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ABSTRAK 

PENGARUH PERILAKU KONSUMEN DAN E-COMMERCE TERHADAP 
KEPUTUSAN PEMBELIAN SEPEDA MOTOR PADA  

SHOWROOM PT. ALFA SCORPII 
DI KOTA BINJAI 

 

RINDI YANI  
1705160222 

 
 

Email: rindiyani678@gmail.com 

Pemasaran sangat berperan bagi keberhasilan perusahaan yang digunakan sebagai 
alat untuk mempengaruhi konsumen khususnya dalam melakukan pembelian 
suatup produk.Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis 
pengaruh Perilaku konsumen, dan E-Commerce Terhadap Keputusan Pembelian 
Sepeda Motor Pada Showroom PT. Alfa Scoorpi Di Kota Binjai. Penelitian ini 
menggunakan pendekatan asosiatif kuantitatif dan teknik analisis linear berganda. 
Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen  pada PT. Alfa Scorpii, 
sedangkan teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah quota sampling sebanyak 150 orang. Teknik pengumpulan data dalam 
penelitian ini menggunakan kuesioner. Pengolahan data dalam penelitian ini 
menggunakan program software SPSS 22. Teknik analisis data dalam penelitian 
ini menggunakan Uji Asumsi Klasik, Regresi Linier Berganda, Uji t dan Uji f, dan 
Koefisien Determinasi. Simpulan penelitian ini diketahui bahwa Perilaku 
Konsumen tidak memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian, E-Commerce memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian. Secara simultan diketahui bahwa Perilaku  Konsumen dan 
E-Commerce memiliki pengaruh positif dan signifikan   terhadap keputusan 
pembelian sepeda motor pada Showroom PT. Alfa Scoorpi Di Kota Binjai. 

 

Kata Kunci : Perilaku Konsumen, E-Commerce, Dan Keputusan Pembelian 
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ABSTRACT 

THE EFFECT OF CONSUMER BEHAVIOR AND E-COMMERCE ON 
MOTORCYCLE PURCHASE DECISIONS IN SHOWROOM PT. 

ALFASCORPII IN BINJAI CITY 

 

RINDI YANI  
1705160222 

 
 

Email: rindiyani678@gmail.com 

Marketing plays a very important role in the success of the company which is 
used as a tool to influence consumers, especially in purchasing a product. The 
purpose of this study is to determine and analyze the influence of consumer 
behavior and E-Commerce on Motorcycle Purchase Decisions at the PT. Alfa 
Scoorpi in Binjai City. This study uses a quantitative associative approach and 
multiple linear analysis techniques. The population in this study were all 
consumers at PT. Alfa Scorpioi, while the sampling technique used in this study 
was quota sampling as many as 150 people. Data collection techniques in this 
study using a questionnaire. The data processing in this study uses the SPSS 22 
software program. The data analysis technique in this study uses the Classical 
Assumption Test, Multiple Linear Regression, t-test and f-test, and the Coefficient 
of Determination. The conclusion of this study is that consumer behavior does not 
have a positive and significant influence on purchasing decisions, E-Commerce 
has a positive and significant influence on purchasing decisions. Simultaneously, 
it is known that Consumer Behavior and E-Commerce have a positive and 
significant influence on motorcycle purchasing decisions at the Showroom of PT. 
Alfa Scoorpi in Binjai City. 

 

Keywords: Consumer Behavior, E-Commerce, And Purchase Decision 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

 Seiring dengan peningkatan pengetahuan, konsumen semakin lebih 

tahu cara membelanjakan uangnya. Konsumen dapat membeli produk yang 

mereka butuhkan sesuai dengan jumlah yang diinginkan. Konsumen dapat 

menyesuaikan pembelian produk dengan uang yang mereka miliki karena 

konsumen semakin mengetahui prioritas kebutuhan mereka akan produk 

tertentu. 

Perilaku konsumen merupakan proses seseorang yang berhubungan 

dengan pencarian, pemilihan, pembelian, penggunaan, serta pengevaluasian 

produk untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan, perilaku konsumen 

merupakan hal yang mendasari konsumen untuk membuat keputusan 

pembelian. Perilaku konsumen dimasa pandemi ini mengalami perubahan 

yang sangat signifikan terhadap pembelian produk, dapat dilihat akibat dari 

penurunan ekonomi di Indonesia karena adanya virus yang melanda sejak 

tahun 2019. Dengan adanya penerapan Lockdown atau yang di sebut sekarang 

dengan istilah PPKM (Pemberlakuan Pembatasan Kegiatan Masyarakat). 

Masyarakat di haruskan untuk tidak melakukan aktivitas kegiatan apapun oleh 

karena itu,  mayoritas masyarakat mengalami penurunan ekonomi. Perilaku 

konsumen  berubah, dan lebih mengutamakan kebutuhan pokok di banding 

penampilan dan gaya hidup,  sehinggga  penjualan sepeda motor juga ikut 
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menurun dan juga banyaknya perusahaan industri yang ada, maka konsumen 

akan lebih selektif dalam menentukan keputusan untuk pembelian suatu 

produk. Pernyataan tersebut di pertegas dalam jurnal (Sanjaya, 2015) 

Konsumen merupakan faktor penting bagi perusahaan. Perusahaan 

harus benar-benar memfokuskan perhatian kepada konsumen, karena dalam 

persaingan yang begitu ketat ini, konsumen tidak saja mendapat tawaran 

produk dari satu perusahaan, tetapi juga dari berbagai perusahaan pesaing 

lainnya yang menawarkan produk sejenis. Masyarakat saat ini lebih memilih 

untuk melakukan kegiatan apapun yang berbasis contactless. Salah satunya 

adalah meningkatnya minat akan layanan konsumen yang berbasis online. Hal 

ini tentu saja agar masyarakat tetap mendapatkan layanan sesuai yang 

dibutuhkan tanpa harus keluar rumah (Amanda, 2020). Keputusan konsumen 

untuk memilih merek yang akan dibeli salah satunya di pengaruhi oleh, faktor-

faktor perilaku konsumen yang terdiri dari (1) Faktor Budaya ; (2) faktor 

sosial ; (3) faktor pribadi ; (4) faktor psikologis. 

Analisis konsumen adalah landasan manajemen pemasaran dan akan 

membantu manajer dalam melakukan hal-hal seperti merancang bauran 

pemasaran, melakukan analisis lingkungan perusahaan, mengembangkan trend 

penelitian pasar dan mengembangkan produk baru maupun inovasi produk 

lama. Dengan mempelajari perilaku konsumen akan sangat membantu 

perusahaan dalam mengidentifikasi pasarnya sehingga segmen pasar akan 

lebih jelas efektif. Mempelajari perilaku konsumen akan dapat mengetahui 

bagaimana konsumen akan melakukan proses pembelian.  
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Keputusan pembelian adalah tindakan yang dilakukan konsumen untuk 

melakukan pembelian sebuah produk. Oleh karena itu, pengambilan keputusan 

pembelian konsumen merupakan suatu proses pemilihan salah satu dari 

beberapa alternatif penyelesaian masalah dengan tindak lanjut yang nyata. 

Setelah itu konsumen dapat melakukan evaluasi pilihan dan kemudian dapat 

menentukan sikap yang akan diambil selanjutnya. 

Kebutuhan masyarakat akan sarana transportasi pada saat ini sangatlah 

penting. Pilihan penggunaan sarana transportasi sangat beragam jenisnya, 

Salah satu pilihan sarana angkutan darat untuk mempermudah dan 

mempercepat jarak tempuh adalah menggunakan sepeda motor. 

Sepeda motor adalah produk yang sangat diminati dan banyak 

digunakan oleh masyarakat  serta merupakan kebutuhan yang sangat penting 

saat ini yaitu sebagai sarana transportasi baik di desa maupun di kota agar 

lebih memudahkan masyarakat untuk berpindah dari satu tempat ketempat 

lainnya. 

Dalam hal ini perusahaan memasarkan produk sepeda motor dengan 

berbagai cara seperti menyebar brosur maupun menyelenggarakan event-

event. Tetapi dengan adanya pandemi yang mengharuskan menjaga jarak 

(sosial distancing), maka salah satu pemasaran yang tepat pada masa pandemi 

ini yaitu melalui E-Commerce. 

E-commerce merupakan aktifitas pertukaran antara 2 (dua) pihak atau 

lebih dengan menggunakan media internet (Laudon & Traver, 2014) 

Teknologi komunikasi, media dan informatika telah membawa pengaruh besar 
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di bidang industri perdagangan. Saat ini kemajuan teknologi yang banyak 

digunakan oleh orang di jaman modern, organisasi maupun perusahaan adalah 

internet/E-commerce. Pernyataan tersebut dipertegas dalam jurnal (Iskandar & 

Nasution, 2019) 

Dikemukakan bahwa E-commerce menggambarkan proses pembelian, 

penjualan, transfer, atau penukaran produk-produk, jasa, atau informasi 

melalui jaringan komputer, termasuk internet (Prince & Cegielski, 2015) 

Menurut Prince dan Cegielski, terdapat dua ketentuan agar dapat disebut 

electronic commerce. Ketentuan pertama yaitu transaksi yang dilakukan 

dilakukan secara online dan selanjutnya, adanya petukaran nilai yaitu 

transaksi. 

Semakin pesatnya pertumbuhan pengguna internet sehingga 

menggeser pola/ perilaku pembelian konsumen yang tradisional face-to-face 

ke pembelian secara online atau melakukan pembelian pada situs online. 

Memaksimalkan faktor-faktor perilaku pembelian online, warganet menjadi 

sebuah kebutuhan yang tidak dapat dielakkan, pemahaman terhadap berbagai 

macam perubahan-perubahan internal maupun eksternal yang terjadi dalam 

diri konsumen menjadi isu penting bagi pelaku E-commerce. (Ashoer et al., 

2019) 

Dengan adanya E-commerce mempermudah suatu perusahaan dalam 

memasarkan produknya, saat dimasa pandemi yang sedang terjadi di 

indonesia, mempersulit perusahaan untuk berinteraksi langsung kepada 
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masyarakat, sehingga memanfaatkan teknologi untuk memasarkan produknya 

dengan  E-commerce. 

