikir dan bertindak rasional 

dalam mengambil sebuah keputusan terutama dalam mengelola dan 

mengalokasikan keuangnnya dengan baik. 

 

b. Indikator Kontrol Diri 

 Berikut terdapat 3 indikator kontrol diri yang telah 

disebutkan dalam jurnal penelitian (Dhewi et al., 2023): 

1. Kontrol perilaku: kemampuan individu dalam mengendalikan 

sebuah perilaku dalam pembelian suatu barang terutama dalam 

pembelian impulsif. 
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2. Kontrol kognitif: kemampuan individu dalam memproses 

sebuah informasi yang diperoleh misalnya informasi mengenai 

diskon suatu barang. Dengan memproses informasi tersebut 

dapat mengurangi tekanan belanja atau pembelian secara 

impulsif terhadap suatu barang. 

3. Kontrol keputusan: kemampuan individu dalam mengambil 

sebuah keputusan dalam pembelian suatu produk agar tidak 

terjadi pembelian impulsif. 

 

C. Hipotesis 

 Berdasarkan rumusan masalah dan uraian diatas, maka hipotesis 

pada penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Pengaruh Promosi terhadap Pembelian Impulsif 

Promosi memiliki pengaruh terhadap pembelian impulsif 

dikarenakan hal tersebut mendorong konsumen untuk melakukan 

pembelian secara cepat dan instan. Penawaran promosi melalui 

voucher diskon serta gratis ongkos kirim dapat mempengaruhi 

konsumen untuk melakukan pembelian. Semakin tinggi penawaran 

promosi yang dilakukan maka semakin tinggi juga perilaku 

pembelian impulsif, hal ini sejalan dengan beberapa penelitian 

relevan yang menyatakan pengaruh promosi terhadap pembelian 

impulsif yakni sebagai berikut: 

Penelitian Nabiela (2023) menyimpulkan bahwa pengaruh 

promosi berpengaruh secara signifikan terhadap pembelian 

impulsif. Selanjutnya, penelitian Yastuti & Irawati (2023) 

menyimpulkan bahwa pengaruh promosi berpengaruh positif secara 

signifikan terhadap pembelian impulsif. Selanjutnya, penelitian 
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Prabowo et al., (2021) menyimpulkan bahwa promosi berpengaruh 

secara langsung terhadap pembelian impulsif.  

H0: Promosi tidak berpengaruh secara signifikan terhadap 

pembelian impulsif. 

H1: Promosi berpengaruh secara signifikan terhadap pembelian 

impulsif. 

2. Pengaruh Literasi Keuangan Syariah terhadap Pembelian 

Impulsif 

Literasi keuangan syariah memegang peranan penting dalam 

memberikan kemampuan kepada seseorang untuk mampu 

mengelola keuangannya dengan baik. Seorang individu yang 

memiliki literasi keuangan syariah yang rendah maka akan kesulitan 

dalam meningkatkan kualitas hidup mereka. Kurangnya 

pengetahuan dan pemahaman akan konsep literasi keuangan akan 

membuat seseorng dengan mudah mengalokasikan dananya kepada 

pembelian produk yang tidak terlalu bermanfaat bagi dirinya yang 

dimana hal ini akan menimbulkan pembelian impulsif, hal ini 

sejalan dengan beberapa penelitian yang relevan terkait pengaruh 

literasi keuangan syariah terhadap pembelian impulsif atau perilaku 

konsumtif seseorang yakni sebagai berikut: 

Penelitian Nihlatussifa & Susilo (2024) menyimpulkan 

bahwa pengaruh literasi keuangan syariah berpengaruh secara 

signifikan terhadap pembelian impulsif. Penelitian Rafidah et al., 

(2022) menyimpulkan bahwa literasi keuangan syariah berpengaruh 

secara signifikan terhadap pembelian impulsif. Penelitian Fitriyah & 

Putri (2024) menyimpulkan bahwa literasi keuangan syariah 

berpengaruh secara signifikan terhadap perilaku konsumtif. 

H0: Literasi Keuangan Syariah tidak berpengaruh secara signifikan 

terhadap pembelian impulsif. 
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H2: Literasi Keuangan Syariah berpengaruh secara signifikan 

terhadap pembelian impulsif. 

3. Pengaruh Kontrol Diri terhadap Pembelian Impulsif 

Kontrol diri juga memegang peranan penting yang harus 

dimiliki oleh seseorang terutama dalam hal pengelolaan keuangan. 

Kontrol diri yang rendah dapat mempengaruhi tindakan atau 

perilaku seseorang dalam memutuskan ssesuatu terutama dalam 

pembelian barang. Rendahnya tingkat kontrol diri akan 

menimbulkan tindakan tidak rasional terutama jika seorang individu 

tersebut akan melakukan pembelian, seseorang cenderung 

memutuskan tindakan dengan sangat cepat tanpa pertimbangan yang 

matang hanya untuk mendapatkan barang yang diinginkannya dan 

jika hal ini dilakukan secara terus menerus maka akan timbul 

pembelian impulsif, hal ini juga sejalan dengan beberapa penelitian 

yang menyatakan pengaruh kontrol diri terhadap pembelian impulsif 

yakni sebagai berikut: 

Penelitian Rosidah & Prakoso (2021) menyimpulkan bahwa 

kontrol diri berpengaruh secara signifikan terhadap pembelian 

impulsif. Pada penelitian Zhafirah et al., (2023) menyimpulkan 

bahwa kontrol diri berpengaruh secara positif signifikan terhadap 

pembelian impulsif. Pada penelitian Nurjanah et al., (2023) 

menyimpulkan bahwa kontrol diri berpengaruh secara signifikan 

terhadap pembelian impulsif. 

H0: Kontrol diri tidak berpengaruh secara signifikan terhadap 

pembelian impulsif. 

H3: Kontrol diri berpengaruh secara signifikan terhadap pembelian 

impulsif. 
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4. Pengaruh Promosi, Literasi Keuangan Syariah, Kontrol Diri 

terhadap Pembelian Impulsif 

Menurut penelitian yang dilakukan oleh Nabiela (2023) 

menyimpulkan bahwa promosi berpengaruh secara signifikan 

terhadap pembelian impulsif. 

 Menurut penelitian yang dilakukan oleh Nihlatussifa & 

Susilo (2024) menyimpulkan bahwa literasi keuangan syariah 

berpengaruh secara sgnifikan terhadap pembelian impulsif. 

 Menurut penelitian yang dilakukan oleh Rosidah & Prakoso 

(2021) menyimpulkan bahwa kontrol diri berpengaruh secara 

signifikan terhadap pembelian impulsif. Sejalan dengan penelitian 

yang dilakukan oleh Zhafirah et al., (2023) juga menyimpulkan 

bahwa kontrol diri berpengaruh secara signifikan terhadap 

pembelian impulsif. 

H0: Promosi, Literasi Keuangan Syariah, dan Kontrol Diri tidak 

berpengaruh secara signifikan terhadap Pembelian Impulsif. 

H4: Promosi, Literasi Keuangan Syariah, dan Kontrol Diri 

berpengaruh secara signifikan terhadap Pembelian Impulsif. 
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D. Kerangka Berpikir 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Desain Penelitian 

Penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif. Metode 

penelitian kuantitatif ini digunakan untuk menemukan sebuah pengetahuan 

melalui data dan angka untuk menjawab sebuah hipotesis yang akan diteliti. 

Dalam penelitian ini terdapat 2 kelompok variabel yang akan diteliti yaitu 

variabel bebas (variabel X) dan variabel terikat (variabel Y). Pada metode 

penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh antara 

variabel bebas (variabel X) terhadap variabel terikat (variabel Y). Metode 

ini digunakan untuk meneliti apakah adanya pengaruh Promosi, Literasi 

Keuangan Syariah, dan Kontrol Diri terhadap Pembelian Impulsif di Shopee 

(Studi Pada Generasi Z Beragama Islam di DIY). 

 

B. Lokasi Penelitian 

Pada penelitian yang berjudul “Pengaruh Promosi, Literasi 

Keuangan Syariah, dan Kontrol Diri terhadap Pembelian Impulsif di Shopee 

(Studi Pada Generasi Z Beragama Islam di DIY)” maka penelitian ini 

berlokasi di DIY. 

 

C. Waktu Pelaksanaan Penelitian 

Adapun waktu pelaksanaan penelitian ini yakni dimulai pada bulan 

September 2024 sampai Januari 2025. 

 

 



38 
 

 
 

D. Subjek dan Objek Penelitian 

Subjek dalam penelitian ini adalah generasi Z Beragama Islam di 

DIY yang melakukan pembelian impulsif pada aplikasi shopee. Sedangan 

objek pada penelitian ini adalah pembelian impulsif generasi Z Beragama 

Islam di DIY yang menggunakan aplikasi shopee. 

 

E. Populasi dan Sampel  

1. Populasi 

Menurut Nanang Martono (2015) populasi merupakan keseluruhan 

subjek yang berada di suatu wilayah tertentu yang memenuhi kriteria 

penelitian (Suriani et al., 2023). Pada penelitian ini yang akan menjadi 

populasi dalam penelitian yaitu generasi Z Beragama Islam di DIY 

yang seringkali melakukan pembelian tidak terencana (pembelian 

impulsif) pada aplikasi Shopee. 

 

2. Sampel 

Sampel adalah sejumlah individu yang dipilih dan dapat mewakili 

dari keseluruhan populasi (Vldayanti & Adawiyah, 2024). Teknik 

pengambilan sampel pada penelitian ini menggunakan teknik purposive 

sampling. Menurut Sugiyono (2015) teknik purposive sampling 

memiliki pengertian sebagai teknik penentuan sampel dengan 

pertimbangan tertentu. Pada penelitian ini, adapun kriteria sampel 

responden yakni sebagai berikut: 

a. Responden generasi Z berusia 14-27 Tahun. 

b. Beragama Islam. 

c. Responden berdomisili di DIY. 
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d. Responden generasi Z pengguna aplikasi Shopee. 

Rumus untuk menentukan sampel pada penelitian ini yaitu 

menggunakan rumus Hair. Rumus hair digunakan karena tidak 

diketahui secara pasti ukuran populasi dan rumus ini menyarankan 

ukuran sampel minimal 5 hingga 10 kali variabel indikator.  

 

Oleh karena itu, perhitungan rumus hair adalah sebagai berikut: 

 

Rumus Dasar 

n = k x m 

Keterangan: 

n = Ukuran sampel 

k = Jumlah variabel bebas atau indikator 

m = Faktor pengali (5 hingga 10) 

 

Sehingga: 

n = 16 x 6 

n = 96 

 

Berdasarkan perhitungan diatas, maka minimal jumlah sampel yang 

digunakan adalah sebanyak 96 dan dibulatkan menjadi 100 responden. 
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F. Sumber Data 

Pada penelitian ini, peneliti menggunakan sumber data primer. Data 

primer merupakan data yang diperoleh dari hasil persebaran kuesioner 

kepada responden yang sesuai dengan kriteria penelitian. Pada penelitian 

ini, peneliti juga menggunakan sumber data sekunder. Data sekunder 

merupakan data yang diperoleh melalui internet, buku, serta jurnal-jurnal 

terdahulu yang relevan dengan penelitian yang akan dilaksanakan.  

 

G. Teknik Pengumpulan Data 

Pada penelitian ini, teknik pengumpulan data yang digunakan adalah 

dengan melalui persebaran kuesioner kepada responden yang sesuai dengan 

kriteria penelitian. Persebaran kuesioner ini dapat melalui berbagai cara 

yakni dapat melalui whatsapp, instagram, serta twitter. Data pribadi dari 

responden penelitian tentu akan dijaga kerahasiaannya. Kuesioner 

penelitian ini bersifat tertutup yang dimana responden hanya mengisi 

jawaban dari pilihan yang telah disediakan oleh peneliti didalam kuesioner. 

Setelah jumlah responden pengisian kuesioner telah mencapai target, maka 

tahapan selanjutnya adalah uji kualitas data, uji asumsi klasik, uji analisis 

regresi linear berganda dengan menggunakan software SPSS 30. 

 

H. Definisi Operasional Variabel 

Menurut Sugiyono (2012) operasional variabel merupakan suatu 

atribut dari sekelompok obyek yang akan di teliti. Pada penelitian ini 

terdapat 3 variabel bebas (independen) (variabel X: promosi, literasi 

keuangan syariah, serta kontrol diri) serta variabel terikat (dependen) 

(variabel Y: pembelian impulsif). Pada kedua kelompok variabel (dependen 

dan independent) akan di uji seberapa besar pengaruh variabel independent 



41 
 

 
 

terhadap variabel dependen. Berikut penjelasan mengenai variabel 

dependen dan variabel independent: 

 

1. Variabel Y (Dependen) 

Variabel dependen/variabel terikat (Y) merupakan variabel yang 

akan dipengaruhi oleh variabel independent/variabel bebas (X). Pada 

penelitian ini yang menjadi variabel dependen adalah pembelian 

impulsif. Pembelian impulsif merupakan perilaku yang ditunjukkan 

oleh konsumen dalam melakukan pembelian secara spontan dan terus-

menerus tanpa pertimbangan yang matang. Konsumen haruslah 

memiliki kontrol diri yang baik atas dirinya sendiri terutama kontrol 

diri dalam pembelian suatu produk agar tidak timbul pembelian 

impulsif. 

 

2. Variabel X (Independen) 

Variabel independent/variabel bebas (X) merupakan variabel yang 

mempengaruhi variabel dependen/variabel terikat (Y). pada penelitian 

ini yang menjadi variabel independen adalah promosi, literasi keuangan 

syariah, serta kontrol diri. 

a. Promosi (X1) 

Menurut Kurnianingsih dan Sugiyanto (2019), promosi 

merupakan kegiatan yang dilakukan oleh sebuah perusahaan untuk 

mencapai target sasaran yang telah ditentukan (Nabiela, 2023). 

Promosi dilakukan dengan tujuan menarik konsumen untuk 

melakukan keputusan pada pembelian suatu barang/produk yang 

diperjual belikan. Promosi yang menarik tentunya akan menarik 

konsumen yang sebelumnya tidak tertarik untuk membeli suatu 

barang menjadi tertarik untuk membelinya. 
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b. Literasi Keuangan Syariah (X2) 

Literasi keuangan syariah merupakan pemahaman terkait 

konsep keuangan yang dimana pengetahuan dan pemahaman 

terkait literasi keuangan syariah ini dapat digunakan sebagai acuan 

serta keputusan yang tepat dalam mengelola keuangan (Rafidah et 

al., 2022). Dengan adanya kemampuan tentang bagaimana cara 

mengelola keuangan dengan tepat melalui pemahaman akan 

literasi keuangan syariah, tentunya hal ini dapat membantu 

seseorang dalam mengelola dan mengalokasikan keuangannya 

dengan tepat.  

 

c. Kontrol Diri (X3) 

Kontrol diri merupakan suatu sikap penting yang harus 

dilakukan oleh seseorang sebelum memutuskan suatu tindakan. 

Kontrol diri yang baik yang dimiliki oleh seorang individu 

tentunya akan mampu mengontrol tindakan-tindakan yang akan 

dilakukan. Kontrol diri dalam hal ini juga termasuk kontrol diri 

dalam keputusan untuk membeli suatu produk tertentu pada e-

commerce (shopee). Kontrol diri yang baik dalam melakukan 

pembelian suatu produk tentunya akan menghasilkan sesuatu yang 

diinginkan dan menghindari perilaku impulsif dalam pembelian 

suatu produk, begitu juga sebaliknya jika seorang individu tidak 

memiliki kontrol diri yang baik dalam mengelola keuangannya 

maka akan timbul dorongan untuk mengalokasikan dananya 

kepada suatu produk yang tidak memiliki kegunaan (Hutasuhut, 

2022). 
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I. Instrumen Penelitian 

Pada penelitian ini, instrumen penelitian yang digunakan oleh 

peneliti yaitu kuesioner. Kuesioner merupakan sekumpulan pertanyaan 

yang telah dirancang oleh peneliti untuk memperoleh data dari responden. 

Pertanyaan dalam kuesioner yang telah dirancang oleh peneliti bersifat 

tertutup yang artinya responden hanya mampu memilih jawaban yang telah 

disediakan oleh peneliti. Pertanyaan dalam kuesioner penelitian ini akan 

diukur menggunakan skala continues rating scale (skala penilaian 

berkelanjutan). 

Menurut Nugroho et al., (2021) skala continues rating scale 

merupakan skala kuantitatif dan juga termasuk skala rasio (angka). Angka 

yang digunakan dalam skala continues rating scale ini bernilai 1-10 yang 

dimana responden penelitian dapat mencoret atau memberi tanda pada nilai 

angka yang di anggap mewakili. Kriteria sampel yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah generasi Z berusia 14-27 tahun, beragama islam, 

berdomisili di DIY, serta responden pengguna aplikasi shopee. Responden 

akan diminta untuk memberikan jawaban atau tanda ke nilai angka yang 

dianggap mewakili jawabannya. Berikut ini merupakan scoring pada 

continues rating scale: 

 

Scoring Jawaban Kuesioner Penelitian 

 

 

 

 

 

Sangat 

tidak 

setuju 

Sangat 

Setuju 

 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
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Dalam penelitian ini, selain menggunakan skala continues rating scale 

sebagai skala ukur penelitian, peneliti juga menggunakan skala guttman. 

Skala guttman tersebut hanya memiliki 2 kategori jawaban. Responden 

dapat memilih jawaban antara ya atau tidak. Responden yang memilih 

jawaban “ya” diberikan kode nilai “1” sedangkan responden yang memilih 

jawaban “tidak” diberikan kode nilai “0” (Maysha & Sitepu, 2024). 