Salah satu perusahaan yang bergerak dibidang penjualan sepeda motor 

dengan E-commerce adalah showroom PT. Alfa Scorpii. Perusahaan ini 

merupakan perusahaan yang menjual kendaraan bermotor roda dua yang 

berada di Kota Binjai. Perusahaan ini juga khusus menjual sepeda motor 

merek Yamaha. 

Berdasarkan hal di atas penulis menyimpulkan bahwa perilaku 

konsumen sangat berpengaruh terhadap keputusan pembelian di dalam sebuah 

perusahaan dan pemasaran melalui E-commerce sangat efektif, dalam 

memasarkan produk sepeda motor, mengingat adanya penerapan social 

distancing. 

Maka dari itu berdasarkan hal yang telah di paparkan di atas, penulis 

tertarik untuk mangadakan penelitian yang berjudul “PENGARUH 

PERILAKU KONSUMEN DAN E-COMMERCE TERHADAP 

KEPUTUSAN PEMBELIAN SEPEDA MOTOR PADA SHOWROOM PT. 

ALFA SCORPII DI KOTA BINJAI ’’   

 

1.2 Identifikasi Masalah 

 Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka penulis dapat 

mengemukakan identifikasi masalah dalam penelitian ini yaitu : 



6 
 

1. Perilaku konsumen  berubah, dan lebih mengutamakan kebutuhan pokok 

di banding penampilan dan gaya hidup,  sehinggga  penjualan sepeda 

motor juga ikut menurun.  

2. Alfa scorpii binjai belum aktif melakukan penjualan E-commerce dan 

masih menngunakan pola penjualan lama yang bersifat langsung.  

3. Alfa Scorpii binjai belum meningkatkan E-commerce untuk menjangkau 

anak muda yang menjadi target pemasaran sepeda motor. 

4. Alfa scorpii belum memiliki strategi dalam mengantisipasi perubahan 

perilaku konsumen sepeda motor.  

 

1.3 Batasan masalah 

Berdasarkan identifikasi masalah di atas, Untuk menghindari pembahasan 

yang terlalu luas dan tidak terarah peneliti hanya membahas mengenai perilaku 

konsumen dan E-commerce terhadap keputusan pembelian produk sepeda 

motor. 

 

1.4 Rumusan masalah 

Adapun rumusan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:  

1. Apakah  perilaku konsumen berperngaruh terhadap kepetusan pembelian. 

2. Apakah  E-commerce  berpengaruh terhadap  keputusan pembelian 

3. Apakah perilaku konsumen dan E-commerce  berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian 
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1.5 Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan pnelitian ini adalah: 

1. Untuk mengetahui pengaruh perilaku konsumen terhadap keputusan 

pembelian 

2. Untuk mengetahui pengaruh E-commerce dalam keputusan pembelian 

3. Untuk mengetahui pengaruh perilaku konsumen dan E-commerce terhadap 

keputusan pembelian sepeda motor pada Showroom PT. Alfa Scorpii 

 

1.6 Manfaat Penelitian  

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat secara teoritis 

maupun praktis. Penjelasannya antara lain sebagai berikut:  

1. Manfaat Teoritis  

Manfaat teoretis, penelitian ini diharapkan mampu memberikan 

pemahaman dan pengetahuan mengenai Perilaku Konsumen Dan E-

Commerce Terhadap keputusan Pembelian Sepeda Motor Pada Showroom 

PT. Alfa Scorpii Di Kota Binjai.  

 

2. Manfaat Praktis  

a) Bagi Perusahaan  

Sebagai referensi bagi organisasi lainnya khusunya dalam perilaku 

konsumen. Sebagai bahan masukan bagi perusahaan untuk 

mengimplementasikan pengetahuan tentang perilaku konsumen dan E-

commerce yang lebih baik lagi dalam keputusan pembelian 
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b) Bagi Pembaca 

Penulis berharap penelitian ini dapat menambah pengetahuan bagi 

pembaca khususnya perilaku konsumen dan E-commerce seperti apa 

yang mampu mengambil keputusan pembelian serta menjadi bahan 

masukan sebagai dasar penelitian selanjutnya tentang faktor-faktor 

perilaku konsumen, media E-commerce dan keputusan pembelia 

c) Manfaat bagi pihak lain  

Diharapkan dapat dijadikan sebagai bahan referensi dalam penelitian-

penelitian sejenis. 
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BAB 2 

LANDASAN TEORI 

 

2.1 Uraiaan Teori 

2.1.1 Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian adalah tindakan yang dilakukan konsumen untuk 

melakukan pembelian sebuah produk. Oleh karena itu, pengambilan keputusan 

pembelian konsumen merupakan suatu proses pemilihan salah satu dari 

beberapa alternatif penyelesaian masalah dengan tindak lanjut yang nyata. 

2.1.1.1 Pengertian Keputusan Pembelian 

Menurut (Terry & Rue, 2012) pengambilan keputusan berarti 

memotong atau memutuskan atau secara praktis mencapai suatu 

kesimpulan.Kesimpulan tersebut diperoleh ketika seseorang sudah melalui     

beberapa Tahap. Tahap tersebut meliputi Pengenalan kebutuhan, Pencarian 

Informasi, Evaluasi Alternatif, Keputusan Membeli, Perilaku Pasca 

Pembelian. 

Menurut (Sangadji & Sopiah, 2010) mendefinisikan keputusan sebagai 

pemilihan suatu tindakan dari dua pilihan alternative atau lebih. Alternatif 

tersebut muncul ketika para konsumen sadar akan kebutuhan yang mereka 

hadapi dan memerlukan solusi untuk mengatasinya. Beberapa alternatif 

muncul ke pikiran dan akan memnbentuk evoked set atau set pertimbangan 

yaitu suatu kumpulan suatu produk atau merk yang mungkin dipertimbangkan 

oleh seorang pelanggan dalam proses pengambilan keputusan . 
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. 

2.1.1.2 Tahap-Tahap Pengambilan Keputusan Pembelian 

Menurut (Setiadi, 2013) Proses Pengambilan Keputusan melalui Lima 

Tahap, yaitu : 

1. Pemahaman adanya masalah 

Proses membeli diawali saat pembeli menyadari adanya kebutuhan. 

Pembeli menyadari adanya perbedaan antara kondisi sesungguhnya dan 

kondisi yang diinginkannya. Kenbutuhan ini dapat disebabkan oleh adanya 

rangsangan internal maupun eksternal dalam kasus pertama dari kebutuhan 

normal sesorang. 

2. Pencarian Informasi. 

Seorang konsumen yang mulai timbul niatnya akan terdorong untuk 

mencari informasi lebih banyak. Kita dapat membedakan dua tingkat, 

yaitu keadaan tingkat pencarian informasi yang sedang-sedang sajayang 

disebut perhatian yang meningkat. Proses mencari informasi secara aktif 

dimana ia mencari bahan bahan bacaan, menelepon teman- temannya, dan 

melakukan kegiatan untuk mempelajari yang lain. Umumnya jumlah 

pencarian aktivitas pencarian konsumen akan meningkat bersamaan 

dengan konsumen berpindah dari situasi pemecahan masalah yang 

terbatas ke pemecahan masalah yang  ekstensif. 

Salah satu faktor kunci bagi pemasar adalah sumber-sumber 

informasi utama yang dipertimbangkan oleh konsumen dan pengaruh 

relative dari masing-masing sumber terhadap keputusan membeli. 
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Sumber-sumber informasi konsumen dapat dikelompokkan menjadi empat 

kelompok, yaitu: 

1. Sumber pribadi  : keluarga, teman, tetangga dan 

kenalan. 

2. Sumber komersial  : iklan, tenaga penjualan, penyalur, 

kemasan dan pameran 

3. Sumber umum   : media massa dan organisasi 

konsumen 

4. Sumber pengalaman  : pernah menangani, menguji, dan 

menggunakan produk 

3. Evaluasi alternatif 

Dalam tahap ini dijelaskan beberapa proses evaluasi keputusan. 

Kebanyakan model dari evaluasi konsumen sekarang bersifat kognitif, 

yaitu mereka memandang konsumen sebagai pembentuk penilaian 

terhadap produk terutama berdasarkan pertimbangan yang sadar dan 

rasional. 

4. Keputusan Membeli 

Dalam tahap ini konsumen mulai memutuskan untuk melakukan 

pembelian baik produk mau jasa setelah mempertimbangkan beberapa 

alternatif yang ada. 

5. Perilaku setelah pembelian 

Setelah pembelian suatu produk atau jasa yang dilakukan oleh 

konsumen maka konsumen akan mengalami beberapa tingkat kepuasaan 
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atau ketidak puasan.Kepuasan konsumen didapat ketika harapan dan 

kemampuan atau manfaat suatu produk atau jasa tersebut sesuai dengan 

yang diharapkan. Konsumen tersebut juga akan terlibat dalam tindakan 

sesudah pembelian dan penggunaan produk yang menarik minat pemasar. 

Pekerjaan pemasar tidak akan berakhir pada suatu produk yang dibeli, 

tetapi akan terus berlangsung hingga periode sesudah pembelian. 

 

2.1.1.3 Faktor-faktor utama penentu keputusan pembelian  

Menurut Sangadji dan Sopiah (2013:24) dalam jurnal (Hanum & 

Hidayat, 2017) ada tiga faktor utama yang mempengaruhi konsumen untuk 

mengambil keputusan, yaitu sebagai berikut:  

1. Faktor Psikologi  

Mencakup Persepsi, motivasi, pembelajaran, pemblajaran sikap dan 

kepribadian. Sikap dan kepercayaan merupakan faktor psikologis yang 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.  

2. Faktor Situasional  

Mencakup keadaan sarana dan prasarana tempat berbelanja yaitu 

seperti tempat parkir, gedung, dan eksterior interior toko, pendingin udara, 

penerangan, dan tempat ibadah. Waktu berbelanja yaitu seperti pagi, sore, 

siang, atau malam hari. Penggunaan produk yaitu sehat, sedih senang, kecewa 

dan sakit hati. Kondisi pada saat pembelian sksn mempengaruhi pembuatan 

keputusan konsumen.  
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3. Faktor Sosial  

Faktor sosial mencakup undang-undang peraturan, keluarga, 

kelompok referensi, kelas sosial, dan budaya. 