Terdapat beberapa indikator untuk mengukur masing-masing variabel 

penelitian. Instrumen-instrumen tersebut digunakan untuk mengukur 

variabel promosi, literasi keuangan syariah, dan kontrol diri. Indikator-

indikator tersebut merupakan hasil adopsi dari penelitian-penelitian 

terdahulu yang relevan dengan penelitian yang akan dilakukan. Adapun 

kisi-kisi instrumen tercantum pada tabel berikut ini: 

Tabel 3. 1 Instrumen Penelitian 

No Variabel Indikator Item 

1. 

Promosi (X1) 

Lutfiatin & Rahardjo 

(2023) 

Banyaknya Promosi 

Penjualan 

1-3 

Kualitas Promosi 4-5 

Kuantitas Promosi 6 

Waktu Pelaksanaan 7-9 

Ketepatan Target 

Promosi 

10-12 

2. 

Literasi Keuangan 

Syariah (X2) 

Priyo Nugroho & 

Marisa Apriliana 

(2022) 

Pengetahuan Seseorang 

Mengenai Keuangan 

Pribadi 

1-3 

Tabungan dan Pinjaman 4-7 

Asuransi 8 

Investasi 9-10 

3. Kontrol Diri (X3) Kontrol Perilaku 1-4 



45 
 

 
 

Dhewi et al (2023) Kontrol Kognitif 5-9 

Kontrol Keputusan 10-13 

4. 

Pembelian Impulsif 

(Y) 

Lestari & 

Dalimunthe (2023) 

Spontanitas 1-4 

Emosi 5-7 

Ketidakpedulian 8-10 

Kekuatan, Kompulsif, 

dan Intensitas 

11-13 

 

1. Uji Validitas 

Menurut Sugiyono (2006) uji validitas bertujuan untuk menguji 

sejauh mana alat ukur yang digunakan agar mengenai sasaran. Pada 

penelitian ini, uji validitas bertujuan untuk menguji angket/kuesioner 

manakah yang valid atau tidak valid dengan menggunakan acuan nilai 

alpha sebesar 0,05% (5%). Uji validitas dapat dikatakan valid apabila 

nilai r-hitung lebih besar dari nilai r-tabel, sebaliknya jika nilai r-hitung 

lebih kecil dari nilai r-tabel maka data angka yang dihasilkan tidak valid 

(Pratama & Pasha, 2021).  

Dalam uji validitas peneliti menggunakan software SPSS 30 sebagai 

pengolahan data. Uji validitas dilakukan sebanyak 2 kali, pertama 

peneliti mencoba mengambil sampel sebanyak 30 sampel namun 

terdapat salah satu indikator variabel dengan semua item pertanyaan 

yang tidak valid dan peneliti memutuskan untuk memperluas sampel 

sebanyak 45 sampel dengan mengeliminasi sebanyak 9 pertanyaan yang 

tidak valid (2 pertanyaan tidak valid dari variabel promosi, serta 7 

pertanyaan tidak valid dari variabel literasi keuangan syariah). Berikut 

hasil uji validitas dengan 45 sampel yang telah di uji menggunakan 

software SPSS 30, dapat dilihat sebagai berikut: 
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Tabel 3. 2 Hasil Uji Validitas 

Variabel r-hitung 

r-tabel untuk 

45 sampel 

(0,294) 

Keterangan 

Promosi (X1) 

0,412 0,294 VALID 

0,708 0,294 VALID 

0,602 0,294 VALID 

0,521 0,294 VALID 

0,527 0,294 VALID 

0,563 0,294 VALID 

0,598 0,294 VALID 

0,450 0,294 VALID 

0,669 0,294 VALID 

0,456 0,294 VALID 

0,686 0,294 VALID 

0,482 0,294 VALID 

Literasi 

Keuangan 

Syariah (X2) 

0,513 0,294 VALID 

0,510 0,294 VALID 

0,470 0,294 VALID 

0,532 0,294 VALID 

0,519 0,294 VALID 

0,447 0,294 VALID 
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0,654 0,294 VALID 

0,413 0,294 VALID 

0,510 0,294 VALID 

0,489 0,294 VALID 

Kontrol Diri 

(X3) 

0,702 0,294 VALID 

0,656 0,294 VALID 

0,769 0,294 VALID 

0,774 0,294 VALID 

0,725 0,294 VALID 

0,788 0,294 VALID 

0,641 0,294 VALID 

0,777 0,294 VALID 

0,762 0,294 VALID 

0,764 0,294 VALID 

0,377 0,294 VALID 

0,629 0,294 VALID 

0,726 0,294 VALID 

Pembelian 

Impulsif (Y) 

0,760 0,294 VALID 

0,819 0,294 VALID 

0,842 0,294 VALID 

0,788 0,294 VALID 

0,662 0,294 VALID 
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0,826 0,294 VALID 

0,751 0,294 VALID 

0,851 0,294 VALID 

0,861 0,294 VALID 

0,786 0,294 VALID 

0,862 0,294 VALID 

0,816 0,294 VALID 

0,743 0,294 VALID 

 

2. Uji Reliabilitas 

Dalam uji reliabilitas, kuesioner dapat dinyatakan reliabel jika 

jawaban yang diperoleh dari responden memiliki kekuatan untuk tetap 

stabil dan konsisten. Dalam uji reliabilitas ini menggunakan formula 

cronbach alpha dengan nilai reliabilitas > 0,60% (6%). Dalam 

mengambil keputusan terkait reliabel atau tidaknya suatu kuesioner 

maka dapat dikatakan apabila nilai cronbach alpha lebih besar dari 

0,60% maka dapat dikatakan reliabel/valid, sebaliknya jika nilai 

cronbach alpha lebih kecil dari 0,60% maka dapat dikatakan tidak 

reliabel/valid. 

Berikut hasil olah data uji reliabilitas yang didapatkan dari 45 

sampel responden menggunakan software SPSS 30: 

Tabel 3. 3 Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel 
Cronbach’s 

Alpha 
N Keterangan 

Promosi (X1) 0,782 45 RELIABEL 
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Literasi Keuangan Syariah 

(X2) 

0,686 45 RELIABEL 

Kontrol Diri (X3) 0,906 45 RELIABEL 

Pembelian Impulsif (Y) 0,952 45 RELIABEL 

 

J. Teknik Analisis Data 

1. Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas 

Uji normalitas digunakan untuk menguji asumsi normal atau 

tidaknya pada data yang dihasilkan. Dalam penelitian ini, uji 

normalitas regresi linear akan menggunakan model kolmogorov 

smirnov. Dalam metode ini akan menggunakan nilai alpha sebesar 

0,05 (5%), jika nilai p-value lebih besar dari nilai alpha 0,05 maka 

data dapat dikatakan terdistribusi normal, sebaliknya jika nilai p-

value lebih kecil dari nilai alpha 0,05 maka data dapat dikatakan 

tidak terdistribusi normal. 

 

b. Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinearitas digunakan untuk menguji apakah 

terdapat hubungan di antara variabel bebasnya (variabel X). dalam 

uji multikolinearitas hasilnya akan dinilai berdasarkan nilai 

toleransinya (VIF). Dalam pengambilan keputusan apakah ada atau 

tidaknya multikolinearitas yaitu apabila nilai toleransi < 0,10 serta 

nilai VIF > 10 maka dapat dikatakan adanya indikasi 

multikolinearitas, sebaliknya jika nilai toleransi > 0,10 serta nilai 

VIF < 10 maka dapat dikatakan tidak adanya multikolinearitas. 
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c. Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedastisitas digunakan untuk menguji apakah 

terdapat perbedaan varian dalam sebuah residual model regresi. Jika 

terdapat kesamaan dalam residualnya maka dapat dikatakan 

homoskedastisitas, sebaliknya jika terdapat perbedaan dalam 

residualnya maka dapat dikatakan heteroskedastisitas dan jika tidak 

ditemukan adanya heteroskedastisitas maka model regresi tersebut 

dapat dikatakan baik.  

 

2. Analisis Regresi 

Analisis regresi digunakan untuk mengetahui pengaruh antar satu 

variabel dengan variabel lainnya. 

a. Analisis Regresi Linear Berganda 

Menurut Sugiyono (2009), analisis regresi linear berganda 

digunakan untuk menjelaskan hubungan atau pengaruh antara 

variabel bebas (X) yang lebih dari 1 terhadap variabel terikat 

(Y). Untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh antara variabel 

Promosi (X1), Literasi Keuangan Syariah (X2), dan Kontrol Diri 

Gen Z beragama Islam terhadap Pembelian Impulsif (Y), maka 

penelitian ini akan menggunakan analisis regresi linear 

berganda. 

Berikut bentuk persamaan regresi linear berganda: 

Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + e 

Keterangan: 

Y = Pembelian Impulsif (Variabel Terikat) 

a = Konstanta 
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B = Koefisien Regresi 

X1 = Promosi (Variabel Bebas) 

X2 = Literasi Keuangan Syariah (Variabel Bebas) 

X3 = Kontrol Diri (Variabel Bebas) 

e = Error 

3. Uji Hipotesis 

Pengujian hipotesis digunakan sebagai alat ukur untuk mengukur 

seberapa besar pengaruh promosi, literasi keuangan syariah, dan kontrol 

diri terhadap pembelian impulsif dengan uji hipotesis terdiri dari Uji T, 

Uji F, dan koefisien determinasi R2 dengan ketentuan sebagai berikut: 

 

a. Uji t 

Uji t merupakan uji yang digunakan untuk mengetahui 

apakah adanya pengaruh secara parsial antara variabel independent 

(X) terhadap variabel dependen (Y). Adapun kriteria pengambilan 

keputusan penerimaan dan penolakan hipotesis yaitu: 

1. Jika nilai signifikansi t > 0,05% maka tidak terdapat pengaruh 

antara variabel independent (X) terhadap variabel dependen (Y). 

2. Jika nilai signifikansi t < 0,05% maka terdapat pengaruh antara 

variabel independent (X) terhadap variabel dependen (Y). 

 

b. Uji F 

Uji F merupakan uji yang digunakan untuk menunjukkan 

apakah semua variabel independent (X) secara bersama-sama 

memiliki pengaruh terhadap variabel dependen (Y). Adapun kriteria 
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pengambilan keputusan apakah semua variabel independent (X) 

mempengaruhi variabel dependen (Y) maka dapat dikatakan bahwa: 

1. Jika nilai signifikansi F < 0,05 (5%) maka semua variabel 

independent (X) memiliki pengaruh secara signifikan terhadap 

variabel dependen (Y) 

2. Jika nilai signifikansi F > 0,05 (5%) maka semua variabel 

independent (X) tidak memiliki pengaruh secara signifikan 

terhadap variabel dependen (Y). 

 

c. Koefisien Determinasi (Uji R Square) 

Koefisien determinasi digunakan untuk mengetahui 

seberapa besar hubungan antar variabel secara jelas. Nilai koefisien 

determinasi yaitu antara 0 sampai dengan 1. Kriteria untuk koefisien 

determinasi yakni jika nilai koefisien determinasi tersebut (0), maka 

pengaruh antar variabel satu dengan yang lain lemah, jika nilai 

koefisien determinasi tersebut (1) maka pengaruh antar variabel satu 

dengan variabel yang lain kuat.  
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. Hasil Penelitian 

1. Sejarah Shopee 

Shopee merupakan wadah atau perantara jual beli alat-alat 

elektronik yang berdiri pada tahun 2009 oleh Forrest Li. Shopee pertama 

kali digunakan oleh negara Singapura di tahun 2015 dan kantornya 

terletak di negara Singapura yang dipimpin oleh SEA Group yang 

sebelumnya diketahui bernama Garena. Pada tahun 2015 shopee mulai 

menyebar luas di negara-negara lainnya seperti Thailand, Malaysia, 

Filipina, dan juga Indonesia, kemudian pada tahun 2019 juga shopee 

mulai melebarkan sayapnya ke negara Brazil. 

Seiring berkembangnya teknologi, aplikasi shopee juga dapat 

diakses oleh semua kalangan dari remaja hingga dewasa, hal ini 

dikarenakan aplikasi shopee sudah sangat mudah di akses di 

playstore/app store. Shopee menawarkan berbagai produk yang 

beragam seperti pakaian, skincare, make up, peralatan elektorik, 

aksesoris, makanan, dan lainnya. Penawaran berbagai produk inilah 

yang membuat masyarakat tertarik untuk melakukan pembelian secara 

online karena dianggap lebih efektif dan efisien dan juga banyaknya 

voucher diskon serta cashback yang ditawarkan oleh shopee yang 

membuat aplikasi shopee ini semakin menarik (Khasanah & Ridwan, 

2022). 
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2. Relevansi Bentuk Promosi Shopee 

 Penawaran yang menarik atau merasa tertarik melalui dorongan 

emosional, seorang konsumen secara cepat atau spontan memutuskan 

melakukan pembelian suatu produk dengan menekan “beli” pada toko 

online (shopee). Menurut penelitian Putri, Giningroem, et al., (2024) 

bentuk promosi yang relevan dengan pembelian impulsif yang 

dilakukan oleh seorang konsumen yakni sebagai berikut: 

1. Penawaran yang menarik oleh shopee dapat membuat 

konsumen secara spontan melakukan sebuah pembelian 

impulsif.  

2. Ketersediaan atau kehadiran produk oleh shopee secara jelas 

dan dapat ditemukan mampu mendorong perilaku pembelian 

impulsif. 

3. Tawaran diskon yang menggoda juga menjadi salah satu pemicu 

dalam pembelian impulsif yang dilakukan oleh seorang 

konsumen. 

4. Promosi dalam bentuk konten-konten “haul” atau merupakan 

pembelian barang unik di shopee juga dapat memicu pembelian 

impulsif oleh konsumen dikarenakan “lapar mata” terhadap 

pembelian suatu produk yang sebenarnya tidak menjadi 

prioritas utama produk untuk dibeli. 

5. Pembelian dengan tambahan bonus akan memberikan dorongan 

kepada konsumen untuk melakukan sebuah pembelian produk 

yang tidak terlalu dibutuhkan. 

6. Tampilan atau visual produk yang menarik yang ditampilkan 

oleh shopee terhadap konsumen. 
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3. Analisis Profil Responden 

Analisis profil responden merupakan penjabaran secara detail 

mengenai profil responden yang terlibat dalam penelitian ini yang terdiri 

dari jenis kelamin, usia, domisili, pendidikan terakhir, status pekerjaan. 

Profil responden bertujuan untuk memberikan gambaran umum 

mengenai identitas responden yang terlibat dalam penelitian ini. Data 

responden ini diperoleh melalui persebaran kuesioner menggunakan 

google forms dan di dapat sebanyak 185 responden. 

 

a. Profil Responden berdasarkan Jenis Kelamin 

Berdasarkan jenis kelamin responden yang terdiri dari 2 kategori: 

laki-laki dan perempuan. Data yang diperoleh melalui persebaran 

kuesioner online melalui google form telah didapatkan data responden 

berdasarkan jenis kelamin yang dapat dilihat dari tabel dibawah ini: 

Tabel 4. 1 Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

No Jenis Kelamin Jumlah Persentase 

1 Laki-laki 24 13% 

2 Perempuan 161 87% 

Total 185 100% 

Sumber: Data Primer yang diolah (2024) 

Berdasarkan tabel diatas dapat disimpulkan bahwa jumlah 

responden penelitian lebih di dominasi oleh perempuan sebanyak 161 

responden dengan persentase mencapai 87% dan sisanya merupakan 

responden laki-laki sebanyak 24 responden dengan persentase 

mencapai 13%, total keseluruhan responden sebanyak 185 responden. 
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b. Profil Responden Berdasarkan Usia 

Data yang diperoleh dari responden laki-laki dan perempuan melalui 

google form berdasarkan usia dapat dilihat pada tabel di bawah ini: 

Tabel 4. 2 Deskripsi Responden Berdasarkan Usia 

No Usia Jumlah Persentase 

1 14-17 Tahun 1 1% 

2 18-21 Tahun 88 48% 

3 22-24 Tahun 72 39% 

4 25-27 Tahun 24 13% 

Total 185 100% 

Sumber: Data Primer yang diolah (2024) 

Data responden yang diperoleh berdasarkan usia dapat disimpulkan 

bahwa responden penelitian di dominasi dari rentang usia 18-21 tahun 

sebanyak 88 responden dengan persentase sebesar 48%, diikuti oleh 

responden berusia 22-24 tahun sebanyak 72 responden dengan 

persentase sebesar 39%, lalu responden dengan rentang usia 25-27 

tahun sebanyak 24 responden dengan persentase sebesar 13%, dan 

sisanya responden berusia 14-17 tahun sebanyak 1 responden dengan 

persentase hanya sebesar 1%. Oleh karena itu, dapat disimpulkan 

bahwa mayoritas responden pada penelitian ini yaitu berusia antara 18-

21 dengan total persentase sebesar 48%. 

c. Profil Responden Berdasarkan Domisili 

Berdasarkan domisili yang terbagi menjadi 4 kabupaten dan 1 kota 

yaitu terdiri dari sleman, bantul, gunungkidul, kulon progo dan kota 

jogja, dapat diperoleh data jumlah responden berdasarkan 

domisili/wilayah tinggal yang dapat dilihat pada tabel di bawah ini: 
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Tabel 4. 3 Deskripsi Responden Berdasarkan Domisili 

No Domisili Jumlah Persentase 

1 Sleman 92 50% 

2 Bantul 35 19% 

3 Gunungkidul 26 14% 

4 Kulon Progo 12 6% 

5 Kota Jogja 20 11% 

Total 185 100% 

Sumber: Data Primer yang diolah (2024) 

Data responden yang diperoleh berdasarkan domisili dapat 

disimpulkan bahwa responden penelitian di dominasi oleh wilayah 

sleman sebanyak 92 responden dengan persentase sebesar 50%, diikuti 

oleh wilayah bantul sebanyak 35 responden dengan persentase sebesar 

19%, lalu wilayah gunungkidul sebanyak 26 responden dengan 

persentase sebesar 14%, lalu kota jogja sebanyak 20 responden dengan 

persentase sebesar 11%, dan terakhir merupakan wilayah kulon progo 

sebanyak 12 responden dengan persentase sebesar 6%. Oleh karena itu, 

dapat disimpulkan bahwa responden penelitian di dominasi oleh 

responden yang tinggal di wilayah sleman sebanyak 92 responden 

dengan persentase sebesar 50%. 

d. Profil Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir 

Berdasarkan data yang diperoleh melalui persebaran kuesioner 

online (google form), didapatkan data responden berdasarkan 

pendidikan terakhir yang telah dibagi menjadi 4 kategori yakni 

SMP/Sederajat, SMA/Sederajat, Mahasiswa Diploma/Sarjana, dan 

Mahasiswa Pascasarjana yang dapat dilihat pada tabel di bawah ini: 
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Tabel 4. 4 Deskripsi Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir 

No Pendidikan Terakhir Jumlah Persentase 

1 SMP/Sederajat 0 0% 

2 SMA/Sederajat 90 49% 

3 Mahasiswa 

Diploma/Sarjana 

86 46% 

4 Mahasiswa 

Pascasarjana 

9 5% 

Total 185 100% 

Sumber: Data Primer yang diolah (2024) 

Data responden yang diperoleh berdasarkan pendidikan terakhir 

dapat disimpulkan bahwa data tersebut di dominasi oleh responden 

dengan pendidikan terakhir SMA/Sederajat sebanyak 90 responden 

dengan persentase sebesar 49%, diikuti oleh responden dengan 

Pendidikan terakhir Mahasiswa Diploma/Sarjana sebanyak 86 

responden dengan persentase sebesar 46%, lalu Mahasiswa 

Pascasarjana sebanyak 9 responden dengan persentase sebesar 5%. 

Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa responden penelitian 

berdasarkan pendidikan terakhir di dominasi oleh pendidikan 

SMA/Sederajat sebanyak 90 responden dengan persentase sebesar 

49%. 

e. Profil Responden Berdasarkan Status Pekerjaan 

Berdasarkan data yang diperoleh melalui persebaran kuesioner 

online (google form), didapatkan data responden berdasarkan status 

pekerjaan yang telah di kategorisasi, diantaranya adalah 

pelajar/mahasiswa, bekerja, dan tidak bekerja yang dapat dilihat pada 

tabel di bawah ini: 
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Tabel 4. 5 Deskripsi Responden Berdasarkan Status Pekerjaan 

No Status Pekerjaan Jumlah Persentase 

1 Pelajar/Mahasiswa 139 75% 

2 Bekerja 38 21% 

3 Tidak Bekerja 8 4% 

Total 185 100% 

Sumber: Data Primer yang diolah (2024) 

Data responden yang diperoleh berdasarkan status pekerjaan dapat 

disimpulkan bahwa responden penelitian ini di dominasi oleh 

pelajar/mahasiswa sebanyak 139 responden dengan persentase sebesar 

75%, diikuti oleh responden yang bekerja sebanyak 38 responden 

dengan persentase sebesar 21%, sisanya merupakan responden yang 

tidak bekerja sebanyak 8 responden dengan persentase sebesar 4%. 

Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa responden penelitian 

berdasarkan status pekerjaan di dominasi oleh pelajar.mahasiswa 

sebanyak 139 responden dengan persentase sebesar 75%. 

f. Profil Responden Berdasarkan Produk Shopee yang Pernah di Beli 

Berdasarkan data yang diperoleh melalui persebaran kuesioner 

online (google form), didapatkan data responden berdasarkan produk 

apa saja yang pernah di beli di shopee yang dapat dilihat pada tabel di 

bawah ini: 

Tabel 4. 6 Deskripsi Responden Berdasarkan Produk Shopee Yang 

Pernah di Beli 

No 
Produk Shopee 

yang Pernah di Beli 
Jumlah Persentase 

1 Pakaian 81 44% 
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2 Skincare 67 36% 

3 Make up 12 6% 

4 Aksesoris 6 3% 

5 Peralatan Elektronik 9 5% 

6 Lainnya 10 5% 

Total 185 100% 

Sumber: Data Primer yang diolah (2024) 

Data responden yang diperoleh berdasarkan produk shopee yang 

pernah dibeli dapat disimpulkan bahwa responden lebih banyak 

mengalokasikan dananya untuk membeli pakaian dengan jumlah 

responden sebanyak 81 responden dengan persentase sebesar 44%, 

diikuti oleh pembelian pada produk skincare yang dilakukan oleh 

responden sebanyak 67 responden dengan persentase sebesar 36%, lalu 

pembelian pada produk make up yang dilakukan oleh responden 

sebanyak 12 responden dengan persentase sebesar 6%, lalu pembelian 

produk lain-lain di shopee yang dilakukan oleh responden sebanyak 10 

responden dengan persentase sebesar 5%, lalu pembelian pada produk 

peralatan yang dilakukan oleh responden sebanyak 9 responden dengan 

persentase sebesar 5%, dan yang terakhir pembelian produk aksesoris 

yang dilakukan oleh 6 responden dengan persentase sebesar 3%. Oleh 

karena itu, dapat disimpulkan bahwa sebanyak 81 responden lebih 

banyak membeli produk pakaian di shopee yang mencapai persentase 

sebesar 44%. 

g. Profil Responden Berdasarkan Lama Penggunaan Shopee 

Berdasarkan data yang diperoleh melalui persebaran kuesioner 

online (google form), didapatkan data responden berdasarkan lama 

penggunaan aplikasi shopee yang dapat dilihat pada tabel di bawah ini: 
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Tabel 4. 7 Deskripsi Responden Berdasarkan Lama Menggunakan 

No 
Lama 

Penggunaan 
Jumlah Persentase 

1 < 6 Bulan 5 3% 

2 7-12 Bulan 4 2% 

3 1-2 Tahun  24 13% 

4 > 3 Tahun 152 82% 

Total 185 100% 

Sumber: Data Primer yang diolah (2024) 

Data yang diperoleh berdasarkan lama penggunaan shopee dapat di 

dominasi oleh responden yang menggunakan aplikasi shopee selama 

lebih dari 3 tahun sebanyak 152 responden dengan persentase sebesar 

82%, lalu diikuti oleh rentang waktu 1-2 tahun sebanyak 24 responden 

dengan persentase sebesar 13%, lalu diikuti oleh rentang waktu kurang 

dari 6 bulan sebanyak 5 responden dengan persentase sebesar 3%, dan 

sisanya oleh rentang waktu 7-12 bulan sebanyak 4 responden dengan 

persentase sebesar 2%. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa lama 

penggunaan aplikasi shopee di dominasi oleh responden penelitian 

sebanyak 152 responden dengan persentase sebesar 82% yaitu pada 

rentang waktu selama lebih dari 3 tahun. 

4. Uji Asumsi Klasik 

Uji asumsi klasik pada penelitian ini meliputi uji normalitas, uji 

multikolinearitas, dan uji heteroskedastisitas. 

a. Uji Normalitas 

Uji normalitas pada penelitian ini menggunakan model one sample 

kolmogorof smirnov (K-S). Dalam metode ini akan menggunakan nilai 
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alpha sebesar 0,05%. Dasar pengambilan keputusan data terdistribusi 

normal yaitu jika nilai p-value > nilai alpha 0,05 (5%) maka data 

terdistribusi normal, dan jika nilai p-value < nilai alpha (0,05 (5%) 

maka data tidak terdistribusi normal. Berikut tabel hasil uji normalitas 

pada data penelitian dengan total 185 responden: 

Tabel 4. 8 Hasil Uji Normalitas One Sample Kolmogorov Smirnov 

Keterangan  
Unstandardized 

Residual 

N  185 

Asymp. Sig. (2-tailed)  .200 

Sumber: Data Primer yang diolah (2024) 

Berdasarkan hasil uji normalitas pada data tabel 4.8 di atas diperoleh 

nilai signifikansi sebesar 0,200. Nilai signifikansi 0,200 lebih besar dari 

alpha 0,05% (5%) maka dapat disimpulkan bahwa data tersebut 

dikatakan terdistribusi normal. 

b. Uji Multikolinearitas 

Dalam uji multikolinearitas pada data penelitian sebanyak 150 data 

hasilnya akan dinilai berdasarkan nilai toleransi (VIF). Dasar 

pengambilan keputusan apakah data tersebut lolos uji multikolinearitas 

adalah jika nilai toleransi < 0,10 dan nilai VIF > 10 maka dapat 

dikatakan adanya indikasi multikolinearitas, namun jika nilai toleransi 

> 0,10 dan nilai VIF < 10 maka dapat dikatakan tidak adanya indikasi 

multikolinearitas (lolos uji multikolinearitas). Berikut tabel hasil uji 

multikolinearitas pada data penelitian dengan total 185 responden: 
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Tabel 4. 9 Hasil Uji Multikolinearitas 

Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

Promosi .839 1.192 

Literasi Keuangan Syariah .956 1.046 

Kontrol Diri .866 1.155 

a. Dependent Variable: Pembelian Impulsif 

Sumber: Data Primer yang diolah (2024) 

Berdasarkan hasil uji multikolinearitas pada tabel 4.9 diatas 

diperoleh nilai VIF pada masing-masing variabel yaitu promosi sebesar 

1,192, literasi keuangan syariah sebesar 1.046, dan kontrol diri sebesar 

1.155 dan nilai VIF tersebut < 10, sedangkan untuk nilai toleransi pada 

masing-masing variabel yaitu promosi sebesar 0,839, literasi keuangan 

syariah sebesar 0,956, dan kontrol diri sebesar 0,866 dan nilai tolerance 

tersebut > 0,10. Maka, dapat disimpulkan bahwa data tersebut 

dikatakan tidak adanya indikasi multikolinearitas (lolos uji 

multikolinearitas). 

c. Uji Heteroskedastisitas 

Dalam uji heteroskedastisitas penelitian ini menggunakan uji park. 

Uji Park ini dilakukan untuk mengetahui apakah dalam hasil pengujian 

data ini terdapat heteroskedastisitas atau tidak. Model pengujian dapat 

dikatakan baik jika hasil uji data menunjukkan tidak adanya indikasi 

heteroskedastisitas. Berikut tabel hasil uji heteroskedastisitas pada data 

penelitian dengan total 185 responden: 
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          Tabel 4. 10 Hasil Uji Heteroskedastisitas 

Model Sig. 

Promosi (X1) .075 

Literasi 

Keuangan 

Syariah (X2) 

.335 

Kontrol Diri 

(X3) 

.267 

  Sumber: Data Primer yang diolah (2024) 

Berdasarkan hasil uji heteroskedastisitas pada tabel 4.10 telah di 

peroleh nilai signifikansi paa masing-masing variabel yakni promosi 

dengan nilai signifikansi sebesar 0,075, literasi keuangan syariah 

dengan nilai signifikansi sebesar 0,335, dan kontrol diri dengan nilai 

signifikansi sebesar 0,267 dan dari hasil tersebut lebih besar dari nilai 

0,05. Maka, dapat disimpulkan bahwa tidak adanya indikasi 

heteroskedastisitas pada hasil data pengujian (lolos uji 

heteroskedastisitas). 

5. Analisis Regresi Linear Berganda  

Analisis regresi linear berganda digunakan untuk menjelaskan 

hubungan atau pengaruh antara variabel independent (X) yang bisa 

lebih dari 1 terhadap variabel dependen (Y). Berikut persamaan regresi 

linear pada penelitian ini: 
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Tabel 4. 11 Hasil Uji Regresi Linear Berganda 

Model 

Unstandardized Coefficients 

B Std. Error 

 (Constant) 58.400 15.839 

Promosi (X1) .890 .131 

Literasi Keuangan 

Syariah (X2) 

1.335 1.005 

Kontrol Diri (X3) -.736 .134 

a. Dependent Variable: Pembelian Impulsif 

Sumber: Data Primer yang diolah (2024) 

Berdasarkan hasil uji regresi linear berganda pada tabel 4.11 

menunjukkan apakah ada atau tidak pengaruh masing-masing variabel 

penelitian seperti promosi, literasi keuangan syariah, dan kontrol diri 

terhadap pembelian impulsif. Adapun rumus bentuk persamaan regresi 

linear berganda di bawah ini: 

Y= a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + e 

atau 

Y = 58,400 + 0,890X1 + 1,335X2 – 0,736X3 + e 

 

Persamaan regresi linear tersebut dapat diinterpretasikan sebagai 

berikut: 

1. Konstanta a dengan nilai sebesar 58,400, angka tersebut merupakan 

angka konstan yang memiliki arti apabila masing masing variabel 

penelitian yakni variabel promosi (X1), literasi keuangan syariah 
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(X2), kontrol diri (X3) bernilai 0, maka variabel pembelian impulsif 

(Y) bernilai sebesar 58,400. 

2. Nilai koefisien regresi pada variabel promosi (X1) bernilai positif 

yaitu sebesar 0,890. Oleh karena itu, berarti bahwa jika variabel 

promosi (X1) mengalami peningkatan, maka variabel pembelian 

impulsif (Y) juga akan mengalami peningkatan dengan nilai sebesar 

0,890%. 

3. Nilai koefisien regresi pada variabel literasi keuangan Syariah (X2) 

bernilai positif yaitu sebesar 1,335. Oleh karena itu, berarti bahwa 

jika variabel literasi keuangan syariah (X2) mengalami peningkatan, 

maka variabel pembelian impulsif (Y) juga akan mengalami 

peningkatan dengan nilai sebesar 13,35%. 

4. Nilai koefisien regresi pada variabel kontrol diri (X3) bernilai 

negatif yaitu sebesar -0,736. Oleh karena itu, berarti bahwa jika 

variabel kontrol diri (X3) mengalami peningkatan, maka variabel 

pembelian impulsif (Y) akan mengalami penurunan dengan nilai 

sebesar -0,736%. 

6. Uji Hipotesis 

Uji hipotesis sebagai alat ukur yang digunakan untuk mengukur 

seberapa besar pengaruh variabel independent (promosi, literasi 

keuangan syariah, kontrol diri) terhadap variabel dependen (pembelian 

impulsif). Uji hipotesis ini terdiri dari 3 pengujian diantaranya adalah 

uji t (parsial), uji f (simultan), dan juga uji koefisien determinasi (R2). 

a. Uji t (Parsial) 

Uji t digunakan untuk mengetahui apakah ada atau tidaknya 

pengaruh pada variabel independent (promosi, literasi keuangan 

syariah, kontrol diri) terhadap variabel dependen (pembelian impulsif) 

secara parsial. Dasar pengambilan keputusan terkait penerimaan atau 
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penolakan hipotesis adalah jika nilai signifikansi t > 0,05% maka tidak 

adanya pengaruh secara parsial (H0 diterima dan Ha ditolak), 

sedangkan jika nilai signifikansi t < 0,05% maka adanya pengaruh 

secara parsial antara variabel independent terhadap variabel dependen 

(H0 ditolak dan Ha diterima). Berikut hasil uji t pada penelitian ini: 

Tabel 4. 12 Hasil Uji t (Parsial) 

Model 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

Beta 

(Constant)  4.084 <.001 

Promosi (X1) .500 7.294 <.001 

Literasi Keuangan Syariah 

(X2) 

.092 1.435 .153 

Kontrol Diri (X3) -.407 -6.035 <.001 

a. Dependent Variable: Pembelian Impulsif 

Sumber: Data Primer yang diolah (2024) 

Berdasarkan data hasil uji t pada tabel 4.12 diatas dapat dilihat 

masing-masing penjelasannya sebagai berikut: 

a. Pengaruh Promosi terhadap Pembelian Impulsif di Shopee 

H0: Promosi tidak berpengaruh secara signifikan terhadap 

Pembelian Impulsif. 

H1: Promosi berpengaruh secara signifikan terhadap Pembelian 

Impulsif. 

Berdasarkan data hasil uji t pada tabel 4.12 diatas dapat dilihat 

bahwa nilai signifikansi pada variabel promosi (X1) < 0,05%, 

maka H0 ditolak dan H1 diterima. Oleh karena itu, dapat 
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disimpulkan bahwa variabel promosi (X1) berpengaruh secara 

signifikan terhadap variabel pembelian impulsif (Y). 

b. Pengaruh Literasi Keuangan Syariah terhadap Pembelian 

Impulsif di Shopee 

H0: Literasi Keuangan Syariah tidak berpengaruh secara signifikan 

terhadap Pembelian Impulsif 

H2: Literasi Keuangan Syariah berpengaruh secara signifikan 

terhadap Pembelian Impulsif. 

Berdasarkan data hasil uji t pada tabel 4.12 diatas dapat dilihat 

bahwa nilai signifikansi pada variabel literasi keuangan syariah 

(X2) > 0,05%, maka H0 diterima dan H2 ditolak. Oleh karena itu, 

dapat disimpulkan bahwa variabel literasi keuangan syariah (X2) 

tidak berpengaruh secara signifikan terhadap variabel pembelian 

impulsif (Y). 

c. Pengaruh Kontrol Diri terhadap Pembelian Impulsif di Shopee 

Berdasarkan data hasil uji t pada tabel 4.12 diatas dapat dilihat 

bahwa nilai signifikansi pada variabel kontrol diri (X3) < 0,05%, 

maka H0 ditolak dan H3 diterima. Oleh karena itu, dapat 

disimpulkan bahwa variabel kontrol diri (X3) berpengaruh secara 

signifikan dan negatif terhadap variabel pembelian impulsif (Y). 

H0: Kontrol diri tidak berpengaruh secara signifikan terhadap 

Pembelian Impulsif. 