 

2.1.1.4 Dimensi Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian tidak terpisahkan dari bagaimana sifat seorang 

konsumen (consumer behavior) sehingga masing-masing konsumen memiliki 

kebiasaan yang berbeda dalam melakukan pembelian, (Kotler & Amstrong, 

2016) mengemukakan keputusan pembelian memiliki dimensi sebagai berikut:  

1. Pilihan produk Konsumen dapat mengambil keputusan untuk 

membeli sebuah produk atau menggunakan uangnya untuk tujuan yang lain. 

Dalam hal ini perusahaan harus memusatkan perhatiannya kepada orang-orang 

yang berminat membeli sebuah produk serta alternatif yang mereka 

pertimbangkan.  

2. Pilihan merek Konsumen harus mengambil keputusan tentang merek 

nama yang akan dibeli setiap merek memiliki perbedaan tersendiri. Dalam hal 

ini perusahaan harus mengetahui bagaimana konsumen memilih sebuah merek.  

3. Pilihan penyalur Konsumen harus mengambil keputusan tentang 

penyalur mana yang akan dikunjungi. Setiap konsumen berbeda-beda dalam 

hal menentukan penyalur bisa dikarenakan faktor lokasi yang dekat, harga 

yang murah, persediaan barang yang lengkap, kenyamanan dalam belanja, 
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keluasan tempat dan lainlain.  

4. Waktu pembelian Keputusan konsumen dalam pemilihan waktu 

pembelian bisa berbeda-beda misalnya ada yang membeli setiap hari, satu 

minggu sekali, dua minggu sekali dan lain sebagainya.  

5. Jumlah pembelian Konsumen dapat mengambil keputusan tentang 

seberapa banyak produk yang akan dibelanjakan pada suatu saat. Pembelian 

yang dilakukan mungkin lebih dari satu. Dalam hal ini perusahaan harus 

mempersiapkan banyaknya produk sesuai dengan keinginan yang berbeda-

beda.  

6. Metode pembayaran. Konsumen dapat mengambil keputusan tentang 

metode pembayaran yang akan dilakukan dalam pengambilan keputusan 

menggunakan produk atau jasa. Saat ini keputusan pembelian dipengaruhi oleh 

tidak hanya oleh aspek lingkungan dan keluarga, keputusan pembelian juga 

dipengaruhi oleh teknologi yang digunakan dalam transaksi pembelian. 

 

2.1.1.5 Indikator Keputusan Pembelian 

Indikator keputusan pembelian menurut (Kotler & Armstrong, 2012) 

sebagai berikut:   

1. Keputusan tentang jenis produk. 

Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli sebuah 

radio atau menggunakan uangnya untuk tujuan lain. Dalam hal ini 

perusahaan harus memusatkan perhatiannya kepada orang-orang yang 

berminat membeli radio serta alternatif lain yang mereka pertimbangkan. 
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2. Keputusan tentang bentuk produk. 

Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli bentuk 

radio tertentu. Keputusan tersebut menyangkut pula ukuran, mutu suara, 

corak dan sebagainya. Dalam hal ini perusahaan harus melakukan riset 

pemasaran untuk mengetahui kesukaan konsumen tentang produk 

bersangkutan agar dapat memaksimalkan daya tarik merknya. 

3. Keputusan tentang merek 

Konsumen harus mengambil keputusan tentang merk mana yang 

akan dibeli. Setiap merk memiliki perbedaan-perbedaan tersendiri. 

Dalam hal ini perusahaan harus mengetahui bagaimana konsumen 

memilih sebuah merk. 

4. Keputusan tentang penjualnya   

Konsumen harus mengambil keputusan di mana radio tersebut 

akan dibeli, apakah pada toko serba ada, toko alat-alat listrik, toko 

khusus radio, atau toko lain. Dalam hal ini, produsen, pedagang besar, 

dan pengecer harus mengetahui bagaimana konsumen memilih penjual 

tertentu. 

5. Keputusan tentang jumlah produknya 

Konsumen dapat mengambil keputusan tentang seberapa banyak 

produk yang akan dibelinya pada suatu saat. Pembelian yang dilakukan 

mungkin lebih dari satu unit. Dalam hal ini perusahaan harus 
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mempersiapkan banyak produk sesuai dengan keinginan yang berbeda-

beda dari para pembeli. 

6. Keputusan tentang waktu pembelian 

Konsumen dapat mengambil keputusan tentang kapan ia harus 

melakukan pembelian. Masalah ini akan menyangkut tersedianya uang 

untuk membeli radio. Oleh karena itu perusahaan harus mengetahui 

faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam penentuan 

waktu pembelian. Dengan demikian perusahaan dapat mengatur waktu 

produksi dan kegiatan pemasarannya. 

7. Keputusan tentang cara pembayaran 

 Konsumen harus mengambil keputusan tentang metode atau cara 

pembayaran produk yang dibeli, apakah secara tunai atau dengan cicilan. 

Keputusan tersebut akan mempengaruhi keputusan tentang penjual dan 

jumlah pembeliannya. Dalam hal ini perusahaan harus mengetahui 

keinginan pembeli terhadap cara pembayarannya. 

2.1.2 Perilaku Konsumen  

2.1.2.1 Pengertian Perilaku Konsumen 

Konsumen dalam memilih produk selalu berubah-ubah, baik dalam 

jangka waktu yang panjang maupun jangka waktu yang pendek. Dengan 

demikian perusahaan untuk menghasilkan produk harus jeli serta mempunyai 

pengetahuan tentang perilaku konsumen setiap saat. Dengan perusahaan 

selalu mengikuti perilaku konsumen, secara otomatis perusahaan juga selalu 
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menghasilkan  produk dengan inovasi terbaru secara terus menerus. Dengan 

menggunakan bauran pemasaran yang tepat. 

Perilaku konsumen adalah proses yang dilalui oleh seseorang/ 

organisasi dalam mencari, membeli, mengggunakan, mengevaluasi, dan 

membuang produk atau jasa setelah di konsumsi untuk memenuhi 

kebutuhannya. Perilaku konsumen akan menentukan proses pengambilan 

keputusan dalam pembelian mereka. Proses tersebut merupakan sebuah 

pendekatan penyelesaian masalah pada kegiatan manusia untuk membeli 

sebuah barang atau jasa dalam memenuhi keiginan dan kebutuhannya. 

(Bawono et al., 2018) 

Menurut (Kotler & Keller, 2009), Perilaku konsumen adalah studi 

tentang bagaimana individu, kelompok, dan organisasi memilih membeli, 

menggunakan dan bagaimana barang, jasa, ide atau pengalaman untuk 

memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka. Dari definisi pendapat di atas 

dapat di tarik kesimpulan bahwa keputusan pembelian merupakan tindakan 

konsumen dalam membuat keputusan pembelian barang yang paling mereka 

sukai. Pengambilan keputusan konsumen merupakan proses memilih 

rangkaian atau tindakan di mana diantara dua macam alternative yang ada 

(atau lebih) guna mencapai pemecahan masalah tertentu. 

2.1.2.2 Faktor-Faktor Perilaku Konsumen Dan Indikator  

Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi prilaku konsumen yaitu : 
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1. Faktor Kebudayaan  

Budaya merupakan penentu keinginan dan perilaku pembentuk paling 

dasar. Karena budaya mempunyai pengaruh yang sangat luas terhadap 

perilaku konsumen. Dalam hal ini perusaan yang menawarkan produk harus 

mengikuti budaya yang ada. Faktor budaya terdiri dari :   

a. Kultur, merupakan hal yang paling penting karena dapat 

mempengaruhi keinginan dan perilaku konsumen. 

b. Sub-Kultur, merupakan bagian dari kultur atau kelompok orang 

dengan sistem nilai yang sama sesuai dengan pengalaman dan 

situasi  hidup yang sama. Contohnya kelompok bangsa yang 

bertempat tinggal pada suatu daerah akan mempunyai cita rasa 

dan minat etnis yang khas. Begitu juga dengan kelompok 

keagamaan. 

c. Kelas Sosial, yakni kelompok yang relatif homogen dan tetap 

dalam suatu masyarakat yang tersusun secara hierarkis dengan 

anggota yang memiliki nilai, minat dan perilaku yang mirip. 

Untuk kelas sosial dapat dilihat berdasarkan pendapatan yang 

daapat diukur dari kombinasi pekerjaan, pendapatan, pendidikan, 

kekayaan dan variabel lainnya. Selain itu ada kelas sosial lebih 

memperhatikan preferensi produk serta merek yang di konsumsi 

konsumen 
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2. Faktor Sosial 

Perusaan harus benar-benar membuat strategi pemasaran karena 

perilaku konsumen juga di pengaruhi oleh faktor sosial yang terdiri dari : 

a. Kelompok Rujukan, merupakan kelompok yang dapat berpengaruh 

melalui tatap muka atau interaksi tidak langsung dalam membentuk 

sikap seseorang. Dalam kelompok rujukan terbagi dua : 

1. Kelompok primer, yakni anggotanya berinteraksi secara formal. 

Contohnya keluarga dan teman  

2. Kelompok sekunder, yakni yang berinteraksi secara formal. 

Contohnya organisasi. 

b. Keluarga, keluarga dari konsumen dapat berpengaruh terhadap 

perilaku pembelian konsumen. Keluarga terdiri dari orang tua, anak, 

istri, suami, kakek, nenek, sepupu, dan lain-lain. 

c. Peran dan status sosial,peran membawa status yang mencerminkan 

pengharrgaan umum oleh masyarakat, misalnya manajer perusahaan, 

pakaian berdasi dan jasa.  