H3: Kontrol diri berpengaruh secara signifikan terhadap Pembelian 

Impulsif. 

b. Uji f (Simultan) 

Uji f digunakan untuk menunjukkan apakah seluruh variabel 

independent (X) secara bersama-sama memiliki pengaruh terhadap 
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variabel dependen (Y). Dasar pengambilan keputusan apakah seluruh 

variabel independent (X) secara bersama-sama memiliki pengaruh 

terhadap variabel dependen (Y) adalah jika nilai signifikansi f < 0,05% 

maka seluruh variabel independent (X) secara bersama-sama memiliki 

pengaruh terhadap variabel dependen (Y), sedangkan jika nilai 

signifikansi f >0,05% maka seluruh variabel independent (X) tidak 

memiliki pengaruh secara signifikan terhadap variabel dependen (Y). 

Berikut hasil uji f pada penelitian ini: 

Tabel 4. 13 Hasil Uji f (Simultan) 

Model F Sig. 

Regression 24.247 <.001b 

Residual   

Total   

          Sumber: Data Primer yang diolah (2024) 

H0: Promosi, Literasi Keuangan Syariah, dan Kontrol Diri tidak 

berpengaruh secara signifikan terhadap Pembelian Impulsif. 

H4: Promosi, Literasi Keuangan Syariah, dan Kontrol Diri berpengaruh 

secara signifikan terhadap Pembelian Impulsif. 

Berdasarkan data hasil uji f pada tabel 4.13 diatas dapat dilihat 

bahwa nilai signifikansi yaitu sebesar (<.001) yang dimana nilai 

signifikansi ini dibawah nilai 0,05%. Oleh karena itu, sesuai dengan 

dasar pengambilan keputusan jika nilai signifikansi uji f kurang dari 

0,05% ((<.001) < 0,05%) maka dapat disimpulkan bahwa variabel 

independent yang terdiri dari variabel promosi (X1), literasi keuangan 

syariah (X2), dan kontrol diri (X3) secara bersama-sama memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap pembelian impulsif (Y). 
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c. Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Uji koefisien determinasi digunakan untuk mengetahui seberapa 

besar hubungan atau pengaruh antar variabel secara jelas. Jika nilai 

koefisien determinasi tersebut mendekati angka (0) maka pengaruh 

antar variabel satu dengan yang lain lemah, namun jika nilai koefisien 

determinasi tersebut mendekati angka (1) maka pengaruh antar variabel 

satu dengan yang lain kuat. Berikut hasil uji koefisien determinasi dapat 

dilihat pada tabel dibawah ini: 

Tabel 4. 14 Hasil Uji Koefisien Determinasi 

Model R 
R 

Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .535a .287 .275 25.085 

a. Predictors: (Constant), Kontrol Diri, Lit Keu Syariah, Promosi 

Sumber: Data Primer yang diolah (2024) 

Berdasarkan data hasil uji koefisien determinasi (R2) pada tabel 4.14 

diatas dapat dilihat bahwa nilai Adjusted R Square sebesar 0,275 atau 

27,5%. Nilai tersebut berarti menunjukkan bahwa pengaruh variabel 

promosi (X1), literasi keuangan syariah (X2), dan kontrol diri (X3) 

memiliki pengaruh terhadap variabel pembelian impulsif (Y) sebesar 

27,5%. Sedangkan sisanya dengan persentase sebesar 72,5% 

dipengaruhi oleh variabel atau faktor-faktor lain di luar penelitian ini. 
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7. Pembahasan 

 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana promosi, 

literasi keuangan syariah, serta kontrol diri memiliki pengaruh terhadap 

pemelian impulsif. Berikut ini merupakan uraian analisis mengenai 

hasil pengujian data yang telah dilakukan pada ke empat hipotesis yang 

telah di rumuskan sebelumnya: 

a. Pengaruh Promosi terhadap Pembelian Impulsif di Shopee 

 Berdasarkan hasil uji t (parsial) pada tabel 4.12 diatas dapat 

diketahui bahwa nilai signifikansi pada variabel promosi 

didapatkan nilai sebesar 0,001, dikatakan bahwa jika nilai 

signifikansi < 0,05% maka dapat dikatakan variabel tersebut 

memiliki pengaruh yang signifikan. Oleh karena itu, dapat 

disimpulkan bahwa promosi berpengaruh secara signifikan 

terhadap pembelian impulsif. 

 Seiring berkembangnya teknologi tentu menimbulkan 

perkembangan yang pesat pula pada aspek lain salah satunya 

adalah perkembangan e-commerce yang semakin meluas. 

Perkembangan e-commerce yang semakin meluas tentu semakin 

menarik masyarakat dari semua kalangan di mulai dari remaja 

hingga orang dewasa. Salah satu strategi yang dapat meningkatkan 

pembelian yang dilakukan oleh setiap individu adalah perusahaan 

dapat meningkatkan promosinya. Menurut Kotler (2016) promosi 

merupakan aktivitas yang dapat dilakukan oleh setiap perusahaan 

untuk mengkomunikasikan keunggulan produknya, jika promosi 

yang dilakukan oleh perusahaan semakin baik dan dapat 

menjangkau pasar yang luas maka semakin besar pula peluang 

perusahaan untuk meraih keuntungan dari setiap individu yang 

melakukan pembelian akan suatu produk (Afrianto et al., 2024). 
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 Promosi menurut Kuncoro (2010) dalam Afrianto et al., 

(2024) memiliki tujuan untuk memberikan informasi yang penting 

terkait produk atau fitur baru kepada pelanggan, yang dapat 

mempengaruhi pelanggan untuk melakukan pembelian terhadap 

suatu produk. Perusahaan yang telah menargetkan pasar untuk di 

jangkaunya terutama dalam menjangkau pasar gen Z perlu 

memahami karakteristik serta produk yang dibutuhkan. Promosi 

yang dilakukan oleh perusahaan untuk menjangkau ketertarikan 

gen Z dalam pembelian suatu produk dapat dilakukan dengan cara 

mempromosikkan barang dengan visualisasi yang menarik serta 

memiliki nilai guna yang baik. Oleh karena itu, semakin menarik 

visual dan nilai guna suatu produk yang di promosikkan maka 

semakin tertarik pula gen Z dalam melakukan pembelian akan 

suatu produk. 

 Promosi dalam sudut pandang ekonomi islam harus 

menerapkan kejujuran atau transparansi didalamnya, baik itu dari 

segi kuantitas maupun kualitasnya. Promosi dalam islam juga 

disampaikan dalam hadits riwayat Ibnu Majah yang berbunyi: 

وسلمّ عليه الله صلى الله رسول قال :عنه الله رضي عمر ابن الله عبد  ن  

واياة   ار ِي   ْوفِ  ا-ء   ِهداا اش  ال ع   ام الم   ِس ْلم ْا وق   ْصد  َّال ين   ْم ِاْلا  جر   ِالتَّا : 

رواه) ة   ِم اقياا ِالْ م   او ْيا  -ء   ِهداا ا ش  وال ان   اي ْ ق ِي ْص  ّ ِوال ان   ا النَّبِيِّ  مع  

هم   غير و الدارقطني ماجه إبن  

Artinya:”Dari Abdullah bin ‘Umar Radhiallahu ‘anhu bahwa 

Rasulullah Shallallahu ‘alaihi wa salam bersabda, “Seorang 

pedagang muslim yang jujur dan amanah (terpercaya) akan 

(dikumpulkan) bersama para nabi, orang-orang shiddiq dan orang-

orang yang mati syahid pada hari kiamat (nanti)”. (HR. Ibnu 

Majah) 
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 Dari arti hadits diatas yang diriwayatkan oleh Ibnu Majah, 

maka dapat dipahami bahwa perusahaan harus mampu melakukan 

promosi yang baik, fakta, dan sesuai dengan kenyataan sebuah 

produk yang diperjual belikan yang dimana didalamnya harus 

bersifat transparan, menyampaikan informasi suatu produk secara 

jelas sehingga tidak menimbulkan kerugian di salah satu pihak 

terutama kerugian pada konsumen yang timbul akibat tidak 

transparannya promosi dan penyampaian informasi suatu produk 

secara jelas (Hasibuan, 2022). Sesuai dengan prinsip syariah, 

promosi yang dilakukan harus apa adanya meskipun hasil yang 

didapatkan dari promosi tersebut tidak membawa efek yang luar 

biasa dalam meningkatkan penjualan produk. Promosi dalam islam 

lebih menekankan kepada hubungan dengan pelanggan yang telah 

diterapkan oleh Rasulullah SAW sebelumnya (Alfani, 2020). 

 Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan 

oleh Afrianto et al., (2024) yang menyebutkan bahwa promosi 

memiliki pengaruh yang signifikan terhadap pembelian impulsif. 

Penelitian ini juga sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Amelia Putri et al., (2024) yang menyebutkan bahwa promosi 

memiliki pengaruh yang signifikan terhadap pembelian impulsif. 

Serta penelitian ini sejalan dan didukung oleh penelitian yang 

dilakukan oleh Sofyan et al., (2024) yang menyebutkan bahwa 

promosi memilki pengaruh yang signifikan terhadap pembelian 

impulsif. 

b. Pengaruh Literasi Keuangan Syariah terhadap Pembelian 

Impulsif di Shopee 

 Berdasarkan hasil uji t (parsial) pada tabel 4.12 diatas dapat 

diketahui bahwa nilai signifikansi pada variabel literasi keuangan 

syariah didapatkan nilai sebesar 0,153, hal ini nilai signifikansi > 

0,05%. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa literasi keuangan 
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syariah tidak memiliki pengaruh secara signifikan terhadap 

pembelian impulsif dikarenakan nilai signifikansi yang didapatkan 

lebih besar dari 0,05%. 

 Literasi keuangan menjadi sangat penting dikarenakan 

dengan adanya literasi keuangan akan mampu menciptakan iklim 

keuangan serta meningkatkan perekonomian suatu negara. 

Perilaku konsumtif yang tidak terkendali akan memicu pembelian 

yang tidak terencana dan spontan dilakukan, konsumsi akan suatu 

produk yang berlebihan (Nurzianti, 2022). Oleh karena itu, setiap 

individu terutama generasi z beragama islam yang menjadi subjek 

pada penelitian ini sangat perlu untuk mengetahui, memahami, 

serta dapat mengaplikasikan literasi keuangan syariah dengan baik 

dalam kehidupan sehari-hari. 

 Literasi keuangan syariah menurut OJK merupakan 

kepekaan konsumen bukan hanya dari produk dan jasa keuangan 

syariah saja tetapi juga kemampuan seorang konsumen dalam 

mengelola keuangan syariah (Nurzianti, 2022). Generasi Z lebih 

banyak mempergunakan keuangannya untuk membeli sesuatu 

yang sedang trend pada masa kini dengan tujuan untuk mencapai 

kepuasan dan kesenangannya. Oleh karena itu, dibutuhkan 

pembangunan karakter yang kuat terutama pada generasi Z dalam 

perencanaan dan pengelolaan keuangan. Dalam Alfianto & 

Nugroho (2020) menyatakan bahwa seseorang yang memiliki 

pengetahuan dan pemahaman keuangan yang baik cenderung 

memiliki tanggung jawab yang baik pula dalam mengelola 

keuangan pribadinya. 

 Literasi keuangan syariah dalam sudut pandang ekonomi 

islam mengacu pada pemahaman dan pengetahuan akan suatu 

konsep, produk, serta keuangan yang sesuai dengan prinsip-prinsip 

syariah (Pratama & Nisa, 2024). Seorang muslim harus memiliki 
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pemahaman yang kuat terkait literasi keuangan syariah, 

pemahaman yang kuat akan literasi keuangan syariah membuat 

seorang muslim mampu untuk menghindari praktik-praktik yang 

bertentangan dengan prinsip syariah. Hal ini juga disampaikan 

dalam hadits riwayat Al-baihaqi yang berbunyi: 

يْر   ؤْمِن   النَّاسِ  خا ، إلِايْهِ  احْتيِجا  إِنِ  بعِِلْمِهِ، ي نْتافاع   عاالِم   م  إنِِ  نافاعا عانْه   اسْتاغْناى وا  

نافْساه   أاغْناى  

Artinya:“Seutama-utamanya manusia adalah seorang mukmin 

yang berilmu. Jika ia dibutuhkan, maka ia memberi manfaat. Dan 

jika ia dibutuhkan maka ia dapat memberi manfaat pada dirinya 

sendiri”. (HR. Al-baihaqi) 

 Dalam hadits yang telah diriwayatkan oleh Al-baihaqi dapat 

dipahami bahwa literasi keuangan syariah dalam islam menjadi hal 

yang sangat penting terutama untuk kita sebagai umat muslim. 

Seseorang yang memiliki ilmu pengetahuan yang baik tentang 

keuangan (pengetahuan) keuangan yang tinggi maka akan mudah 

untuk menentukan bagaimana keputusan yang tepat dalam 

mengelola keuangannya.  

 Hasil penelitian ini tidak sejalan dengan hipotesis yang telah 

dirumuskan sebelumnya pada salah satu penelitian yang dilakukan 

oleh Nihlatussifa & Susilo (2024) yang menyatakan bahwa literasi 

keuangan syariah berpengaruh secara signifikan terhadap 

pembelian impulsif. Namun hasil dari penelitian ini dapat 

didukung oleh beberapa penelitian yang sejalan diantaranya adalah 

penelitian yang dilakukan oleh Nurzianti (2022) yang menyatakan 

bahwa literasi keuangan syariah tidak memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap perilaku konsumtif mahasiswa. Penelitian ini 

juga sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Mengga et al., 

(2023) yang menyatakan bahwa literasi keuangan tidak memiliki 
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pengaruh yang signifikan terhadap perilaku konsumtif mahasiswa. 

Serta penelitian ini didukung oleh penelitian yang dilakukan oleh 

Kurniawan (2023) yang menyatakan bahwa literasi keuangan tidak 

memiliki pengaruh yang signifikan terhadap perilaku konsumtif 

generasi Z.  

c. Pengaruh Kontrol diri terhadap Pembelian Impulsif di Shopee 

 Berdasarkan hasil uji t (parsial) pada tabel 4.12 diatas dapat 

diketahui bahwa nilai signifikansi pada variabel kontrol diri 

didapatkan nilai sebesar 0,001, hal ini berarti dikatakan bahwa nilai 

signifikansi < 0,05%. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa 

kontrol diri memiliki pengaruh secara signifikan dan negatif 

terhadap pembelian impulsif dikarenakan nilai signifikansi yang 

didapatkan lebih kecil dari 0,05%. 

 Maraknya e-commerce di masa kini yang disertai dengan 

akses kemudahan dalam penggunaannya mampu memudahkan 

konsumen dalam melakukan suatu pembelian. Terlebih pada masa 

sekarang yang semakin modern mampu membuat semua 

konsumen mengikuti trend yang ada. Salah satu produk yang 

secara cepat mengalami perubahan trend adalah produk pakaian. 

Produk pakaian yang cepat berubah mengikuti trend tentunya 

mampu menimbulkan pembelian impulsif di kalangan konsumen 

salah satunya generasi Z (Dewanti & Haryono, 2021). Oleh karena 

itu, tanpa disadari perilaku pembelian impulsif yang dilakukan oleh 

konsumen terutama di kalangan generasi Z ini terjadi tanpa sebuah 

pertimbangan yang cukup matang dalam memutuskan untuk 

melakukan pembelian akan suatu produk. Untuk mengatasi 

perilaku pembelian impulsif ini di perlukan kontrol diri yang baik 

di kalangan generasi Z agar dapat mengontol tindakannya terhadap 

pembelian suatu produk. 
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 Kontrol diri merupakan kemampuan individu dalam 

menentukan perilaku serta tindakannya agar mengarah kepada 

perilaku yang positif (Suratno et al., 2021). Kontrol diri salah 

satunya juga dapat di aplikasikan kepada perilaku pembelian di 

kalangan konsumen terutama pada generasi Z. Generasi Z harus 

memiliki kontrol diri yang baik untuk menghindari hal-hal yang 

mengarah ke perilaku negatif terutama dalam melakukan sebuah 

pembelian. Kontrol diri yang kurang baik dalam pembelian akan 

menimbulkan perilaku pembelian impulsif di kalangan konsumen 

terlebih lagi di kalangan generasi Z. 

 Kontrol diri dalam sudut pandang ekonomi islam merupakan 

hal yang sangat penting yang harus diterapkan dalam kehidupan 

manusia. Imam Al-Ghazali sebagai ulama besar, cendekiawan 

muslim menyampaikan pendapatnya terkait terkait kontrol diri 

seseorang, ia menyatakan bahwa: 

“Kontrol diri yang baik akan menimbulkan penguatan karakter 

yang baik pula pada seorang individu, penguatan karakter inilah 

yang membuat seorang individu terutama seorang muslim mampu 

mengendalikan dirinya dari hal-hal yang bersifat negatif yang 

hanya berupa kesenangan sementara”.  

Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa kontrol diri dalam 

perspektif islam adalah bagaimana seorang individu tersebut 

mampu menempatkan diri dan perilakunya sesuai dengan perintah 

Allah SWT dan menjadikan Al-Qur’an dan Hadits sebagai 

landasan atau pedoman hidupnya (Mansyur & Casmini, 2022). 

 Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan 

oleh Anggraini (2024) yang menyatakan bahwa kontrol diri 

memiliki pengaruh yang signifikan terhadap pembelian impulsif. 

Sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Suratno et al., 
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(2021) yang menyatakan bahwa kontrol diri memiliki pengaruh 

yang signifikan terhadap pembelian impulsif dengan arah negatif 

yang berarti jika kontrol diri kurang baik maka akan menimbulkan 

perilaku pembelian impulsif. Penelitian ini juga sejalan dengan 

penelitian yang dilakukan oleh Dewanti & Haryono (2021) yang 

menyatakan bahwa kontrol diri memiliki pengaruh negatif serta 

signifikan terhadap pembelian impulsif. 

d. Pengaruh Promosi, Literasi Keuangan Syariah, dan Kontrol 

Diri terhadap Pembelian Impulsif  

 Berdasarkan hasil uji f (simultan) pada tabel 4.13 diatas 

dapat diketahui bahwa nilai signifikansi pada ketiga variabel 

(promosi, literasi keuangan syariah, kontrol diri) didapatkan 

sebesar 0,001, hal ini dapat dikatakan bahwa nilai signifikansi < 

0,05%. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa variabel 

promosi, literasi keuangan syariah, dan kontrol diri secara 

bersama-sama memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 

pembelian impulsif. 

 Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan 

oleh Tulie et al., (2024) yang menyatakan bahwa variabel literasi 

keuangan, kontrol diri, dan penggunaan e-money secara bersama-

sama memiliki pengaruh yang signifikan terhadap perilaku 

konsumtif. Sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Rahmawati & Putri (2023) yang menyatakan bahwa variabel 

literasi keuangan dan kontrol diri secara bersama-sama memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap perilaku konsumtif. Hasil 

penelitian ini juga sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Mulyana & N.I, (2020) yang menyatakan bahwa variabel promosi, 

promosi toko, dan motivasi belanja hedonis secara bersama-sama 

memiliki pengaruh yang signifikan terhadap pembelian impulsif. 

Hasil penelitian ini juga sejalan dengan penelitian yang dilakukan 
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oleh Anggraini (2024) yang menyatakan bahwa variabel kontrol 

diri, promosi, dan gaya hidup berbelanja secara bersama-sama 

memiliki pengaruh yang signifikan terhadap pembelian impulsif. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

A. Kesimpulan 

  Berdasarkan pada hasil uji, analisis data, serta pembahasan yang 

telah dilakukan dalam penelitian ini, dapat disimpulkan bahwa: 

1. Promosi secara parsial memberikan pengaruh yang signifikan terhadap 

pembelian impulsif di shopee pada generasi Z beragama Islam di DIY.  

2. Literasi keuangan syariah secara parsial tidak memberikan pengaruh 

yang signifikan terhadap pembelian impulsif di shopee pada generasi Z 

beragama Islam di DIY.  

3. Kontrol diri secara parsial memberikan pengaruh negatif dan signifikan 

terhadap pembelian impulsif di shopee pada generasi Z beragama Islam 

di DIY. 

4. Promosi, literasi keuangan syariah, dan kontrol diri secara bersama-

sama atau simultan memberikan pengaruh yang signifikan terhadap 

pembelian impulsif di shopee pada generasi Z beragama Islam di DIY. 

 

B. Saran 

  Setelah dilakukannya penelitian ini, peneliti memiliki beberapa 

saran untuk penelitian selanjutnya agar dapat dijadikan sebagai acuan untuk 

penelitian yang lebih baik. Selain itu, peneliti menyarankan kepada generasi 

Z terutama yang beragama islam agar dapat mengindari perilaku pembelian 

impulsif. Beberapa saran yang dapat peneliti berikan diantaranya: 
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1. Bagi penelitian selanjutnya untuk dapat memperluas sampel data 

penelitian agar hasil data penelitian yang didapatkan lebih variatif dan 

lebih menjangkau hampir keseluruhan responden. 

2. Bagi penelitian selanjutnya untuk dapat menambahkan atau 

memperbarui beberapa variabel di luar penelitian yang tentunya lebih 

kuat dalam mempengaruhi seorang konsumen dalam melakukan 

pembelian impulsif. 

3. Bagi generasi Z terutama yang beragama islam diharapkan mampu 

untuk menghindari perilaku pembelian impulsif atau pembelian secara 

spontan yang dilakukan tanpa perencanaan yang matang, serta dapat 

menahan keinginan dalam pembelian suatu produk yang tidak terlalu 

dibutuhkan.  
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LAMPIRAN 

1. Tabulasi Data 

a. Data Promosi (X1) 

Responden P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 P11 P12 Total 

1 5 3 5 9 8 5 4 4 6 8 5 7 69 

2 8 7 9 10 7 9 1 10 5 6 9 7 88 

3 8 8 8 8 9 8 8 8 8 9 9 8 99 

4 8 8 6 9 8 7 5 5 7 8 7 6 84 

5 10 7 5 10 8 9 8 5 6 8 9 7 92 

6 10 9 8 9 9 9 9 9 9 5 9 10 105 

7 9 9 8 9 9 8 9 7 8 8 8 8 100 

8 10 10 8 10 8 10 10 1 7 7 5 8 94 

9 8 8 8 2 5 7 6 9 4 4 5 7 73 

10 9 10 10 10 9 8 7 7 9 9 8 8 104 

11 9 8 9 9 9 5 5 6 7 7 7 8 89 

12 9 9 6 9 9 8 7 5 8 8 8 8 94 

13 8 8 7 8 8 8 9 8 8 8 8 8 96 

14 7 9 8 9 9 8 5 4 8 8 8 8 91 

15 10 10 8 9 9 7 8 8 8 8 8 8 101 

16 10 8 9 9 8 9 10 10 9 8 8 8 106 

17 8 9 7 8 9 6 9 8 8 7 8 7 94 

18 10 7 8 6 7 5 3 5 3 3 3 10 70 

19 8 7 7 10 8 10 8 8 9 9 8 9 101 

20 9 9 9 9 9 4 10 6 8 10 9 8 100 

21 10 10 10 9 8 6 9 10 8 10 10 9 109 

22 9 9 8 8 9 9 9 7 8 9 8 8 101 

23 7 9 8 9 9 8 5 5 9 10 9 10 98 

24 9 9 8 9 9 8 9 9 8 9 9 9 105 

25 4 5 6 8 7 9 6 4 3 9 8 7 76 

26 8 7 5 8 7 4 3 5 6 6 5 6 70 

27 9 8 9 8 9 9 7 7 8 9 9 9 101 

28 10 8 7 10 9 10 6 5 6 10 9 6 96 

29 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 120 

30 7 6 7 8 8 5 7 8 7 6 8 8 85 

31 8 9 10 9 8 9 7 9 10 9 9 8 105 

32 10 6 1 10 8 1 1 1 8 10 10 8 74 



 
 

 

33 10 10 10 10 10 8 9 6 6 6 8 6 99 

34 9 9 7 10 9 7 7 8 8 9 7 9 99 

35 8 8 8 8 8 8 9 4 8 9 8 8 94 

36 8 9 7 10 10 8 2 2 3 8 9 9 85 

37 9 8 7 9 8 7 8 8 8 8 8 8 96 

38 8 9 7 8 5 5 8 8 6 5 5 7 81 

39 10 10 7 9 9 8 8 3 8 9 10 10 101 

40 5 10 10 10 10 5 10 10 10 10 10 10 110 

41 5 1 1 3 8 5 8 8 5 8 6 6 64 

42 10 10 10 10 10 5 5 5 5 5 5 5 85 

43 8 8 7 9 10 1 1 1 4 9 6 10 74 

44 10 10 3 10 8 7 1 10 10 10 10 7 96 

45 8 9 10 9 10 10 10 8 3 8 9 10 104 

46 2 4 1 7 3 6 2 3 4 2 1 3 38 

47 10 8 9 10 10 7 6 7 8 9 7 7 98 

48 10 10 7 5 7 4 8 7 3 6 6 7 80 

49 10 10 10 10 10 10 1 10 10 10 10 10 111 

50 7 7 8 8 9 6 6 5 6 7 7 8 84 

51 8 8 5 5 7 8 3 5 7 8 8 7 79 

52 8 9 9 8 7 4 9 4 7 8 4 4 81 

53 10 10 9 10 10 8 9 8 8 9 9 9 109 

54 8 5 3 8 9 8 6 7 8 8 7 8 85 

55 10 8 8 10 8 7 5 4 8 7 9 9 93 

56 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 1 111 

57 7 7 3 10 8 4 1 6 4 7 6 2 65 

58 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 108 

59 8 8 6 8 8 6 5 6 7 7 7 7 83 

60 7 6 6 8 8 9 9 8 8 7 7 7 90 

61 10 9 9 10 7 9 10 6 7 8 10 8 103 

62 9 9 9 10 10 4 6 3 3 10 6 10 89 

63 10 10 7 8 8 8 7 4 8 7 6 7 90 

64 10 7 9 10 10 10 9 8 8 9 8 9 107 

65 10 8 9 8 9 9 9 9 10 8 9 9 107 

66 8 8 7 9 8 6 7 5 6 6 7 6 83 

67 10 10 9 8 8 8 9 9 8 8 8 8 103 

68 10 10 6 10 8 3 5 5 5 6 4 7 79 

69 9 10 9 10 7 1 10 2 6 4 7 8 83 

70 10 8 5 8 8 7 9 8 8 8 7 7 93 

71 10 10 10 9 8 9 10 10 10 10 10 10 116 

72 10 10 10 8 6 7 10 10 7 7 8 8 101 

73 9 10 6 7 7 4 9 8 3 9 8 8 88 



 
 

 

74 10 9 4 9 7 6 5 3 4 8 7 8 80 

75 7 7 6 10 8 4 7 8 5 6 7 5 80 

76 8 8 8 8 8 9 9 9 9 8 9 8 101 

77 10 10 10 10 10 10 9 10 10 10 10 10 119 

78 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 7 117 

79 8 8 5 10 10 1 8 4 10 10 10 10 94 

80 1 1 1 1 1 1 1 10 1 1 10 10 39 

81 6 9 5 6 9 4 10 10 10 10 6 5 90 

82 9 9 7 5 6 7 5 6 6 6 7 6 79 

83 8 8 7 7 7 7 6 5 7 7 7 7 83 

84 8 9 10 10 8 5 4 6 8 9 7 9 93 

85 10 10 10 10 10 10 9 5 9 10 10 10 113 

86 5 4 4 4 5 3 2 3 3 4 3 5 45 

87 8 8 7 10 10 6 7 4 7 9 9 9 94 

88 9 5 5 10 6 3 5 5 2 8 5 5 68 

89 9 10 9 10 9 7 7 5 8 5 5 7 91 

90 5 5 5 5 5 4 3 5 5 5 5 4 56 

91 10 8 10 10 6 6 2 3 6 7 7 7 82 

92 10 7 7 9 9 10 10 9 10 10 10 10 111 

93 10 10 9 9 9 8 7 8 9 9 9 9 106 

94 10 10 10 7 9 10 10 7 9 10 9 8 109 

95 8 9 7 10 7 7 5 8 7 9 9 8 94 

96 10 10 10 10 10 7 1 1 10 10 10 10 99 

97 5 6 3 10 7 6 2 3 5 4 4 8 63 

98 3 2 2 9 9 3 2 1 2 4 3 2 42 

99 10 10 10 10 10 7 10 8 10 10 10 10 115 

100 10 10 6 10 8 7 3 3 5 9 7 7 85 

101 10 8 6 8 7 7 3 9 10 8 6 7 89 

102 10 10 10 10 10 5 10 1 5 10 10 10 101 

103 10 8 8 10 10 9 5 2 8 10 10 10 100 

104 10 6 5 6 2 4 5 2 3 3 3 6 55 

105 10 10 8 10 7 10 10 10 10 10 7 8 110 

106 10 10 8 10 10 8 10 10 10 9 9 10 114 

107 10 9 8 10 7 10 3 3 6 9 7 6 88 

108 9 9 9 9 7 9 9 6 9 7 8 8 99 

109 10 10 8 10 10 7 5 6 8 8 6 7 95 

110 10 10 9 10 8 7 4 4 7 9 8 6 92 

111 9 9 8 10 8 9 4 4 8 8 9 9 95 

112 10 9 8 10 7 8 6 7 10 10 9 8 102 

113 8 8 8 5 6 6 3 5 7 7 5 5 73 

114 8 8 4 6 6 7 1 1 7 6 5 5 64 



 
 

 

115 9 9 7 10 8 7 5 6 7 8 7 7 90 

116 7 8 5 4 5 4 7 9 5 9 5 4 72 

117 3 6 5 8 7 2 7 10 7 7 5 6 73 

118 4 8 2 10 4 7 10 3 7 8 6 7 76 

119 7 7 4 9 8 8 9 4 5 7 7 7 82 

120 10 9 7 9 9 9 6 5 7 9 7 9 96 

121 7 7 9 8 8 6 8 5 9 8 7 7 89 

122 10 10 10 10 10 10 1 8 10 10 10 10 109 

123 7 4 4 8 8 4 3 9 8 7 7 7 76 

124 10 10 10 10 10 6 10 10 10 10 10 10 116 

125 8 5 5 10 8 5 6 4 5 5 5 6 72 

126 10 10 7 9 8 5 8 4 10 10 10 10 101 

127 9 8 9 5 8 9 8 7 8 9 10 8 98 

128 9 10 8 7 10 9 9 10 7 9 8 10 106 

129 10 9 9 10 8 10 10 8 9 9 9 10 111 

130 9 10 7 9 8 8 6 7 9 10 8 8 99 

131 10 10 10 10 10 10 1 1 3 10 7 10 92 

132 10 9 8 9 9 7 5 5 8 9 7 8 94 

133 8 9 6 10 6 8 10 4 6 8 7 5 87 

134 9 8 8 9 9 7 8 9 8 8 7 8 98 

135 10 10 10 8 8 10 8 8 8 8 8 8 104 

136 9 8 9 9 8 9 7 9 7 9 9 8 101 

137 7 10 10 10 10 7 10 3 10 10 10 10 107 

138 10 9 10 8 9 10 8 7 10 8 10 9 108 

139 4 3 2 6 6 3 3 2 5 4 5 6 49 

140 9 8 8 10 8 5 4 4 7 8 7 5 83 

141 10 10 10 10 10 10 7 4 5 10 10 10 106 

142 10 10 5 9 10 9 8 7 8 10 8 7 101 

143 6 8 9 10 10 5 6 3 9 7 7 9 89 

144 7 9 8 8 9 5 6 8 8 9 8 10 95 

145 8 8 5 10 10 10 8 4 4 7 9 8 91 

146 8 8 6 9 9 7 8 8 8 8 8 8 95 

147 6 7 8 8 7 8 8 8 6 8 7 7 88 

148 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 120 

149 8 8 7 7 6 8 8 8 7 8 6 7 88 

150 9 9 7 10 8 9 9 6 5 6 6 6 90 

151 10 10 9 10 9 9 9 9 9 9 9 9 111 

152 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 108 

153 8 10 9 9 7 7 8 9 10 9 10 8 104 

154 7 9 6 8 5 2 3 8 8 8 8 8 80 

155 10 9 9 10 9 10 9 10 9 9 9 10 113 



 
 

 

156 10 9 9 10 10 9 10 9 9 9 9 8 111 

157 10 10 10 10 10 9 10 9 9 10 8 9 114 

158 9 9 10 9 9 10 9 10 10 9 10 9 113 

159 9 8 8 9 10 8 10 9 9 10 10 8 108 

160 5 10 9 10 10 10 6 6 8 8 9 6 97 

161 7 5 5 7 7 5 3 8 8 6 5 5 71 

162 8 8 6 9 6 5 6 4 5 7 7 6 77 

163 10 10 10 10 9 10 9 10 9 10 9 9 115 

164 9 9 9 9 9 10 9 5 9 9 9 9 105 

165 10 10 6 8 8 6 10 8 10 10 8 10 104 

166 7 6 7 8 7 7 7 6 6 8 7 7 83 

167 10 10 10 10 6 10 8 8 10 10 8 9 109 

168 10 10 9 9 10 9 10 10 9 9 10 9 114 

169 9 9 9 9 7 7 5 4 8 6 5 9 87 

170 6 10 7 10 8 8 6 4 4 8 8 8 87 

171 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 108 

172 8 8 6 8 6 3 5 5 5 6 5 7 72 

173 10 10 10 10 10 10 1 10 10 10 10 10 111 

174 10 10 10 10 10 10 3 2 5 2 5 2 79 

175 8 10 10 9 8 7 6 3 8 8 7 9 93 

176 10 10 9 9 10 9 9 7 9 7 8 9 106 

177 10 9 9 8 8 4 2 7 9 3 6 7 82 

178 9 8 8 9 8 7 7 5 7 8 7 7 90 

179 10 10 10 10 10 9 10 9 10 10 10 10 118 

180 6 8 8 10 9 4 7 3 4 6 6 4 75 

181 8 8 8 8 8 3 3 3 4 8 8 4 73 

182 10 10 8 9 6 3 8 7 4 6 5 7 83 

183 9 9 9 9 9 9 9 9 9 10 9 9 109 

184 5 8 3 9 9 8 5 3 4 5 8 8 75 

185 10 8 7 8 8 9 5 7 8 8 9 8 95 

186 10 10 10 10 10 6 5 5 10 10 5 5 96 

187 10 9 10 9 9 9 6 7 8 9 10 7 103 

188 5 3 2 10 6 6 5 5 5 6 8 8 69 

189 9 10 9 9 10 9 10 10 9 9 10 10 114 

190 8 9 7 8 8 9 7 8 8 8 8 8 96 

191 9 9 8 10 9 8 5 3 8 8 7 8 92 

192 10 6 4 4 5 6 5 9 9 7 7 7 79 

193 10 10 4 10 10 2 2 1 9 9 10 10 87 

194 10 9 9 10 9 5 7 3 10 7 7 9 95 

195 5 4 2 8 8 3 3 8 8 7 7 7 70 

196 8 5 7 10 10 5 6 4 5 10 10 10 90 



 
 

 