3. Faktor  personal (pribadi) 

Keputusan seorang pembeli juga dipengaruhi oleh karakteristik 

pribadi, yaitu usia pembeli dan tahap siklus hidup pembeli, pekerjaan, kondisi 

ekonomi. Gaya hidup, serta kepribadian dan konsep diri pembeli. 

a. Usia dan tahap siklus hidup, artinya dengan bertambahnya usia maka 

kebutuhan dan selera konsumen akan berubah. Proses pembelian 
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produk dibentuk dari tahap siklus hidup keluarga sehingga perusahaan 

harus selalu melihat adanya perubahan minat pembeli yang ada. 

b. Pekerjaan, pekerjaan yang dimiliki seseoranng akan berpengaruh 

terhadap produk yang akan di belinya. Maka dari itu perusahaan harus 

selalu melihat kelompok jabatan konsumen daalam hal pekerjaan serta 

pendapatan. 

c. Kondisi ekonomi, perusahaan yang produknya berhubungan dengan 

pendapatan harus  selalu memperhatikan kecendrungan pendapatan 

pribadi, tabungan dan tingkat bunga setiap saat.  

d. Gaya hidup, konsumen yang berasal dari su-kultur, kelas sosial dan 

pekerjaan yang sama tentunya mempunyai gaya hidup yang berbeda 

sebab gaya hidup menggambarkan pola kehidupan seseorang yang 

berhubungan dalam kegiataan, minat dan pendapaatnya. 

e. Kepribadian dan konsep diri, kepribadian guna untuk menganalisis 

konsumen terhadap  beberapa pilihan produk atau merek. Selain itu 

dengan kepribadian perusahaan dapat melihat konsep diri serta citra 

diri seseorang.  

4.  Psikologi  

Kebutuhan psikologis merupakan kebutuhan yang timbul dari keadaan 

fisiologis (rasa lapar, haus, dan lain-lain). Selain itu keadaan fisiologis bisa 

dilihat dari kebutuhan untuk diakui, harga diri, atau keebutuhan untuk 

diterima dilingkungannya. Adapun faktor psikologis terdiri dari : 
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a. Motivasi, merupakan dorongan yang dimiliki oleh seseorang untuk 

memiliki kebutuhannya pada waktu tertentu. Sebagian kebutuhan 

konsumen bersifat biogenetik yakni kebutuhan yang berasal dari 

keadaan psikologis serta berkaitan dengan ketegangan, contohnya asa 

lapar, haus, tidak senang. Selain itu kebutuhan konsumen juga bersifat  

psikogenik yakni berasal dari kebutuhan kan pengakuan, penghargaan 

atau rasa kepemilikan. 

b. Persepsi, Seseorang yang termotivasi akan siap bertindak. Bagaimana 

orang yang termotivasi tersebut akan benar-benar bertindak 

dipengaruhi persepsinya mengenai situasi tertentu. 

c. Pembelajaran, Ketika orang bertindak, mereka belajar. Pengetahuan 

menggambarkan perubahan dalam perilaku individu tertentu yang 

berasal dari pengalaman. Sebagian besar perilaku manusia dipelajari. 

d. Kepercayaan dan sikap, kepercayaan merupakan pemikiran deskriptif 

yang dimiliki manusia mengenai suatu hal, sikap adalah tinddakan 

yang berhubungan dengan motivasi, perasaan emosional, persepsi 

serta kognetif tentang suatu objek. Kepercayaan dapat berupa 

pengetahuan, pendapat, dan sekedar percaya dan kepercayaan ini akan 

membentuk citra produk dan merek. Sedangkan sikap menuntun orang 

untuk berperilaku selalu bersikap secara konsisten terhadap objek 

yang sama. 
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Sumber ; (S. Nugroho, 2015) 

Gambar 2.1 Faktor-Faktor Yang mempengaruhi Perilaku 
Konsumen 

 
2.1.2.3 Model Perilaku Konsumen 

Adapun model perilaku konsumen, yaitu  

1. Stimulasi pemasaran yang terdiri daro produk, harga, distribusi 

serta promosi 

2. Stimulasi lain yaitu ekonomi, teknologi, politik, dan budaya, 

tempar, promosi. 

3. Karakteristik pembeli yaitu budaya, sosial, pribasi serta 

psikologis. 

4. Proses keputusan pembelian yaitu mulai dari pengenalan masalah, 

mencari informasi, evakuasi, keputusan serta perilaku peembeli. 
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Sumber : (Kotler & Keller, 2009) 

   Gambar 2.2 Model Perilaku Konsumen 

2.1.3 E-Commerce  

2.1.3.1 Pengertian E-Commerce  

E-commerce merupakan singkatan dari Electronic Commerce yang 

merupakan media untuk menjalankan proses transaksi penjualan dan 

pembelian atas barang dan jasa melalui penggunaan jaringan elektronik 

yang dapat digunakan sebagai sarana berbisnis. 

Dikemukakan bahwa E-commerce menggambarkan proses 

pembelian, penjualan, transfer, atau penukaran produk-produk, jasa, atau 

informasi melalui jaringan komputer, termasuk internet (Prince & 

Cegielski, 2015) Menurut Prince dan Cegielski, terdapat dua ketentuan 

agar dapat disebut Electronic Commerce. Ketentuan pertama yaitu 

transaksi yang dilakukan dilakukan secara online dan selanjutnya, adanya 

petukaran nilai yaitu transaksi. 
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2.1.3.2 Faktor Pendukung E-commerce 

 Faktor pendukung : menyediakan harga kompetitif, menyediakan 

jasa pembelian yang tanggap cepat dan ramah, menyediakan informasi 

barang dan jasa yang lengkap dan jelas, meyediakan beberapa reward 

bonus seperti kupon, diskon agar lebih menarik pembeli, memberikan 

perhatian khusus pada pembeli seperti usulan pembelian bila si calon 

pembeli meminta saran, serta menyediakan rasa komunitas untuk diskusi 

saran dan kritikan dari pelanggan. (Lisda, 2012) 

2.1.3.3 Manfaat E-commerce 

Pada penggunaan E-commerce dalam suatu usaha atau bisnis 

terdapat manfaat sebagai media bertransaksi menurut (Nugroho, 

2006),yaitu:  

1. Meningkatkan pangsa pasar.  

Penjualan yang dilakukan secara online membuat orang diseluruh 

dunia dapat melihat produksi atau barang yang dijualkan melalui 

jaringan komputer yang tidak terbatas waktu maupun jarak. Hal ini 

dapat memberikan peluang penjualan meningkat karena dapat 

dibelinya barang atau produk tersebut dan meningkatkan pangsa 

pasar.  

2. Menekan biaya operasional  

komputer sehingga biaya etalase untuk memperlihatkan 

produk,beban gaji dan lain-lain dapat ditiadakan.  
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3. Akses jangkauan luas  

Transaksi yang dilakukan secara online ini dapat diakses oleh 

semua orang tidak terbatas jarak maupun waktu sehingga setiap 

orang dari berbagai daerah, kota, bahkan mancanegara dapat 

mengaksesnya dengan media perantara komputer. 

Transaksi yang dilakukan melalui media E-commerce dapat 

menekan biaya operasional dikarenakan sebagian aktivitas operasional 

dilakukan pada program yang berada didalam 

 

 2.1.3.4 Kerugian E-commerce 

Terdapat kerugian dalam perdagangan elektronis menurut (A. 

Nugroho, 2006) antara lain :  

1. Meningkatkan Individualisme. Adanya media ini mengurangi 

kegiatan sosial seseorang yang dapat berinteraksi tanpa bantuan 

orang lain.  

2. Terkadang menimbulkan kekecewaan. Ketika membeli barang 

melalui media ini, hanya dapat melihat barang melalui layar 

monitor. Terkadang barang yang dipesan tidak sesuai dengan yang 

terlihat.  

3. Tidak seperti pada umumnya, ketika kita membeli suatu barang 

tetapi tidak dengan bersosialisasi atau bertemu secara langsung 

antara pembeli dan penjual.  
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2.1.3.5 Situs Jaringan E-Commerce 

(Merwe & Bekker, 2003) dalam (Nurjanah et al., 2019) 

mengemukakan beberapa variabel yang digunakan mengevaluasi situs 

jaringan E-commerce, yaitu: 

1. Interface (Antar muka) Antar muka merupakan hal yang sangat 

penting karena menjadi penentu kesan pertama pengguna pada 

situs tersebut. Interface memiliki 4 indikator, yaitu : desain 

tampilan, gambar, style tulisan, fleksibilitas. 

2. Navigation (Navigasi) Pada fase ini navigasi menjadi penting 

karena mengacu pada proses untuk berpindah dari satu halaman ke 

halaman lainnya Navigation memiliki 4 indikator, yaitu : struktur 

tampilan, user friendly, search engine dan akses navigational. c. 

Content (Isi) Isi mengacu pada informasi aktual pada situs 

jaringan, contohnya jumlah dan kualitas informasi yang ada dalam 

situs jaringan. Content memiliki 4 indikator, yaitu: informasi 

mengenai produk, informasi kontak perusahaan, kualitas informasi, 

interaktivitas.  

3. Reliability (keandalan) Keandalan terdiri dari dua aspek yang 

pertama yaitu tingkat keandalan konsumen dan tingkat keandalan 

perusahaan. Reliability memiliki 4 indikator, yaitu : penyimpanan 

profil konsumen, proses pemesanan, setelah pemesanan sampai 

penerimaan pesanan, layanan konsumen. 
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4. Technical (teknis) Beberapa aspek teknis dari sebuah situs jaringan 

penting diperhatikan agar situs tersebut dapat menjalankan 

fungsinya dengan baik. Techincal memiliki 4 indikator, yaitu: 

kecepatan, keamanan, software, sistem desain. 

2.1.3.6 Dimensi dan Indikator E-Commerce 

Jika menurut Dian Wirdasari (2009; 11-12) dalam (Nurindahwa, 

2017) menyebutkan bahwa dimensi dan indicator dari e-commerce terdiri 

dari 3 yaitu : 

 1. processes dimana dalam terdapat beberapa indicator yang mencakup  

dari proses ini diantaranya marketing, sales, dan payment. 

 a. Marketing/ Pemasaran  

Adalah proses penyusunan komunikasi terpadu yang bertujuan 

untuk memberikan informasi mengenai barang atau jasa dalam 

kaitannya dengan memuaskan kebutuhan dan keinginan manusia. 

 b. Sales/ Penjualan 

 Adalah pembelian sesuatu (barang atau jasa) dari suatu pihak 

kepada pihak lainnya dengan mendapatkan ganti uang dari pihak 

tersebut. Penjualan juga merupakan suatu sumber pendapatan 

perusahaan, semakin besar penjualan maka semakin besar pula 

pendapatan yang diperoleh perusahaan  

c. Payment/ Pembayaran 
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Adalah pelunasan oleh debitur kepada kreditur atas transaksi 

penjualan dari kedua belah pihak.  