197 8 8 6 7 7 5 7 8 8 10 7 8 89 

198 5 5 4 10 7 8 10 6 10 8 7 5 85 

199 9 10 5 10 1 1 3 2 2 2 4 5 54 

200 10 10 10 9 8 10 8 7 9 10 9 9 109 

201 10 10 2 10 10 2 1 5 8 8 4 8 78 

202 7 2 3 10 8 2 2 2 8 8 7 9 68 

203 4 4 4 7 8 6 7 5 6 6 8 7 72 

204 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 120 

205 10 10 8 10 8 5 1 3 8 3 5 8 79 

206 8 9 8 8 8 5 4 9 10 9 7 8 93 

207 9 9 8 6 7 5 8 7 8 8 8 8 91 

208 9 8 6 9 9 8 2 3 8 8 7 9 86 

209 7 8 9 9 8 7 3 3 7 7 7 9 84 

210 10 10 7 10 10 5 7 10 8 10 10 10 107 

211 8 9 7 8 8 6 7 3 4 7 6 7 80 

212 10 10 10 10 10 10 10 7 10 10 10 10 117 

213 10 10 10 10 10 10 5 8 9 10 10 10 112 

214 7 8 10 9 8 9 10 9 8 9 10 9 106 

215 9 8 6 9 8 5 5 8 7 7 7 7 86 

216 10 10 7 10 9 8 1 1 9 10 10 10 95 

217 10 10 2 9 9 7 7 3 7 8 8 7 87 

218 9 9 9 9 9 10 9 9 9 9 9 9 109 

219 8 8 8 10 8 10 9 6 6 5 6 6 90 

220 10 10 8 10 10 2 1 1 10 10 10 10 92 

221 7 8 8 8 8 8 6 5 6 8 8 8 88 

222 10 10 10 10 10 10 9 5 8 10 9 9 110 

223 10 10 8 6 7 5 1 3 7 5 9 7 78 

224 10 10 8 10 8 5 7 6 8 8 9 8 97 

225 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 108 

226 6 6 8 7 6 4 9 5 7 7 7 7 79 

227 10 10 10 10 10 5 2 7 7 10 7 10 98 

228 8 8 8 9 7 7 7 7 8 8 7 7 91 

229 8 3 4 9 9 7 8 6 2 8 8 8 80 

230 7 4 4 10 8 4 10 9 4 8 7 3 78 

 

b. Data Literasi Keuangan Syariah (X2) 

Responde
n LKS1 LKS2 LKS3 LKS4 LKS5 LKS6 LKS7 LKS8 LKS9 

LKS1
0 

1 Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 



 
 

 

2 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya Ya Ya Ya Ya Tidak 

3 Ya Ya 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Ya Ya Tidak 

4 
Ya Ya 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya 

5 
Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya Ya Ya Ya Tidak 

6 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

7 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya Ya Tidak 

8 
Ya Ya 

Tida
k 

Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya 

9 
Ya Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya Ya Ya Ya 

10 Ya Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya 

11 Ya Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

12 
Ya Ya Ya Ya Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya Ya 

13 Ya Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya Ya 

14 Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

15 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

16 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

17 Ya Ya Ya Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya 

18 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

19 
Ya Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya 

20 Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

21 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

22 Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya 

23 Ya Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya 

24 Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya 

25 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

26 Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya Tidak 

27 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

28 Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya 

29 Ya 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya 



 
 

 

30 
Ya Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

31 Ya 
Tida

k 
Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya Ya Ya 

32 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya Tidak 

33 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

34 Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya Ya Ya 

35 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

36 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya Ya 

37 
Ya Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

38 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

39 Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya 
Tida

k 
Ya 

40 
Tida

k 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Tidak 

41 Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya 

42 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya Ya Ya 

43 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Tidak 

44 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Tidak 

45 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya 

46 Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya Ya Tidak 

47 Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya 

48 Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya 

49 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

50 Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Ya 

51 
Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya Ya 

52 Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya 

53 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Ya Ya Tidak 

54 
Tida

k 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

55 Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Ya 

56 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 



 
 

 

57 
Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Tidak 

58 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

59 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

60 
Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya Ya Ya Ya 

61 Ya Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

62 
Ya 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Tidak 

63 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Ya Ya Tidak 

64 
Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya 

65 Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya 

66 Ya Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya 

67 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

68 Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Tidak 

69 Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

70 
Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Tidak 

71 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

72 Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

73 Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Ya Ya 

74 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya 

75 Ya 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya Ya 
Tida

k 
Ya 

76 
Tida

k 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Ya Ya Tidak 

77 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

78 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

79 
Ya Ya Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya 

80 Ya 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya 

81 Ya Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya 

Tida
k 

Ya Ya 

82 Ya Ya 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya Ya Ya 

83 Ya 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Tidak 

84 Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya Ya 

Tida
k 

Tidak 



 
 

 

85 
Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya 

86 Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

87 
Ya Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya Ya 
Tida

k 
Ya 

88 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya 

89 
Tida

k 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya 

90 
Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

Tida
k 

Ya Ya 

91 
Ya Ya Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya Ya Ya 

92 
Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

Tida
k 

Tidak 

93 Ya Ya 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya Ya Ya 

94 Ya Ya Ya 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya Ya 

95 
Ya 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Ya Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya 

96 Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

97 Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya Ya 

98 Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Ya Ya Tidak 

99 
Ya Ya Ya Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya Ya Ya 

100 Ya Ya Ya Ya 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Tidak 

101 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 
Tida

k 
Ya Tidak 

102 Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya 

103 Ya Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya 

104 Ya Ya 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Ya Ya 

105 Ya Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya 

106 Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Tidak 

107 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

108 Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Tidak 

109 Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya 

110 Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 



 
 

 

111 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya Ya Tidak 

112 Ya Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya Ya 

113 
Ya Ya Ya Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya Ya 

114 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya 

115 Ya Ya 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Ya Ya Tidak 

116 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya 

117 
Ya 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya 

Tida
k 

Ya Tidak 

118 
Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya Ya 

119 Ya Ya 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya Ya Ya 

120 Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya 

Tida
k 

Ya Tidak 

121 
Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya Ya 
Tida

k 
Ya Tidak 

122 
Tida

k 
Ya Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

123 Ya Ya 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya 

124 Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

125 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya 

126 Ya Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya Tidak 

127 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

128 Ya Ya Ya Ya Ya 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya Tidak 

129 Ya Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya 

130 Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

131 Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya Ya Tidak 

132 Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Tidak 

133 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

134 Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya Ya Tidak 

135 Ya Ya Ya Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya 

136 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

137 Ya Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya 



 
 

 

138 
Ya Ya Ya Ya 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Ya Ya Tidak 

139 Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya 

140 
Ya Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya Ya Tidak 

141 
Ya Ya 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya 

142 Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

143 
Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya 

144 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

145 
Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya 

146 Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

147 Ya Ya 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya Ya 

148 
Ya Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Tidak 

149 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

150 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

151 
Ya Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya 

152 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

153 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

154 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

155 
Ya Ya Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

156 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

157 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

158 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

159 Ya Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya 

160 Ya Ya Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya 

161 Ya Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

162 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

163 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

164 Ya Ya 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya Ya Ya 

165 Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya 

166 Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Tidak 

167 Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Tidak 



 
 

 

168 
Ya Ya Ya Ya 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Tidak 

169 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

170 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

171 
Ya Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya Ya Ya Ya Tidak 

172 Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

173 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

174 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

175 
Ya Ya Ya Ya Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya Ya 

176 Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

177 
Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya Ya 

178 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Tidak 

179 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

180 Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya 

Tida
k 

Ya Tidak 

181 
Ya 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Tidak 

182 
Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya Ya 

183 Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Tidak 

184 Ya Ya Ya 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya Tidak 

185 
Ya Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

186 Ya Ya Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Ya 

187 Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya 

188 Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

189 Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Tidak 

190 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

191 Ya Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya 

Tida
k 

Ya Ya Tidak 

192 Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Ya 

193 Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Ya Ya Tidak 

194 Ya 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Ya Ya Tidak 

195 Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya 



 
 

 

196 Ya Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

197 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Tidak 

198 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

199 Ya 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya Ya 

200 
Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya Ya Ya Ya 

201 
Ya Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

202 
Tida

k 
Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya Ya Ya Ya 

203 Ya 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya 

204 
Ya Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Tidak 

205 
Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Ya Ya Tidak 

206 Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya Ya 

Tida
k 

Ya Tidak 

207 
Tida

k 
Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya Ya Ya Ya 

208 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya Ya Ya Tidak 

209 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya 

210 Ya Ya Ya Ya Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya 

211 Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya Ya 

212 Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

213 Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Tidak 

214 Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

215 Ya Ya 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Ya Ya Tidak 

216 Ya Ya 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya 

217 Ya Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya Ya 

Tida
k 

Ya Ya 

218 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

219 Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya 

220 Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

221 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

222 
Tida

k 
Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 



 
 

 

223 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

224 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

225 
Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya 

226 
Ya Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya 
Tida

k 
Ya Ya Ya 

227 Ya Ya 
Tida

k 
Tida

k 
Ya Ya 

Tida
k 

Tida
k 

Ya Ya 

228 
Ya Ya Ya Ya 

Tida
k 

Ya Ya Ya Ya Ya 

229 Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya Ya 

230 
Ya 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Ya 

Tida
k 

Ya 
Tida

k 
Ya Tidak 

 

c. Data Kontrol Diri (X3) 

Respon
den 

K
D1 

K
D2 

K
D3 

K
D4 

K
D5 

K
D6 

K
D7 

K
D8 

K
D9 

KD
10 

KD
11 

KD
12 

KD
13 

Tot
al 

1 
10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 

13
0 

2 
10 10 10 10 10 9 9 10 10 10 10 10 10 

12
8 

3 
6 9 7 8 9 9 9 9 8 8 8 7 7 

10
4 

4 
8 8 7 7 8 9 7 8 8 9 7 8 7 

10
1 

5 
10 7 10 10 10 10 7 10 10 10 3 8 10 

11
5 

6 8 8 9 9 10 6 9 1 1 1 1 8 8 79 

7 
7 9 7 8 8 8 8 8 8 8 7 8 7 

10
1 

8 
10 10 10 10 10 10 10 8 9 9 8 5 10 

11
9 

9 5 10 5 5 7 6 5 6 8 6 8 5 5 81 

10 
10 10 9 10 10 10 10 10 10 10 9 9 9 

12
6 

11 8 8 6 6 8 9 8 6 8 9 3 8 6 93 

12 
8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 

10
4 

13 
7 9 9 8 9 9 8 8 9 7 8 9 7 

10
7 

14 7 9 7 6 7 8 8 8 8 8 6 6 5 93 

15 
8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 

10
4 



 
 

 

16 
9 8 10 10 9 8 8 9 9 9 10 10 8 

11
7 

17 8 8 8 8 8 7 4 8 7 8 7 8 8 97 

18 
9 10 10 7 9 9 10 10 9 10 8 7 5 

11
3 

19 
6 9 9 9 9 9 7 8 9 8 6 9 7 

10
5 

20 5 8 4 6 10 9 7 5 8 8 6 8 8 92 

21 6 6 7 7 7 5 4 8 5 5 5 6 4 75 

22 
6 9 8 8 8 8 10 8 7 8 5 8 7 

10
0 

23 
6 10 10 10 10 10 10 10 9 10 8 10 8 

12
1 

24 
9 9 8 9 8 8 8 9 9 9 9 9 9 

11
3 

25 
8 9 8 7 6 5 10 9 9 8 7 8 7 

10
1 

26 5 7 6 5 7 6 4 5 6 7 7 7 4 76 

27 
9 8 9 8 8 8 9 9 9 7 7 8 8 

10
7 

28 
8 10 9 7 10 9 10 9 9 8 5 10 9 

11
3 

29 
6 10 10 10 10 10 10 10 10 10 1 10 10 

11
7 

30 
7 8 9 8 8 8 9 8 8 8 8 6 8 

10
3 

31 
8 10 9 8 9 9 8 7 9 8 8 7 9 

10
9 

32 
10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 5 10 10 

12
5 

33 8 7 6 7 5 6 7 6 6 7 6 7 5 83 

34 
10 9 9 10 8 10 10 10 9 10 8 9 9 

12
1 

35 
9 10 9 10 10 10 10 9 9 9 3 10 2 

11
0 

36 
10 10 10 10 10 10 10 10 10 9 8 10 10 

12
7 

37 
9 9 10 10 9 10 10 9 9 9 8 10 9 

12
1 

38 8 9 3 8 8 8 9 8 3 2 8 9 2 85 

39 
10 10 10 10 9 9 10 9 9 10 8 9 8 

12
1 

40 
10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 

13
0 

41 
10 10 10 10 10 10 7 9 10 10 7 10 9 

12
2 



 
 

 

42 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 65 

43 6 10 1 4 5 3 9 4 10 7 10 10 6 85 

44 
8 10 10 10 10 10 8 10 10 10 10 10 9 

12
5 

45 9 10 3 2 9 10 9 10 9 10 1 4 7 93 

46 2 5 4 1 3 3 1 4 4 3 6 2 3 41 

47 
10 10 10 10 10 10 10 10 9 10 6 10 10 

12
5 

48 
10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 1 10 10 

12
1 

49 
10 10 10 10 10 10 10 9 10 10 10 9 9 

12
7 

50 
6 8 7 7 8 7 8 8 9 8 9 9 9 

10
3 

51 
10 10 10 10 8 10 10 10 10 10 8 10 5 

12
1 

52 
7 10 8 8 9 9 9 9 9 9 5 9 7 

10
8 

53 
9 10 10 10 10 9 9 1 10 8 9 10 5 

11
0 

54 
8 10 9 9 7 9 6 10 9 8 7 8 8 

10
8 

55 7 9 6 7 8 8 7 7 8 4 9 8 6 94 

56 
10 10 10 10 10 10 10 1 10 10 1 10 10 

11
2 

57 
9 10 10 10 10 10 10 10 10 2 6 10 9 

11
6 

58 
3 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 

11
1 

59 7 7 5 6 6 6 7 7 7 8 6 7 4 83 

60 
8 10 10 10 10 10 8 8 9 10 8 9 8 

11
8 

61 
8 10 10 8 10 10 9 3 7 10 5 9 9 

10
8 

62 
1 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 4 

11
5 

63 7 10 8 8 8 8 8 8 9 5 1 8 9 97 

64 3 7 4 6 9 7 7 9 8 7 7 8 6 88 

65 
9 9 7 10 10 9 9 10 9 9 1 10 10 

11
2 

66 
7 8 7 8 8 8 9 8 8 9 6 8 6 

10
0 

67 
10 9 10 10 9 10 10 9 9 10 9 10 10 

12
5 

68 
10 10 10 10 8 10 7 8 7 10 5 7 8 

11
0 

69 2 9 10 10 9 9 1 2 9 8 9 6 7 91 

70 
9 9 8 8 9 8 9 8 8 9 10 7 3 

10
5 



 
 

 

71 
9 8 8 8 7 9 8 8 9 8 9 8 9 

10
8 

72 
8 10 9 9 10 10 10 10 9 10 3 10 8 

11
6 

73 10 8 9 7 8 7 9 9 9 8 2 6 7 99 

74 
9 10 9 9 9 8 10 8 8 8 9 9 3 

10
9 

75 6 7 6 8 6 4 8 9 8 7 8 6 7 90 

76 
10 10 10 9 9 9 8 9 8 8 8 8 8 

11
4 

77 
3 10 10 10 10 10 10 1 10 8 10 10 10 

11
2 

78 5 10 7 10 7 7 7 6 5 9 5 6 9 93 

79 
10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 9 10 8 

12
7 

80 
10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 

13
0 

81 
5 10 10 10 10 10 10 10 9 10 10 10 10 

12
4 

82 7 7 8 7 7 8 6 6 8 6 8 9 7 94 

83 5 8 8 7 7 8 8 8 7 5 6 7 5 89 

84 
9 10 8 9 9 10 10 9 9 9 9 9 9 

11
9 

85 
9 10 10 10 10 10 10 10 10 10 2 10 10 

12
1 

86 
9 6 9 9 9 10 9 8 8 8 9 10 7 

11
1 

87 
4 10 10 7 10 10 10 10 10 10 7 9 10 

11
7 

88 
8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 

10
4 

89 
7 10 6 10 10 10 10 10 10 9 2 8 10 

11
2 

90 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 65 

91 
9 8 8 8 9 9 9 8 9 9 3 7 8 

10
4 

92 6 10 5 5 10 10 7 6 2 10 2 9 10 92 

93 
9 9 9 9 8 9 8 9 9 8 9 9 9 

11
4 

94 
10 10 9 10 9 10 9 10 10 10 7 8 10 

12
2 

95 4 3 4 8 6 8 5 8 6 5 3 5 8 73 

96 
10 10 8 10 10 9 6 1 8 10 6 8 7 

10
3 

97 
9 10 10 9 8 7 5 5 5 8 8 9 7 

10
0 

98 
10 10 10 10 10 10 10 10 10 3 4 10 8 

11
5 

99 
7 10 10 10 10 10 8 9 10 10 8 7 7 

11
6 



 
 

 

100 7 9 8 10 9 9 7 7 6 7 4 5 5 93 

101 7 9 4 7 8 8 8 8 7 9 3 3 4 85 

102 
10 10 10 9 9 10 10 1 8 10 8 10 10 

11
5 

103 6 8 5 6 10 7 8 10 9 7 5 9 6 96 

104 4 2 3 6 7 4 4 5 5 4 5 5 1 55 

105 
3 10 7 10 10 10 6 10 7 6 10 10 7 

10
6 

106 
10 10 10 10 10 10 8 10 10 10 8 10 10 

12
6 

107 
8 10 7 8 8 8 10 8 9 10 10 4 5 

10
5 

108 
6 10 9 9 9 9 9 9 9 9 9 8 7 

11
2 

109 8 9 8 7 8 7 8 5 7 7 7 8 7 96 

110 6 8 8 8 7 7 6 9 10 10 1 7 6 93 

111 
6 10 9 8 9 8 6 7 8 8 8 8 6 

10
1 

112 
7 8 10 7 8 7 7 8 9 9 7 7 9 

10
3 

113 8 6 7 9 5 8 7 7 7 7 6 9 5 91 

114 
10 10 10 10 10 10 8 9 9 9 7 10 10 

12
2 

115 
9 10 8 9 10 9 7 9 8 8 6 9 9 

11
1 

116 
10 10 10 8 10 10 10 10 10 5 6 10 10 

11
9 

117 7 6 8 7 7 7 3 6 6 6 2 7 6 78 

118 
4 10 8 9 7 4 10 7 9 10 10 10 3 

10
1 

119 
8 8 8 8 8 8 8 7 7 7 7 8 8 

10
0 

120 
9 9 9 8 10 8 8 8 9 5 7 9 8 

10
7 

121 
9 9 8 9 9 9 8 8 9 10 10 10 10 

11
8 

122 
6 9 10 10 10 10 10 10 10 10 1 10 10 

11
6 

123 
10 10 8 8 8 8 8 9 8 4 3 8 9 

10
1 

124 
10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 

13
0 

125 8 7 7 6 6 6 6 6 7 8 4 7 4 82 

126 
9 10 10 10 10 10 10 10 10 10 7 10 10 

12
6 

127 
10 8 9 8 7 9 10 7 9 8 7 9 9 

11
0 

128 
8 9 7 7 9 10 10 9 8 10 9 10 9 

11
5 



 
 

 

129 
8 10 9 10 9 10 10 10 10 8 5 9 7 

11
5 

130 
9 10 9 9 10 9 9 8 9 9 9 10 8 

11
8 

131 
10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 8 10 10 

12
8 

132 6 8 6 5 7 5 4 6 5 5 6 5 6 74 

133 
10 10 10 9 10 8 7 8 9 8 6 10 10 

11
5 

134 
9 9 9 9 10 9 9 9 9 9 7 9 8 

11
5 

135 
8 8 10 8 8 8 8 8 8 8 5 8 8 

10
3 

136 8 7 8 8 6 5 9 6 7 8 8 8 5 93 

137 
9 8 10 8 10 8 9 10 8 3 10 10 10 

11
3 

138 
10 9 8 10 9 10 8 9 10 8 10 9 9 

11
9 

139 7 7 8 8 6 6 4 6 7 8 3 8 7 85 

140 
8 9 9 8 9 9 8 8 8 8 7 9 8 

10
8 

141 
10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 

13
0 

142 
10 10 10 8 8 10 9 10 10 10 4 9 7 

11
5 

143 
6 10 5 8 8 9 6 10 10 10 10 7 8 

10
7 

144 
8 10 8 8 9 9 9 8 8 8 5 8 4 

10
2 

145 
9 10 9 10 10 10 9 10 10 10 5 10 10 

12
2 

146 
9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 

11
7 

147 7 8 8 8 6 6 5 6 5 5 8 7 6 85 

148 
10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 

13
0 

149 7 6 8 7 8 7 6 8 6 7 8 8 7 93 

150 5 8 7 7 7 7 7 7 8 6 5 8 6 88 

151 
9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 4 9 6 

10
9 

152 
9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 

11
7 

153 
8 10 8 10 9 9 10 8 7 10 6 10 10 

11
5 

154 
10 9 10 8 10 10 10 3 10 10 5 9 5 

10
9 

155 
2 9 9 10 10 10 9 10 9 10 2 10 9 

10
9 

156 
5 10 7 8 8 8 8 9 8 7 7 9 7 

10
1 



 
 

 

157 
8 10 8 10 9 9 10 10 10 10 7 10 7 

11
8 

158 
9 9 10 9 10 10 9 10 10 9 10 9 9 

12
3 

159 
7 8 8 8 9 10 9 9 8 9 6 9 7 

10
7 

160 6 6 3 4 4 8 9 10 8 8 9 7 6 88 

161 
9 9 9 9 9 8 6 6 7 8 10 8 5 

10
3 

162 7 8 9 7 7 7 6 7 7 7 4 8 6 90 

163 
9 10 9 9 9 10 10 10 9 9 10 10 9 

12
3 

164 4 5 5 4 7 6 6 7 7 6 6 4 7 74 

165 
5 5 9 5 10 10 10 10 10 10 10 10 6 

11
0 

166 8 8 8 8 9 8 7 7 7 7 6 8 7 98 

167 
7 10 8 10 9 10 9 10 10 10 8 10 10 

12
1 

168 9 10 10 8 7 6 8 7 6 8 7 5 7 98 

169 
8 7 7 8 8 8 8 8 8 8 8 9 8 

10
3 

170 6 8 6 5 5 6 6 6 6 6 6 5 5 76 

171 5 8 6 6 9 7 8 9 9 9 5 7 5 93 

172 
8 8 8 8 9 9 7 9 9 8 5 8 8 

10
4 

173 1 10 1 1 10 4 10 6 7 7 1 3 5 66 

174 
10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 1 10 10 

12
1 

175 
9 10 10 9 8 9 10 8 8 9 7 10 9 

11
6 

176 
10 10 10 9 9 10 10 10 10 10 2 10 10 

12
0 

177 
10 9 9 10 10 10 10 10 10 8 10 8 7 

12
1 

178 
8 9 9 8 9 10 9 8 8 8 7 9 6 

10
8 

179 
10 10 10 9 10 10 9 10 10 10 9 10 10 

12
7 

180 8 8 8 8 8 7 8 4 6 8 7 7 4 91 

181 
10 8 10 10 8 9 4 8 8 8 8 9 9 

10
9 

182 
10 8 9 9 9 9 7 10 9 10 9 10 7 

11
6 

183 
9 10 8 9 9 9 8 9 9 10 9 9 9 

11
7 

184 7 9 7 8 9 7 6 3 7 6 5 6 4 84 

185 
8 10 10 10 10 10 10 10 10 10 5 10 10 

12
3 



 
 

 

186 
10 10 10 10 10 10 6 9 9 10 1 10 10 

11
5 

187 3 4 2 5 10 6 5 4 6 5 1 6 10 67 

188 
10 8 10 10 7 8 8 8 9 8 3 8 10 

10
7 

189 
9 10 10 10 10 10 10 9 9 10 10 9 10 

12
6 

190 
8 9 8 8 8 8 7 8 8 8 7 8 7 

10
2 

191 7 10 7 8 9 8 9 3 9 7 5 8 5 95 

192 4 5 3 7 5 7 4 4 6 7 5 6 3 66 

193 
9 10 10 10 10 7 8 4 8 10 2 4 8 

10
0 

194 7 9 5 5 9 7 10 9 8 9 9 7 5 99 

195 7 6 6 6 9 7 4 5 7 3 5 7 7 79 

196 
3 10 5 5 5 10 7 10 10 10 5 10 10 

10
0 

197 6 7 5 6 8 9 7 7 7 7 8 9 6 92 

198 5 9 3 3 7 5 4 5 5 5 5 10 5 71 

199 5 10 5 7 8 10 9 5 6 7 4 7 7 90 

200 6 9 7 7 9 7 8 8 7 7 9 6 7 97 

201 
10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 1 10 10 

12
1 

202 
10 9 10 10 8 9 7 9 9 7 3 9 9 

10
9 

203 7 8 8 7 7 7 8 7 8 7 8 7 7 96 

204 
9 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 

12
9 

205 
10 10 10 10 10 10 4 10 10 10 1 10 10 

11
5 

206 5 7 5 5 7 7 9 8 8 6 4 8 7 86 

207 
8 9 8 8 8 10 9 10 10 9 7 7 10 

11
3 

208 9 9 7 6 9 6 7 9 9 9 4 7 7 98 

209 6 9 8 6 9 6 3 5 7 8 4 8 5 84 

210 
8 10 6 10 10 10 6 7 6 10 4 10 6 

10
3 

211 6 9 5 7 9 8 9 5 7 7 5 8 6 91 

212 
10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 

13
0 

213 
10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 5 10 7 

12
2 

214 
9 8 9 10 8 7 8 9 10 9 8 9 10 

11
4 

215 
7 10 6 10 9 6 9 5 10 9 7 10 10 

10
8 



 
 

 

216 
10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 8 10 10 

12
8 

217 7 8 7 7 7 9 6 2 8 10 8 8 4 91 

218 
9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 10 10 

11
9 

219 
7 9 8 8 9 8 7 9 9 9 6 9 7 

10
5 

220 
10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 1 10 10 

12
1 

221 
10 10 10 10 10 10 10 10 8 10 10 7 9 

12
4 

222 8 8 5 5 8 8 8 8 8 8 8 8 5 95 

223 
8 8 6 9 8 8 9 10 9 7 6 7 5 

10
0 

224 
10 10 10 10 10 10 10 9 9 10 8 9 8 

12
3 

225 
9 9 9 9 9 9 7 9 9 9 9 9 9 

11
5 

226 9 8 7 6 6 7 6 8 6 8 4 7 8 90 

227 
2 8 9 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 

11
9 

228 7 7 7 8 8 8 6 7 7 8 7 8 7 95 

229 
10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 8 9 6 

12
3 

230 4 10 3 4 8 7 7 7 7 3 2 3 1 66 

 

d. Data Pembelian Impulsif (Y) 

Respond
en 

PI
1 

PI
2 

PI
3 

PI
4 

PI
5 

PI
6 

PI
7 

PI
8 

PI
9 

PI1
0 

PI1
1 

PI1
2 

PI1
3 

Tot
al 

1 1 1 1 1 5 1 1 1 1 1 1 1 1 17 

2 9 7 9 6 7 8 8 9 9 10 9 9 9 109 

3 4 7 9 7 7 9 9 9 7 5 7 7 7 94 

4 5 6 6 7 8 6 7 6 5 5 6 6 5 78 

5 1 1 3 1 1 3 4 2 3 8 5 7 1 40 

6 1 1 1 2 9 8 8 2 1 5 5 5 2 50 

7 5 7 7 7 7 8 9 8 6 5 7 7 7 90 

8 10 9 9 9 8 9 10 10 10 10 9 9 9 121 

9 4 7 3 5 5 3 7 4 5 4 2 2 3 54 

10 3 6 5 5 8 5 9 5 5 5 6 5 3 70 

11 4 7 9 5 8 9 9 6 2 5 9 9 7 89 

12 4 6 6 6 7 7 9 6 3 7 7 6 7 81 

13 4 5 3 5 4 3 6 4 3 4 3 3 3 50 



 
 

 

14 3 4 4 6 5 6 7 4 5 4 6 6 6 66 

15 7 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 103 

16 9 8 7 9 9 10 10 9 10 10 10 8 10 119 

17 7 9 5 9 10 7 10 7 8 7 7 7 7 100 

18 4 7 7 4 10 7 9 10 10 10 1 1 1 81 

19 4 4 4 4 5 4 4 2 3 3 3 3 2 45 

20 6 8 8 5 8 8 9 5 9 8 7 7 3 91 

21 9 7 5 7 7 7 6 7 8 6 6 6 8 89 

22 5 7 8 6 5 8 8 5 6 6 6 6 3 79 

23 3 5 6 3 9 8 10 5 7 3 8 7 3 77 

24 2 2 3 3 3 3 2 3 2 3 2 3 3 34 

25 5 6 8 9 9 8 7 8 8 9 8 9 8 102 

26 4 5 5 7 6 5 4 5 4 5 4 4 3 61 

27 9 6 7 6 7 5 7 7 8 7 6 6 8 89 

28 2 4 5 5 6 8 6 4 3 3 6 5 3 60 

29 1 1 1 1 6 6 6 1 1 1 6 6 6 43 

30 6 7 7 5 4 6 5 7 5 6 5 6 6 75 

31 10 9 8 9 8 9 8 7 9 9 8 9 10 113 

32 1 1 1 1 1 1 6 1 1 1 1 1 1 18 

33 7 7 6 8 7 6 7 8 7 7 7 6 7 90 

34 5 5 8 5 8 5 8 5 4 5 5 5 4 72 

35 2 2 4 2 3 2 2 2 2 1 2 2 3 29 

36 2 7 3 2 10 3 10 1 2 2 2 2 5 51 

37 8 6 6 6 7 6 6 7 6 6 6 6 6 82 

38 3 2 2 6 3 7 4 6 3 4 3 6 2 51 

39 3 2 4 1 2 3 4 7 5 7 4 2 1 45 

40 5 10 6 1 10 10 5 1 5 1 5 1 1 61 

41 1 1 1 1 5 1 1 1 1 1 1 1 1 17 

42 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 65 

43 1 10 10 1 10 10 10 7 10 10 10 9 1 99 

44 1 10 3 9 8 8 9 10 10 4 7 8 2 89 

45 8 7 9 10 9 10 8 9 8 7 10 9 8 112 

46 3 3 5 4 3 4 7 7 5 3 2 6 5 57 

47 1 2 1 1 9 2 5 2 1 2 5 5 6 42 

48 1 1 3 1 3 3 2 2 1 1 1 1 1 21 

49 10 10 10 10 10 9 9 9 10 9 9 9 9 123 

50 8 8 7 8 8 9 8 8 9 7 7 7 7 101 

51 3 5 3 1 5 5 5 5 6 3 7 7 1 56 

52 3 5 4 4 3 5 5 5 4 3 7 6 5 59 

53 1 4 5 4 10 8 10 4 4 1 1 1 6 59 

54 1 3 2 2 8 2 8 2 3 3 2 2 2 40 



 
 

 

55 4 5 3 3 7 7 10 4 8 4 4 3 7 69 

56 1 10 10 1 1 10 1 10 1 1 10 1 1 58 

57 2 2 2 2 2 2 7 2 1 1 1 1 1 26 

58 2 2 2 2 9 9 9 2 9 9 9 9 9 82 

59 5 7 5 5 4 5 5 6 5 5 5 6 3 66 

60 6 7 7 8 8 8 10 7 5 4 6 6 4 86 

61 2 3 8 9 7 8 10 2 1 3 6 8 4 71 

62 1 10 9 1 10 10 10 1 1 1 7 6 7 74 

63 3 7 6 7 7 6 6 5 6 3 5 4 4 69 

64 5 8 9 9 10 9 9 9 9 6 9 9 6 107 

65 7 10 10 9 10 10 10 9 8 8 10 9 10 120 

66 3 4 5 4 5 4 6 4 3 5 4 4 3 54 

67 3 5 3 1 6 3 9 4 7 6 7 6 4 64 

68 3 4 3 4 5 5 8 1 1 3 1 1 1 40 

69 9 10 7 6 7 8 8 9 6 6 8 7 8 99 

70 6 8 8 8 8 7 9 7 9 6 3 3 3 85 

71 7 9 9 9 9 9 9 9 10 10 8 9 6 113 

72 1 3 3 3 7 7 7 7 3 1 3 3 5 53 

73 7 9 8 8 10 8 7 7 10 9 2 1 9 95 

74 4 4 2 2 8 2 9 2 7 4 5 3 2 54 

75 5 8 6 6 8 6 5 4 8 7 7 5 8 83 

76 10 9 8 9 8 8 8 6 6 6 7 8 8 101 

77 1 1 10 5 10 10 10 1 1 10 10 10 1 80 

78 1 1 10 5 10 10 10 5 10 5 10 10 10 97 

79 2 3 5 1 2 4 3 1 1 1 1 2 1 27 

80 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 13 

81 1 1 5 3 5 5 5 2 1 1 1 3 3 36 

82 9 7 8 6 5 7 6 6 6 6 7 7 8 88 

83 5 7 7 5 7 5 8 5 5 5 6 6 4 75 

84 4 6 6 4 6 8 5 2 2 3 3 3 1 53 

85 1 5 5 5 10 5 10 5 10 5 10 10 10 91 

86 4 6 3 1 1 2 5 3 1 4 1 1 10 42 

87 1 6 6 2 1 8 9 3 4 1 3 3 3 50 

88 3 3 3 3 7 3 8 3 3 3 5 5 3 52 

89 1 2 4 4 8 8 9 2 1 2 5 1 4 51 

90 2 2 2 5 4 3 3 4 5 5 5 5 10 55 

91 5 4 4 4 4 4 7 1 3 3 3 3 3 48 

92 2 6 9 9 10 10 4 5 4 6 9 6 6 86 

93 3 5 7 5 7 7 9 5 5 5 4 4 5 71 

94 5 1 2 1 7 3 10 1 3 2 7 5 3 50 

95 6 8 6 8 7 8 9 3 6 5 7 8 4 85 



 
 

 

96 6 1 7 9 9 1 8 1 7 1 1 1 6 58 

97 5 7 4 5 4 5 8 1 1 1 1 3 3 48 

98 1 2 2 1 1 2 9 2 2 2 2 1 1 28 

99 9 8 8 6 7 6 7 1 5 1 5 5 2 70 

100 2 6 5 4 6 4 9 4 4 2 2 3 1 52 

101 4 6 7 5 6 6 10 4 5 7 7 5 2 74 

102 1 2 1 5 10 5 10 1 1 1 1 5 1 44 

103 4 10 8 8 8 9 10 5 4 4 10 4 4 88 

104 6 6 4 4 4 1 1 5 5 6 3 5 6 56 

105 3 8 8 9 8 9 8 6 10 6 6 6 3 90 

106 1 4 1 1 6 1 7 2 1 1 1 1 1 28 

107 4 6 8 7 8 8 8 2 7 2 3 2 1 66 

108 5 7 8 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 90 

109 2 6 2 2 7 4 10 7 6 5 7 8 5 71 

110 1 1 4 5 8 5 8 8 6 1 7 5 1 60 

111 4 4 6 4 7 7 8 4 4 4 4 4 4 64 

112 8 10 10 7 10 9 10 8 10 8 10 10 8 118 

113 5 7 5 7 7 7 8 5 5 4 5 4 7 76 

114 1 1 1 1 8 1 5 1 1 1 1 1 6 29 

115 5 7 5 5 5 5 7 5 3 5 6 5 5 68 

116 2 10 8 8 10 10 10 6 5 5 5 5 5 89 

117 3 7 2 7 6 1 6 2 5 3 1 1 1 45 

118 6 10 1 6 4 2 10 1 9 6 2 9 4 70 

119 4 4 4 3 3 4 3 3 3 3 3 2 4 43 

120 3 6 5 3 7 5 8 3 7 3 6 5 5 66 

121 3 7 6 1 5 5 8 6 3 5 7 2 1 59 

122 1 1 9 1 7 10 9 1 1 1 1 1 4 47 

123 2 2 4 2 2 2 4 3 2 2 1 1 3 30 

124 1 1 1 1 3 3 7 5 6 3 3 3 3 40 

125 4 4 4 5 6 5 7 4 5 6 6 6 6 68 

126 1 1 6 3 7 8 9 3 3 4 8 6 4 63 

127 7 8 7 6 7 8 7 8 7 7 8 9 7 96 

128 9 8 10 9 9 10 10 9 8 9 10 8 9 118 

129 5 8 9 7 8 9 10 7 5 6 9 9 6 98 

130 6 8 7 6 8 9 9 7 6 6 7 6 7 92 

131 2 1 1 1 10 2 10 2 1 1 10 7 10 58 

132 7 8 7 6 7 8 7 8 7 8 10 8 6 97 

133 1 3 3 1 4 7 6 4 4 4 2 3 1 43 

134 5 3 2 4 3 6 3 2 5 3 3 5 3 47 

135 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 104 

136 8 6 4 10 8 7 8 8 5 7 8 7 8 94 



 
 