2. Institution yang terdiri dari governments dan bank.  

a. Governments/ Pemerintah  

Adalah Suatu bentuk organisasi yang bekerja dengan tugas 

menjalankan suatu sistem pemerintahan, sedangkan dalam arti sempit 

didefinisikan sebagai Suatu badan persekumpulan yang memiliki 

kebijakan tersendiri untuk mengelola,memanage,serta mengatur 

jalannya suatu sistem pemerintahan. 

 b. Bank  

Adalah suatu institusi atau lembaga yang menghimpun uang dari 

rakyat/ nasabah, dalam bentuk simpanan dan menyalurkan lagi kepada 

rakyat/ nasabah dalam bentuk kredit dan berbagai bentuk lainya dalam 

rangka meningkatkan taraf ekonomi rakyat/ nasabah.  

3. Ini merupakan bagian yang paling penting dari transaksi e-commerce  

yaitu internet ( hubungan antara produsen dan pelanggan)  

Internet adalah (Interconnected Network) merupakan jaringan 

global yang menghubungkan komputer yang satu dengan lainnya 

diseluruh dunia. Dengan Internet, komputer dapat saling terhubung untuk 

berkomunikasi, berbagi dan memperoleh informasi. Dengan begitu 

maraknya informasi dan kegiatan di Internet, menjadikan Internet 
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seakan-akan sebagai dunia tersendiri yang tanpa batas. Dunia didalam 

Internet disebut juga dengan dunia maya (cyberspace). 

2.2 Kerangka Konseptual 

Kerangka dalam suatu penelitian sangat penting, dengan adanya 

kerangka konseptual, dapat membantu dalam menyederhanakan pemikiran 

peneliti terhadap ide-ide maupun gejala-gejala yang dibicarakan sesuai 

dengan kerangka teoritis yang akan disajikan. dan untuk mengetahui perilaku 

konsumen dan E-commerce terhadap suatu keputusan pembelian.  

2.2.1  Pengaruh Perilaku Konsumen Terhadap Keputusan pembelian 

Perilaku konsumen adalah proses yang dilalui oleh seseorang/ organisasi 

dalam mencari, membeli, mengggunakan, mengevaluasi, dan membuang produk 

atau jasa setelah di konsumsi untuk memenuhi kebutuhannya. 

Menurut (McDaniel & Keegan, 1999) menyatakan bahwa perilaku 

konsumen adalah proses seorang pelanggan dalam membuat keputusan untuk 

membeli, menggunakan serta mengkonsumsi barang-barang dan jasa yang dibeli, 

juga termasuk faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian dan 

penggunaan produk. 

 

 

 

 

Gambar 2.3 

Paradigma Penelitian 

 Perilaku konsumen terhadap keputusan   pembelian    

 Perilaku 
konsumen 

Keputusan 
pembelian 
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2.2.2 Pengaruh E-Commerce Terhadap keputusan pembelian 

E-commerce merupakan singkatan dari Electronic Commerce yang 

merupakan media untuk menjalankan proses transaksi penjualan dan pembelian 

atas barang dan jasa melalui penggunaan jaringan elektronik yang dapat 

digunakan sebagai sarana berbisnis. 

Dikemukakan bahwa E-commerce menggambarkan proses pembelian, 

penjualan, transfer, atau penukaran produk-produk, jasa, atau informasi melalui 

jaringan komputer, termasuk internet (Prince & Cegielski, 2015). Menurut Prince 

dan Cegielski, terdapat dua ketentuan agar dapat disebut electronic commerce. 

Ketentuan pertama yaitu transaksi yang dilakukan dilakukan secara online dan 

selanjutnya, adanya petukaran nilai yaitu transaksi. 

 

    

 

 

Gambar 2.4 

Paradigma Penelitian 

E-Commerce Terhadap keputusan pembelian 

 

2.2.3 Pengaruh Perilaku Konsumen Dan E-Commerce Terhadap Keputusan          

Pembelian 

Pemasaran merupakan suatu kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk 

mempromosikan barang yang di produksi untuk di pasarkan kepada konsumen 

E-commerce 
Keputusan 
pembelian 
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guna untuk memperoleh penjualan dengan maksimal sehingga produsen dapat 

mencapai laba yang maksimal juga. 

Menurut (McDaniel & Keegan, 1999) menyatakan bahwa perilaku 

konsumen adalah proses seorang pelanggan dalam membuat keputusan untuk 

membeli, menggunakan serta mengkonsumsi barang-barang dan jasa yang dibeli, 

juga termasuk faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian dan 

penggunaan produk 

Dikemukakan bahwa E-commerce menggambarkan proses pembelian, 

penjualan, transfer, atau penukaran produk-produk, jasa, atau informasi melalui 

jaringan komputer, termasuk internet (Prince & Cegielski, 2015). Menurut Prince 

dan Cegielski, terdapat dua ketentuan agar dapat disebut electronic commerce. 

Ketentuan pertama yaitu transaksi yang dilakukan dilakukan secara online dan 

selanjutnya, adanya petukaran nilai yaitu transaksi.  

Penelitian ini juga pernah dilakukan oleh  peneliti sebelumnya, (Sari & 

Rifa’i, 2018), (Astuti & Ibrahim, 2015), (Jariah, 2012) dimana hasil penelitian 

menunjukan bahwa Kehendak konsumen sangat membantu perusahaan dalam 

mengidentifikasi pasar sehingga segmen pasarnya semakin banyak efektif dan 

menunjukkan bahwa analisis perilaku konsumen dalam membeli sepeda motor 

menunjukkan kriteria yang disepakati dan pengaruh perkembangan teknologi 

menyebabkan dunia perdagangan dituntut untuk menawarkan sebuah konsep 

perdagangan baru melalui jaringan internet yang disebut dengan E-commerce 

Dimana dengan konsep baru ini pemasaran dapat dilakukan dengan lebih cepat 
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dan akurat dan para pedagang dapat menjangkau daerah pemasaran hingga 

keseluruh dunia.   

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.5 

Paradigma Penelitian 

Perilaku Konsumen Dan E-Commerce Terhadap Keputusan Pembelian 

 

 

2.3 Hipotesis 

Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah 

penilitian, dimana rumusan masalah penelitian telah dinyatakan dalam bentuk 

kalimat pertanyaan.(Sugiyono, 2019). Hipotesis dapat juga dinyatkan sebagai 

jawaban teoritis terhadap rumusan masalah penelitian, belum jawaban yang 

empiris . 

Berdasarkan kerangka konseptual  diatas maka hipotesis dari penilitian ini 

yaitu: faktor perilaku konsumen dan media E-commerce terhadap keputusan 

pembelian produk sepeda motor pada showroom pt. alfa scorpii di kota binjai’’ 

Apabila penelitian menggunakan metode deskriptif kuantitatif (ada 

uji statistik) maka hipotesisnya adalah: 

Perilaku 
Konsumen  

E-Commerce 

Keputusan 
Pembelian 
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1. Adanya pengaruh perilaku konsumen terhadap keputusan 

pembelian pada showroom PT.Alfa Scorpii di Kota Binjai 

2. Adanya pengaruh E-commerce  terhadap keputusan pembelian 

pada showroom PT.Alfa Scorpii di Kota Binjai 

3. Adanya pengaruh perilaku konsumen dan E-commerce  terhadap 

keputusan pembelian pada showroom PT.Alfa Scorpii di Kota 

Binjai 
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BAB 3 

METODE PENELITIAN 

 

3.1 Pendekatan Penelitian  

 Dalam penelitian ini menggunakan pendekatan penelitian asosiatif. 

Pendekatan penelitian asosiatif merupakan penelitian yang bertujuan untuk 

mengetahui hubungan antara dua variabel atau lebih, (Sugiyono, 2019). Dalam 

penelitian ini terdapat tiga variabel yaitu, variabel bebas faktor-faktor prilaku 

konsumen (X1) dan E-Commerce (X2) terhadap variabel terikat  keputusan 

pembelian (Y) 

Metode penelitian kuantitatif dapat diartikan sebagai metode penelitian 

yang berdasarkan pada filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada 

populasi atau sampel tertentu, teknik pengambilan sampel pada umumnya 

dilakukan secara random, pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian, 

analisis data bersifat kuantitatif/statistik dengan tujuan untuk menguji hipotesis 

yang telah ditetapkan, (Sugiyono, 2019). 

 

3.2 Definisi Operasional  

 Definisi operasional merupakan pendefinisian variabel-variabel penelitian 

yang dimaksudkan  dalam penelitian ini. Adapun definisi operasional dalam 

penelitian ini adalah:  
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 3.2.1 Variabel (Y) Keputusan Pembelian  

  Keputusan pembelian adalah tindakan yang dilakukan konsumen 

untuk melakukan pembelian sebuah produk. Oleh karena itu, pengambilan 

keputusan pembelian konsumen merupakan suatu proses pemilihan salah satu 

dari beberapa alternatif penyelesaian masalah dengan tindak lanjut yang 

nyata. Setelah itu konsumen dapat melakukan evaluasi pilihan dan kemudian 

dapat menentukan sikap yang akan diambil selanjutnya. 

Tabel 3.1 
Indikator Keputusan Pembelian  

 
Variabel (Y) Indikator 

Keputusan 
pembelian 

1. Keputusan tentang jenis produk 
2. Keputusan tentang bentuk produk 
3. Keputusan tentang merek 
4. Keputusan tentang penjualnya 
5. Keputusan tentang jumlah produknya 
6. Keputusan tentang waktu pembelian 
7. Keputusan tentang cara pembayaran 

  

3.2.2 Variabel (X1)  Perilaku Konsumen 

Perilaku konsumen adalah proses yang dilalui oleh seseorang/ 

organisasi dalam mencari, membeli, mengggunakan, mengevaluasi, dan 

membuang produk atau jasa setelah di konsumsi untuk memenuhi 

kebutuhannya. 

Adapun indikator perilaku konsumen adalah sebagai berikut:  
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Tabel 3.2 
Indikator Perilaku Konsumen 

Variabel (X1) Indikator 
Perilaku 

konsumen  
1. Faktor Budaya 
2. Faktor sosial 
3. Faktor personal (peribadi) 
4. Faktor psikologi 

 

3.2.3 Variabel (X2) E-Commerce 

E-commerce merupakan singkatan dari Electronic Commerce yang 

merupakan media untuk menjalankan proses transaksi penjualan dan 

pembelian atas barang dan jasa melalui penggunaan jaringan elektronik yang 

dapat digunakan sebagai sarana berbisnis. 

Adapun indikator E-commerce adalah sebagai berikut:  

Tabel 3.3 
Indikator E-commerce 

Variabel (X2) Indikator 
E-commerce 1. Proses 

2. Pembayaran  
3. Internet  

  
 
 
3.3 Tempat dan Waktu Penelitian 

3.3.1 Tempat Penelitian 

Tempat penelitian dilakukan di showroom PT. Alfa Scorpii di Kota Binjai. 

Peneliti memilih lokasi tersebut di karenakan ada beberapa faktor yaitu : 

a. Showroom ini sudah berbentuk PT dan memiliki Banyak Cabang, 

cukup memadai untuk di jadikan sampel penelitan. 

b. Showroom ini Bertempat dekat dengan peneliti, mengingat dimasa 

Pandemi yang mengharuskan untuk tidak berpergian jauh. 
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3.3.2 Waktu Penelitian 

Penelitian ini dilakukan selama bulan Januari 2021 sampai Mei 2021  

Tabel 3.4 
Waktu Penelitian 

No Kegiatan 

Tahun 2021 

Januari Februari Maret April Mei Juni Juli Agustus

1 Pra Riset   

2 Penyusunan Proposal  

3 Perbaikan Proposal  

4 Seminar Proposal  

5 Pengumpulan Data   

6 Penyusunan Skripsi  

7 Bimbingan Skripsi  

8 Meja Hijau  

 

3.4 Populasi dan Sampel  

3.4.1 Populasi  

Populasi adalah wilayah generalisasi terdiri atas obyek atau subyek yang 

mempunyai kuantitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti 

untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya, (Sugiyono, 2019). Adapun 

populasi dalam penelitian adalah seluruh calon pembeli sepeda motor  yamaha 

3.4.2 Sampel  

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 

populasi tersebut,(Sugiyono, 2019). Penelitian ini menggunakan populasi yang 

jumlahnya tidak bisa dipastikan (Non probability sampling), sebab jumlah 
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calon pembeli selalu bertambah dalam hitungan mingguan. Oleh karena itu 

penetapan sampel ini menggunakan quota sampling, Menurut (Sugiyono, 

2019) Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 

populasi tersebut. Pada penelitian ini, penulis menggunakan quata sampling. 

Sampling kuota adalah teknik untuk menentukan sampel dari populasi yang 

mempunyai ciri-ciri tertentu sampai jumlah (kuota) yang diinginkan 

(Sugiyono, 2019). Jadi peneliti menetapkan jumlah sampel dalam penelitian 

ini adalah 150 orang. Agar lebih mudah menyebarkan angket maka peneliti 

menggunakan cara teknik accidental sampling, dimana peneliti mencari 

responden langsung kelokasi riset selama lima belas (15) hari. Kemudian 

peneliti menetapkan jumlah responden yang dicari setiap hari adalah 10 orang, 

sehingga selama lima belas hari akan mendapatkan responden yang sesuai 

dengan kebutuhan peneliti yaitu 150  orang responden. 

3.5 Teknik Pengumpulan Data  

3.5.1 Angket/ Kuesioner 

Penulis membagikan angket/ kuesioner yang berhubungan dengan judul 

penelitian yang kemudian jawabannya diukur dengan menggunakan skala likert. 

Kuesioner atau angket yang digunakan dalam penelitian ini adalah jenis kuesioner 

atau angket langsung yang tertutup karena responden hanya tinggal memberi 

tanda pada salah satu jawaban yang dianggap benar. 

Tabel 3.5 
Skala Likert 

No Pertanyaan Skor 
1 Sangat Setuju (SS) 5 
2 Setuju (S) 4 
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Responden diminta untuk mengisi daftar pernyataan tersebut, kemudian 

memintanya untuk mengembalikan kepada peneliti yang akan mengambil 

langsung angket tersebut di showroom PT Alfa Scorpii di Kota Binjai. Agar hasil 

kuesioner dapat digunakan sebagai alat pengumpulan data, maka harus melewati 

uji validitas sebagai berikut: 

a) Uji Validitas  

Uji ini dilakukan dengan tujuan menaganalisis apakah isi item 

instrument yang disusun memang benar-benar tepat dan rasional 

mengukur variable penelitian. 

 

Untuk mengukur validasi instrument dan digunakan rumus korelasi 

produck moment, (Sugiyono, 2019).  

     ∑       ∑    ∑      ∑     ∑        ∑     ∑       
(Sugiyono, 2019) 

Dimana:  

n  = banyaknya pengamatan 

∑ x   = jumlah pengamatan variabel x 

∑y   = jumlah pengamatan variabel y 

3 Cukup Setuju (CS) 3 
4 Tidak Setuju (TS) 2 
5 Sangat Tidak Setuju (STS) 1 
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( )2∑ x   = jumlah kuadrat pengamatan variabel x 

( )2∑ y  = jumlah kuadrat pengamatan variabel y 

( )2∑ x   = kuadrat jumlah pengamatan variabel x 

( )2∑ y  = kuadrat jumlah pengamatan variabel y 

∑ yx1   = jumlah hasil kali variabel x dan y 

Dilakukan dengan menggunakan software statistical package for 

science (SPSS) versi 22.0. Kriteria penerimaan atau penolakan hipotesis 

adalah sebagai berikut:  

a) Tolak Ho jika nilai korelasi adalah positif probabilitas yang 

dihitung < nilai probabilitas yang ditetapkan sebesar 0.05 (sig 2-

tailed <  0.05).  

b) Terima Ho jika nilai korelasi adalah negatif dan atau probabilitas 

yang dihitung ≥ nilai probabilitas yang ditetapkan sebesar 0.05 

(sig 2-tailed  ≥    0.05). 

Untuk itu dilakukan uji coba terhadap instrument kepada 150 

responden, dengan menggunakan korelasi product moment Untuk 

mengetahui validitas kuesioner dilakukan dengan membandingkan r hitung 

dengan r tabel. Nilai r tabel dengan taraf signifikasi alpha = 0,05 pada 30 

responden pada Corrected Total Corelatiaon > r tabel (df = n – k = 30 – 2 = 

28) sebesar  0.3610. 

  Adapun hasil uji validitas terhadap kuesioner yang diisi oleh 

responden dengan hasil sebagai berikut : 
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Tabel 3.6 
Hasil Uji Validitas Instrumen Perilaku Konsumen (X1) 

Item Corrected 

Item Total 

r Tabel Keterangan 

X1.1 0,463799 0.3610 Valid 

X1.2 0,571387 0.3610 Valid 

X1.3 0,717468 0.3610 Valid 

X1.4 0,668398 0.3610 Valid 

X1.5 0,570964 0.3610 Valid 

X1.6 0,552861 0.3610 Valid 

X1.7 0,599311 0.3610 Valid 

X1.8 0,68898 0.3610 Valid 

   Sumber : Dari Data Pengolahan SPSS (2021) 

Dari 8 pernyataan yang diajukan mengenai Perilaku Konsumen  

kepada responden, 8 pernyataan tersebut dinyatakan valid. 

Tabel 3.7 
Hasil Uji Validitas Instrumen E-Commerce (X2) 

Item Corrected Item 

Total 

r Tabel Keterangan 

X2.1 0,627821 0.3610 Valid 

X2.2 0,645784 
 

0.3610 Valid 

X2.3 0,543783 
 

0.3610 Valid 

X2.4 0,563343 
 

0.3610 Valid 
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X2.5 0,578965 
 

0.3610 Valid 

X2.6 0,67651 
 

0.3610 Valid 

Sumber : Dari Data Pengolahan SPSS (2021) 

Dari 6 pernyataan yang diajukan mengenai E-Commerce kepada 

responden, 6 pernyataan tersebut dinyatakan valid. 

Tabel 3.8 
Hasil Uji Validitas Instrumen Keputusan Pembelian(Y1) 

Item Corrected Item 

Total 

r Tabel Keterangan 

Y1.1 0,538134 0.3610 Valid 

Y1.2 0,49086 0.3610 Valid 

Y1.3 0,514497 0.3610 Valid 

Y1.4 0,433379 0.3610 Valid 

Y1.5 0,40334 0.3610 Valid 

Y1.6 0,579874 0.3610 Valid 

Y1.7 0,463484 0.3610 Valid 

Y1.8 0,550508 0.3610 Valid 

Y1.9 0,609073 0.3610 Valid 

Y1.10 0,493748 0.3610 Valid 

Y1.11 0,433379 0.3610 Valid 

Y1.12 0,420797 0.3610 Valid 

Sumber : Dari Data Pengolahan SPSS (2021) 
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Dari 12 pernyataan yang diajukan mengenai Keputusan Konsumen 

kepada responden, 12 pernyataan tersebut dinyatakan valid 

b) Uji Reliabilitas  

  Uji Reliabilitas dilakukan untuk melihat apakah instrumen 

penelitian merupakan instrumen yang handal dan dapat dipercaya. 

Pengujian reliabilitas dilakukan dengan menggunakan Cronbach Alpha 

dikatakan reliabel bila hasil Cronbach Alpha> 0,6 dengan rumus 

sebagai berikut: 

  =    −     − ∑         
 

(Juliandi et al., 2015) 
Keterangan : 

Keterangan : 

r        =Reliabilitas instrument  

k        =Banyaknya butir pertanyaan atau banyaknya soal  

Ʃab²  =Jumlah varian butir 

Ʃ1²    =Varian butir  

Dengan kriteria : 

a. Jika nilai cronbach alpha ≥0,6 maka instrument variabel adalah 

reliabel (terpercaya) 

b. Jika nilai cronbach alpha ≤0,6 maka instrument variabel tidak 

reliabel (tidak terpercaya).  
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Tabel 3.9 
Hasil Uji Reliabilitas 

No Variabel Alpha Cronbach Keterangan 

1 Perilaku Konsumen 0,736 Reliabel 

2 E-Commerce 0,648 Reliabel 

3 Keputusan Pembelian 0,713 Reliabel 

Sumber : Dari Data Pengolahan SPSS (2021) 

Berdasarkan tabel 3.9 diatas dapat diketahui bahwa nilai Cronbach Alpha 

dari seluruh variabel yang disajikan nilainya di atas 0,60. Maka dapat disimpulkan 

bahwa seluruh variabel dalam penelitian ini dinyatakan reliable. 