 

137 7 8 10 10 10 10 7 10 10 10 6 10 10 118 

138 9 8 10 9 8 10 9 10 8 10 8 9 9 117 

139 4 4 3 2 3 3 5 2 5 5 2 1 1 40 

140 4 4 3 2 8 4 5 4 2 2 6 7 8 59 

141 1 4 1 1 1 1 6 3 2 2 2 2 1 27 

142 1 6 6 3 3 7 9 3 5 4 3 3 3 56 

143 2 7 9 1 9 9 10 1 5 1 1 2 3 60 

144 9 9 9 10 10 9 10 9 9 9 9 10 10 122 

145 1 2 1 1 2 1 7 1 1 1 1 1 1 21 

146 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 117 

147 4 4 3 5 7 2 7 4 5 5 4 3 2 55 

148 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 13 

149 9 10 9 9 10 10 9 8 9 10 8 10 10 121 

150 5 7 6 5 6 6 8 4 5 4 4 4 3 67 

151 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 117 

152 2 2 10 9 2 9 9 9 9 9 9 9 9 97 

153 6 7 6 7 10 7 7 6 6 7 8 9 7 93 

154 10 2 3 2 4 2 6 3 2 1 2 2 3 42 

155 1 2 9 2 2 9 9 2 2 1 9 8 2 58 

156 7 8 8 9 9 10 10 8 8 7 10 10 9 113 

157 8 10 10 10 10 9 10 8 8 7 10 10 10 120 

158 9 9 10 10 10 9 10 9 9 9 9 9 9 121 

159 9 10 10 9 10 10 10 9 9 10 9 9 9 123 

160 5 4 4 6 8 5 8 5 5 5 9 9 4 77 

161 1 9 8 4 1 7 7 5 2 3 6 6 3 62 

162 4 7 5 4 6 5 6 6 4 4 4 2 2 59 

163 9 9 9 10 10 10 9 10 10 9 9 10 10 124 

164 5 7 3 7 7 7 10 7 8 5 4 4 9 83 

165 2 10 7 5 10 7 10 7 7 6 4 4 3 82 

166 3 7 5 4 6 6 7 4 5 3 4 4 2 60 

167 6 6 8 8 7 9 7 7 8 6 7 4 1 84 

168 9 9 9 9 10 10 9 10 9 10 10 9 10 123 

169 9 9 10 9 10 9 10 9 9 10 9 9 9 121 

170 7 7 8 5 8 7 7 5 6 6 5 4 4 79 

171 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 117 

172 4 6 2 5 5 2 5 2 6 5 2 2 2 48 

173 3 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 1 114 

174 1 6 1 1 6 1 8 1 1 1 1 1 1 30 

175 9 9 10 9 10 9 10 9 10 9 9 9 10 122 

176 9 9 9 9 10 9 9 9 9 9 9 9 9 118 

177 1 2 7 9 8 8 10 4 5 9 5 4 1 73 



 
 

 

178 9 9 9 9 10 9 9 9 9 9 9 9 9 118 

179 1 1 10 10 10 10 9 10 9 10 10 10 10 110 

180 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 117 

181 7 10 1 3 3 7 8 4 9 7 8 8 8 83 

182 1 2 1 1 1 1 7 3 2 3 3 3 3 31 

183 2 9 9 8 9 9 9 6 7 2 8 4 2 84 

184 6 7 6 8 9 8 9 7 7 5 7 7 3 89 

185 1 1 1 3 5 5 6 4 1 1 1 5 1 35 

186 5 1 1 1 5 1 8 1 1 1 1 1 1 28 

187 9 10 10 10 9 10 9 10 9 9 10 10 9 124 

188 2 3 4 5 5 5 4 5 4 6 4 5 8 60 

189 9 9 9 10 10 10 9 9 9 10 10 10 10 124 

190 6 8 7 7 8 6 8 6 7 7 6 6 6 88 

191 3 7 7 7 3 7 8 5 4 2 5 3 2 63 

192 8 8 8 8 8 7 8 7 8 8 4 4 6 92 

193 9 7 2 1 1 7 2 2 1 1 7 1 1 42 

194 9 9 9 9 9 9 10 9 10 9 10 9 9 120 

195 9 9 6 7 9 8 8 7 8 8 6 6 6 97 

196 5 10 10 7 10 10 10 7 7 10 10 10 5 111 

197 5 8 7 6 8 7 10 6 4 4 8 9 4 86 

198 5 10 5 3 10 5 10 5 1 5 1 1 1 62 

199 4 7 5 5 7 5 7 5 7 5 4 4 7 72 

200 8 9 10 8 9 10 10 8 7 8 9 9 7 112 

201 1 1 1 1 8 4 10 1 7 1 1 1 1 38 

202 3 3 4 2 4 3 8 3 3 6 2 8 3 52 

203 3 3 5 5 6 4 4 7 5 5 4 6 5 62 

204 1 1 1 1 1 9 10 1 1 1 8 7 2 44 

205 1 1 1 1 5 1 8 1 1 1 1 1 1 24 

206 7 7 4 4 3 3 4 4 3 4 3 3 4 53 

207 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 65 

208 4 6 2 4 6 5 6 5 4 3 2 2 2 51 

209 4 2 3 2 7 3 6 3 3 4 1 3 3 44 

210 3 7 10 6 7 10 10 7 4 10 7 7 2 90 

211 6 8 7 7 7 7 9 9 8 6 7 7 5 93 

212 1 1 1 1 3 3 5 5 1 1 3 3 1 29 

213 3 1 1 1 3 1 5 1 1 1 2 1 5 26 

214 5 6 9 7 10 9 9 8 8 9 10 8 9 107 

215 5 6 3 3 10 6 8 4 4 5 4 4 6 68 

216 1 1 1 1 1 1 10 1 1 1 1 1 8 29 

217 1 7 5 4 9 7 9 3 7 4 7 5 4 72 

218 6 9 9 9 9 9 9 9 6 9 9 9 9 111 



 
 

 

219 2 7 6 3 8 5 9 3 6 3 4 4 2 62 

220 1 1 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 14 

221 4 4 5 4 6 6 6 6 5 5 5 6 4 66 

222 6 8 5 10 10 8 10 7 10 5 7 7 1 94 

223 8 10 10 9 8 10 6 8 6 10 6 6 7 104 

224 1 6 3 2 2 3 9 3 2 3 2 2 1 39 

225 2 10 6 2 9 9 9 2 3 2 8 7 2 71 

226 6 6 5 5 6 7 7 6 6 5 7 8 5 79 

227 1 1 1 1 7 1 9 1 1 1 5 1 4 34 

228 7 7 7 4 6 7 7 7 6 5 4 4 5 76 

229 3 7 8 8 8 7 8 4 3 5 5 5 6 77 

230 3 7 8 8 8 7 8 8 8 2 8 8 2 85 

 

2. Uji Validitas SPSS 

 



 
 

 

 

 



 
 

 

 

 



 
 

 

 

 



 
 

 

 

3. Uji Reliabilitas SPSS 

 



 
 

 

 

 



 
 

 

 

4. Uji Normalitas SPSS 

 

 

 

 



 
 

 

5. Uji Multikolinearitas SPSS 

 

6. Uji Heteroskedastisitas SPSS 

 

7. Analisis Regresi Linear Berganda SPSS 

 

8. Uji T SPSS 

 

 

 



 
 

 

9. Uji F SPSS 

 

10.  Uji Koefisien Determinasi (R Square) SPSS 

 

11. Pengumpulan Data Responden melalui Gform 

 

 

 

 

 



 
 

 

12. Daftar Pertanyaan Kuesioner 

Profil Responden 

1. Nama Lengkap   : 

2. Email     : 

3. Jenis Kelamin    :  Laki- laki   

   Perempuan 

 

4. Usia     :  14 – 17 Tahun 

     18 – 21 Tahun 

         22 – 24 Tahun 

         25 – 27 Tahun 

 

5. Agama     :  Islam 

 

6. Domisili    :  Sleman 

        Bantul 

         Gunung Kidul 

              Kulon Progo 

         Kota Jogja 

 

 



 
 

 

7. Pendidikan Terakhir   :  SMP/Sederajat 

         SMA/Sederajat 

         Mahasiswa Diploma/Sarjana 

         Mahasiswa Pascasarjana 

 

8. Status Pekerjaan   :  Pelajar/Mahasiswa 

        Bekerja 

         Tidak Bekerja 

 

9. Pengguna Aplikasi Shopee  :  Ya  Tidak 

10. Produk Shopee Yang Pernah di Beli :  Pakaian 

   Skincare 

   Make Up 

   Aksesoris 

   Peralatan Elektronik 

   Lainnya 

 

11. Lama Penggunaan Aplikasi Shopee :  < 6 Bulan 

   7-12 Bulan 

   1-2 Tahun 

   > 3 Tahun 



 
 

 

12. Menggunakan Bank Syariah  :  Ya  Tidak 

13. Pengguna Tabungan Syariah  :  Ya  Tidak 

14. Pengguna Asuransi Syariah  :  Ya  Tidak 

15. Pengguna Investasi Syariah  :  Ya  Tidak 

 

Setelah memperoleh informasi yang memadai terkait penelitian, saya secara 

sukarela menyetujui penggunaan dan inklusi jawaban kuesioner saya dalam 

penelitian ini tanpa adanya tekanan dari pihak manapun dan bersedia data ini untuk 

dipublikasikan. 

 Setuju    Tidak Setuju 

A. Promosi 

 Variabel Promosi (X1) 

No Pertanyaan 

Alternatif Jawaban 

 

 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

Banyaknya Promosi Penjualan 

1. Saya membeli produk di shopee 

karena banyaknya pemberian 

voucher gratis ongkos kirim. 

          

2. Banyaknya penawaran voucher 

oleh shopee membuat saya 

membeli sebuah produk. 

          

STS SS 



 
 

 

3. Saya membeli lebih banyak 

produk di shopee karena 

banyaknya program cashback 

yang menarik. 

          

Kualitas Promosi 

4. Kelengkapan informasi terkait 

promosi produk di shopee 

sangat penting bagi saya. 

          

5. Shopee menyajikan informasi 

terkini tentang promosi sebuah 

produk. 

          

Kuantitas Promosi 

6. Banyaknya promosi “beli satu 

gratis satu” membuat saya 

tertarik. 

          

Waktu Pelaksanaan Promosi 

7. Saya membeli produk sekarang 

karena akan menyesal jika di 

kemudian hari diskon menjadi 

lebih besar. 

          

8. Saya merasa punya sedikit 

waktu untuk memutuskan 

membeli sebuah produk. 

          

9. Saya merasa mendapatkan 

banyak penawaran tepat 

sebelum event promosi habis. 

          



 
 

 

Ketepatan Target Promosi 

10. Penawaran produk di shopee 

sangat menarik dan sesuai 

dengan kebutuhan saya. 

          

11. Saya suka dengan ketepatan 

promosi yang dilakukan oleh 

shopee. 

          

12. Saya merasa bahwa shopee 

menargetkan promosi produk 

sesuai dengan anggaran saya 

sebagai konsumen. 

          

 

B. Literasi Keuangan Syariah 

 Variabel Literasi Keuangan Syariah (X2) 

No Pertanyaan 

Alternatif Jawaban 

Ya Tidak 

Pengetahuan Seseorang Mengenai Keuangan Pribadi 

1. Pajak penjualan membuat barang lebih mahal 

untuk dibeli. 

  

2. Sertifikat deposito merupakan instrumen terkait 

dengan pengeluaran. 

  

3. Pajak penghasilan tidak menyebabkan 

berkurangnya gaji pokok yang seharusnya 

diterima. 

  

Tabungan dan Pinjaman 



 
 

 

4. Siti dan Bastian memiliki umur yang sama pada 

usia 25 tahun, Siti mulai menabung 27.000.000 

per tahun, sedangkan bastian tidak menyimpan 

apapun. Pada usia 50 tahun, bastian menyadari 

bahwa ia membutuhkan uang untuk masa 

pensiun dan mulai menanbung 54.000.000 per 

tahun sementara siti terus menabung 27.000.000 

per tahunnya. sekarang mereka usia 75 tahun. 

yang memiliki banyak tabungan di masa pensiun 

adalah Siti. 

  

5. Simpanan yang penarikannya hanya dapat 

dilakukan menurut syarat tertentu yang telah 

disepakati disebut tabungan. 

  

6. Menabung merupakan suatu bagian dari 

pendapatan yang tidak digunakan untuk 

dikonsumsi. 

  

7. Dalam tabungan wadiah, bank islam 

diperbolehkan menahan tabungan ketika 

nasabah ingin menggunakan uang tersebut. 

  

Asuransi 

8. Penanggung adalah pihak yang menyalurkan 

premi, sedangkan tertanggung adalah pihak 

yang menerimanya. 

  

Investasi 

9. Bursa efek adalah pihak yang 

menyelenggarakan dan menyediakan sistem dan 

sarana untuk mempertemukan penawaran jual 

  



 
 

 

dan beli efek pihak-pihak lain dengan tujuan 

memperdagangkan efek diantara mereka. 

10. Perbedaan saham dan reksadana adalah, saham 

memiliki manajer investasi untuk membantu 

mengelola investasi, sedangkan reksadana 

dikelola sendiri oleh investor. 

  

 

C. Kontrol Diri 

 Variabel Kontrol Diri (X3) 

No Pertanyaan 

Alternatif Jawaban 

 

 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

Kontrol Perilaku 

1. Saya mampu menahan godaan 

dalam melakukan sebuah 

pembelian. 

          

2. Saya bertanggung jawab atas 

pengeluaran saya. 

          

3. Saya dapat menahan diri untuk 

tidak membeli produk yang 

tidak terlalu berguna. 

          

4. Saya merasa tidak perlu 

memaksakan keinginan untuk 

membeli suatu produk. 

          

STS SS 



 
 

 

Kontrol Kognitif 

5. Saya merasa memiliki tujuan 

terkait dengan pengeluaran itu 

penting. 

          

6. Saya mempertimbangkan 

kebutuhan saya dengan cermat 

sebelum melakukan pembelian. 

          

7. Saya memantau dengan cermat 

pengeluaran keuangan yang 

saya miliki. 

          

8. Saya tidak bertindak tanpa 

mempertimbangkan 

konsekuensinya. 

          

9. Saya mampu berkonsentrasi 

dan menggunakan 

pertimbangan. 

          

Kontrol Keputusan 

10. Saya sering menunda 

mengambil tindakan sampai 

saya mempertimbangkan 

dengan matang konsekuensi 

keputusan pembelian saya. 

          

11. Saya membuat keputusan 

pembelian berdasarkan 

pendapat orang terdekat saya. 

          

12. Saya menggunakan uang untuk 

membeli barang yang berguna. 

          



 
 

 

13. Saya tidak mudah dipengaruhi 

oleh orang lain dalam membuat 

sebuah keputusan. 

          

 

D. Pembelian Impulsif 

 Variabel Pembelian Impulsif (Y) 

No Pertanyaan 

Alternatif Jawaban 

 

 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

Spontanitas 

1. Saya membeli barang tanpa 

berpikir secara rasional. 

          

2. Saya terkadang tidak dapat 

menahan keinginan untuk 

membeli suatu produk. 

          

3. Saya langsung merasakan 

dorongan untuk membeli 

produk setelah melihatnya di e-

commerce. 

          

4. Saya cenderung membeli 

produk yang tidak saya 

rencanakan untuk dibeli. 

          

Emosi 

STS SS 



 
 

 

5. Saya membeli sebuah produk 

agar memperoleh kepuasan. 

          

6. Saya memiliki keinginan yang 

kuat untuk membeli suatu 

produk setelah melihatnya di e-

commerce. 

          

7. Saya merasa bahagia ketika 

berhasil memperoleh produk 

yang memiliki visual menarik.  

          

Ketidakpedulian 

8. Saya sulit untuk menolak untuk 

tidak membeli produk yang 

ditawarkan. 

          

9. Saya tetap membeli produk 

tersebut meskipun pada 

akhirnya saya menyesal. 

          

10. Saya memilih untuk 

mengabaikan konsekuensi 

pembelian produk yang saya 

lakukan. 

          

Kekuatan, Paksaan, dan Intensitas 

11. Saya langsung merasa ingin 

berbelanja di shopee. 

          

12. Saya langsung bertindak untuk 

melakukan pembelian di 

shopee. 

          



 
 

 

13. Saya sering membeli sebuah 

produk dalam jumlah yang 

besar. 
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