3.6 TeknikAnalisis Data 

3.6.1 Analisis Regresi Linear Berganda (Multiple Linear Regression) 

Analisis regresi linear berganda (Multiple Linear Regression) memiliki 

satu variable dependen dan lebih dari satu variable independen.  Persamaan 

regresi linear berganda dengan tiga variable yaitu:   =  +      ˖    +     +   

Keterangan : 

Y  =Skor pengaruh keputusan nasabah 

a  =Konstanta  

bı,b₂,b₃ =Koefisien regresi  

X1  =Skor pengaruh kualitas pelayanan  

X2                   = Skor pengaruh citra perusahaan 

e  =Standar eror  
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Sebelum melakukan regresi perlu dilakukan uji persyaratan. Model regresi 

yang baik harus terbebas dari penyimpangan data yang terdiri dari 

multikolonieritas, heteroskedastisitas, dan normalitas. 

 

3.6.2 Uji Asumsi Klasik  

Hipotesis memerlukan uji asumsi klasik karena model analisis yang 

dipakai adalah asumsi klasik yang dimaksud terdiri dari:  

a. Uji Normalitas  

Uji normalitas digunakan untuk menguji apakah distribusi variabel 

terikat untuk setiap nilai variabel bebas tertentu berditribusi normal 

atau tidak.dalam model regresi linier, asumsi ini ditunjukkan oleh nilai 

error (e) yang berdistribusi normal. Model regresi yang baik adalah 

model regresi yang memiliki distribusi normal atau mendekati normal, 

sehingga layak dilakukan pengujian secara statistic. 

Pengujian normalitas dilakukan dengan melihat grafik normal plot. 

Kriteria pengujian adalah sebagai berikut:  

1. Jika angka lebih besar 0.05 maka data mempunyai distribusi 

normal.  

2. Jika angka signifikan lebih kecil dari 0.05 maka data tidak 

mempunyai distribusi normal. 

b. Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah pada sebuah 

model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel independen. 
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Jika terjadi korelasi, maka dinamakan terdapat problem 

multikolinieritas. 

Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi di antara 

variabel independen. Jika terbukti ada multikolinearitas, sebaiknya 

salah satu dari variabel independen yang ada dikeluarkan dari model, 

lalu pembuatan model regresi diulang kembali. 

Untuk mendeteksi ada tidaknya multikolineeritas dapat dilihat pada 

besaran variance inflation factor (VIF) dan tolerance. Pedoman suatu 

model regresi yang bebas multikolinearitas adalah mempunyai angka 

tolerance mendekati 1. Batas VIF adalah 10, jika nilai VIF di bawah 

10, maka tidak terjadi gejala multikolinearitas”. 

c. Uji Heteroskedastisitas  

Uji ini memiliki tujuan untuk mengetahui apakah model regresi 

terjadi ketidaksamaan varian dari residual suatu pengamatan 

kepengamatan lain. Jika variasi residual dari suatu pengamatan 

kepengamatan yang lain tetap, maka disebut homoskesdasitas 

sebaiknya jika varian berbeda maka disebut heteroskedastisitas, 

(Juliandi et al., 2015) 

Dasar pengambilan keputusan adalah jika pola tertentu, seperti 

titik-titik (poin-poin) yang ada membentuk suatu pola tertentu yang 

teratur, maka terjadi heteroskedastisitas. Jika tidak ada pola yang jelas, 

serta titik-titik (poin-poin) menyebar dibawah dan diatas angka 0 pada 

sumbu Y, maka tidak terjadi heteroskedastisitas, (Juliandi et al., 2015) 
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3.6.3 Uji Hipotesis  

a. Uji Parsial (Uji t) 

Bila hipotesis diterima, maka dilanjutkan dengan melakukan uji 

parsial yang lebih dikenal dengan uji t (t-test).Uji t digunakan untuk 

mengetahui pengaruh masing-masing variabel bebas terhadap variabel 

terikatnya signifikan atau tidak. Uji t adalah menguji apakah hipotesis 

yang di gunakan diterima atau ditolak, dengan tingkat kepercayaan 

(confidence interval) 95% atau  = 5%.  

Adapun rumus uji t hitung untuk menguji hipotesis adalah sebagi 

berikut:       

 

 =   √ −    −  ²  

 

Keterangan: 

rᵪᵧ =Korelasi variabel x dan variabel y yang ditemukan   = Jumlah sampel 

t =thitung 

 

 

1) Bentuk pengujian adalah sebagai berikut: 

1. Jika thitung> ttabel, maka Ho ditolak dan Ha diterima atau 

berpengaruh signifikan.  
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2. Jika thitung< ttabel, maka Ha diterima dan Ho ditolak atau  

berpengaruh tidak signifikan.  

2) Kriteria pengambilan keputusan adalah sebagai berikut: 

a) Ho : bi = 0. Artinya perilaku konsumen dan E-commerce tidak 

berhubungan positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

pada showroom PT.  Alfa Scorpii di Kota Binjai. 

b) Ha : bi ≠ 0. Artinya perilaku konsumen dan E-commerce 

berhubungan positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

pada showroom PT.  Alfa Scorpii di Kota Binjai. 

 

 
         -thitung               -ttabel                       0                               thitun                                ttabel 
 

 
Gambar 3.1 

Kriteria Pengujian Hipotesis Uji t (Parsial) 
 

 
b. Uji Serempak (Uji F) 

Pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen diuji 

dengan tingkat kepercayaan (confidence interval) 95% atau  = 5%.  
Uji F dilakukan untuk mengetahui apakah variabel bebas secara 

bersama-sama memiliki pengaruh yang signifikan terhadap terikat. 

Dalam hal ini Fhitung dibandingkan dengan Ftabel. Dengan syarat 

sebagai berikut:  
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Adapun rumus umum uji F untuk menguji hipotesis adalah sebagai 

berikut:  

               Fh=   / (    )/(     ) 

(Sugiyono, 2019) 

Keterangan : 

Fh = Nilai F hitung 

R  =Koefisien korelasi berganda  

K =Jumlah variabel indepeden  

N =Jumlah anggota sampel  

1) Bentuk pengujian adalah sebagai berikut: 

a. Jika fhitung≥  ftabel,maka H0 ditolak dan Ha diterima atau berpengaruh 

signifikan.  

b. Jika fhitung≤ ftabel, maka H0 diterima dan Ha ditolak atau tidak berpengaruh 

signifikan. 

2) Kriteria pengambilan keputusan adalah sebagai berikut:  

a. Ho diterima apabila fhitung≤ ftabel, maka variabel bebas secara simultan 

tidak berpengaruh terhadap variabel terikat.  

b. Ho ditolak apabila fhitung>ftabel, maka variabel bebas secara simultan 

berpengaruh terhadap variabel  terikat.  
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ftabel fhitung 

 

Gambar 3.2 
Kriteria Pengujian Hipotesis Uji F (Simultan) 

  

3.6.4 Koefisien Determinan (Uji D) 

Uji koefisien determinan bertujuan untuk melihat kemampuan variabel 

bebas dalam menerangkan variabel terikat dapat diketahui dari besarnya koefisien 

determinan (R²). Dengan kata lain, nilai koefisien R² digunakan untuk mengukur 

besarnya sumbangan variabel bebas terhadp variabel terikatnya. Jika R² diperoleh 

dari hasil perhitungan semakin besar atau mendekati 1 maka dapat dinyatakan 

bahwa sumbangan dari variabel bebas terhadap variabel variabel terikat semakin 

besar. Itu berarti model yang digunakan semakin kuat untuk menerangkan 

variabel terikatnya. 

Sebaliknya jika R² semakin kecil mendekati 0 maka dapat dinyatakan 

bahwa sumbangan dari variabel bebas terhadap variabel-variabel terikatnya 

semakin kecil. Hal ini berarti model yang digunakan semakin lemah untuk 

menerangkan variabel-variabel terikatnya. Secara umum dapat dinyatakan bahwa 

besarnya koefisen determinan (R²) berada diantara 0 dan 1 aau 0≤R²≤1. Adapun 

rumus untuk mencari nilai kofisien determinan adalah sebagai berikut: 
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  = ( ᵪᵧ)     % 

Keterangan : 

D        = Koefisien determinasi  

R        =Koefisien variabel bebas dengan variabel terikat  

100% =Persentase kontribusi  
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BAB 4 

HASIL PENELITIAN  DAN PEMBAHASAN 

 
4.1 Hasil Penelitian 

4.1.1 Deskripsi Data Penelitian 

Pada penelitian ini peneliti mengambil objek para konsumen pada 

showroom PT. Alfa Scorpii Di Kota Binjai Pengolahan data dalam bentuk 

angket ini masing-masing dari 8 item pernyataan untuk variabel X1 (Perilaku 

Konsumen), 6 item pernyataan untuk variabel X2 (E-Commerce), dan 12 

pernyataan untuk variabel Y (Keputusan Pembelian) dengan menyebarkan 

angket sesuai dengan sampel 150 responden yang akan diolah nantinya 

dengan menggunakan SPSS agar mendapatkan hasil yang valid dan reliabel. 

4.1.2 Identitas Responden 

Responden dalam penelitian ini merupakan konsumen yang menjadi 

pelanggan Pada PT. Alfa Scorpii sebanyak 150 responden, yang terdiri dari 

beberapa karakteristik, baik jenis kelamin, dan usia. Dari kuesioner yang 

disebarkan diperoleh pelanggan sebagai berikut : 

4.1.2.1. Berdasarkan Jenis Kelamin 

Tabel 4.1. 
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

No Jenis Kelamin Frekuensi Persentase (%) 

1 Laki-laki 104 63,3% 

2 Perempuan 46 30,7% 

Jumlah 150 100% 
Sumber : Dari Data Pengolahan SPSS (2021) 
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Dari tabel diatas diketahui bahwa sebagian besar responden dalam 

penelitian ini adalah laki-laki sebanyak 104 orang (63,3%) dan perempuan 

sebanyak 46 orang (30,7%). Maka dalam penelitian ini responden didominasi 

oleh jenis kelamin laki-laki. 

4.1.2.2. Berdasarkan Usia 

Tabel 4.2. 
Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 

No Usia Frekuensi Persentase (%) 
1 < 21 tahun 5 3,3% 
2 21-30 tahun 87 58,0% 
3 31-40 tahun 56 37,3% 
4 41-50 tahun 2 1,3% 
Jumlah 150 100% 

Sumber : Dari Data Pengolahan SPSS (2021) 

Dari data diatas diketahui bahwa sebagian besar responden dalam 

penelitian ini yaitu usia kurang 21 tahun sebanyak 5 orang (3,3), yang memiliki 

usia 21-30 tahun sebanyak 87 orang (58,0%), yang memiliki usia antara 31-40 

tahun sebanyak 56 orang (37,3%), yang memiliki usia 41-50 tahun sebanyak 2 

orang (1,3%). Dari karakteristik usia maka data responden didominasi  oleh 

usia 21-30 sebanyak 58,0%. 
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4.1.3 Persentase Jawaban Responden 

4.1.3.1. Variabel Perilaku Konsumen (X1) 
 

Tabel 4.3 
Skor Angket Variabel Perilaku Konsumen (X1) 

No. 
Per 

Sangat 
Setuju 

Setuju Cukup 
Setuju 

Tidak 
Setuju 

Sangat 
Tidak 
Setuju 

Jumlah 

F % F % F % F % F % F % 
1 126 84,0 20 13,3 4 2,7 0 0 0 0 150 100% 
2 97 64,7 53 35,3 0 0 0 0 0 0 150 100% 
3 97 64,7 52 34,7 1 0,7 0 0 0 0 150 100% 
4 99 66,0 51 34,0 0 0 0 0 0 0 150 100% 
5 98 65,3 49 32,7 3 2,0 0 0 0 0 150 100% 
6 98 65,3 49 32,7 3 2,0 0 0 0 0 150 100% 
7 109 72,7 39 26,0 2 1,3 0 0 0 0 150 100% 
8 110 73,3 37 24,7 3 2,0 0 0 0 0 150 100% 

Sumber : Hasil Penelitian Angket Tahun 2021 
 

Dari tabel diatas dapat diuraikan sebagai berikut : 

1) Jawaban responden tentang, saya membeli kendaraan/sepeda motor  dengan 

merek yang terkenal dan banyak digunakan oleh masyarakat umum.  

sebagian besar menjawab Sangat setuju sebanyak 126 orang sebesar 84%. 

2) Jawaban responden tentang Saya yakin dengan  distributor yang ternama 

dalam membeli motor, untuk memastikan  kualitas dan kenyamanan, 

sebagian besar menjawab sangat setuju sebanyak 97 orang sebesar 64,7%. 

3) Jawaban responden tentang Keluarga dan teman mempengaruhi saya  

dalam mengambil keputusan pembelian motor sebagian besar menjawab 

sangat setuju sebanyak 97 orang sebesar 64,7%. 
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4) Jawaban responden tentang saya sering bertanya terlebih dahulu kepada 

orang lain, sebelum membeli kendaraan dan hal lainya, sebagian besar 

menjawab Sangat setuju sebanyak 99 orang sebesar 66%. 

5) Jawaban responden tentang saya mendapatkan  informasi  dari orang 

terpercaya sebelum memutuskan transaksi kepada orang / instansi  tertentu,  

sebagian besar menjawab sangat setuju sebanyak 98 orang sebesar 65,3%. 

6) Jawaban responden tentang saya menanyakan pengalaman orang lain secara 

pribadi untuk menguatkan pilihan yang saya ambil., sebagian besar 

menjawab sangat setuju sebanyak 98 orang sebesar 65,3%. 

7) Jawaban responden tentang saya meyakini, produk yang  banyak dipakai 

orang lain, menjadi tolok ukur saya memilih sepeda motor, sebagian besar 

menjawab setuju sebanyak 109 orang sebesar 72,7%. 

8) Jawaban responden tentang Kepercayaan terhadap citra Perusahaan dan 

produk pada PT Alfa Scorpii dapat mempengaruhi prilaku konsumen dalam 

pembelian, sebagian besar menjawab banyak Sangat setuju sebanyak 110 

orang sebesar 73,3%. 

Berdasarkan hasil angket di atas sebagian besar responden menjawab 

sangat setuju terhadap perilaku mereka sendiri, artinya mereka telah membuat 

keputusan terhadap pembelian kepada PT. Alfa Scorpii.  
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4.1.3.2. Variabel E-Commerce(X2) 

Tabel 4.4 
Skor Angket Variabel E-Commerce (X2) 

No. 
Per 

Sangat 
Setuju 

Setuju Kurang 
Setuju 

Tidak 
Setuju 

Sangat 
Tidak 
Setuju 

Jumlah 

F % F % F % F % F % F % 
1 126 84,0 19 12,7 5 3,3 0 0 0 0 150 100% 
2 130 86,7 18 12,0 2 1,3 0 0 0 0 150 100% 
3 120 80,0 26 17,3 4 2,7 0 0 0 0 150 100% 
4 120 80,0 28 18,7 2 1,3 0 0 0 0 150 100% 
5 118 78,7 26 17,3 5 3,3 2 0,7 0 0 150 100% 
6 142 94,7 8 5,3 0 0 0 0 0 0 150 100% 
Sumber : Hasil Penelitian Angket Tahun 2021 
 

Dari data tabel diatas dapat diuraikan sebagai berikut : 

1) Jawaban responden tentang proses komunikasi yang baik antara penjual dan 

pembeli menjadi salah satu hal yang saya pertimbangkan dalam memutuskan 

pembelian, sebagian besar menjawab sangat setuju sebanyak 136 orang atau  

sebesar 84,0%. 

2) Jawaban responden tentang Proses penjualan melalui E-Commerce 

mempermudah konsumen memperoleh informasi. sebagian besar menjawab 

sangat setuju sebanyak 130 orang sebesar 86,7%. 

3) Jawaban responden tentang Sistem pembayaran yang mudah dalam transaksi 

dapat memberikan kepuasan kepada konsumen dalam pembelian produk, 

sebagian besar menjawab  sangat setuju sebanyak 120 orang sebesar 80,0%. 

4) Jawaban responden tentang Saya senang jika distributor memiliki beberapa 

alterntaif pembayaran untuk meningkatkan kemudahan dalam pelayanan, 

sebagian besar menjawab sangat setuju sebanyak 120 orang sebesar 80,0%. 
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5) Jawaban responden tentang Internet memberikan kemudahan konsumen 

memperoleh informasi mengenai produk di PT. Alfa Scorpii, sebagian besar 

menjawab sangat setuju sebanyak 118 orang sebesar 78,7%. 

6) Jawaban responden tentang Informasi yang gampang diakses  konsumen akan 

memudahkan dalam pengambilan keputusan., sebagian besar menjawab 

sangat setuju sebanyak 142 orang sebesar 94,7%. 

Dari hasil angket di atas sebagian besar responden menjawab sangat setuju 

terhadap E-Commerce yang dilakukan perusahaan untuk tetap memberikan 

informasi kepada konsumen atau pelanggan seperti promosi atau iklan sepeda 

motor kepada seluruh konsumen. 

4.1.3.3. Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

Tabel 4.5 
Skor Angket Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

No. 
Per 

Sangat 
Setuju 

Setuju Cukup 
Setuju 

Tidak 
Setuju 

Sangat 
Tidak 
Setuju 

Jumlah 

F % F % F % F % F % F % 
1 134 89,3 15 10,0 1 0,7 0 0 0 0 150 100% 
2 127 84,7 21 14,0 2 1,3 0 0 0 0 150 100% 
3 113 75,3 36 24,0 1 0,7 0 0 0 0 150 100% 
4 117 78,0 33 22,0 0 0 0 0 0 0 150 100% 
5 123 82,0 26 17,3 1 7 0 0 0 0 150 100% 
6 123 82,0 7 4,7 7 4,7 5 3,3 0 0 150 100% 
7 130 86,7 19 12,7 1 0,7 0 0 0 0 150 100% 
8 127 84,7 23 15,3 0 0 0 0 0 0 150 100% 
9 123 82,0 27 18,0 0 0 0 0 0 0 150 100% 
10 129 86,0 19 12,7 2 1,3 0 0 0 0 150 100% 
11 130 86,7 20 13,3 0 0 0 0 0 0 150 100% 
12 125 83,3 25 16,7 0 0 0 0 0 0 150 100% 

Sumber : Hasil Penelitian Angket Tahun 2021 
 

Dari data tabel diatas dapat diuraikan sebagai berikut : 
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1) Rata-rata jawaban responden saya mengambil keputusan Pembelian sesuai 

dengan jenis produk yang saya pilih, sebagian besar menjawab sangat setuju 

sebanyak 134 orang sebesar 89,3%. 

2) Rata-rata jawaban responden tentang pembelian jenis produk sesuai dengan 

keinginan saya, sebagian besar menjawab sangat setuju sebanyak 127 orang 

sebesar 84,7%. 

3) Rata-rata jawaban responden tentang saya mengambil keputusan pembelian 

sesuai dengan bentuk produk yang saya inginkan, sebagian besar menjawab 

sangat setuju sebanyak 113 orang sebesar 75,3%. 

4) Rata-rata jawaban responden tentang Informasi tentang Merek  sepeda motor 

mempengaruhi keputusan pembelian pada PT.Alfa Scorpii, sebagian besar 

menjawab sangat setuju sebanyak 117 orang sebesar 78,0%. 

5) Rata-rata jawaban responden tentang Merek menjadi faktor utama bagi saya 

dalam pemilihan keputusan pembelian, sebagian besar menjawab sangat 

setuju sebanyak 123 orang sebesar 82,0%. 

6) Rata-rata jawaban responden tentang penjualnya yang sangat ramah 

menawarkan produk membuat saya memutuskan untuk membeli sebuah 

produk, sebagian besar menjawab sangat setuju sebanyak 123 orang sebesar 

82,0%. 

7) Rata-rata jawaban responden tentang Penjual dapat mempengaruhi saya 

dalam mengambil sebuah keputusan pembelian, sebagian besar menjawab 

sangat setuju sebanyak 130 orang sebesar 86,7%. 

8) Rata-rata jawaban responden Keputusan pembelian sesuai jumlah produk 

yang saya inginkan, sebagian besar menjawab sangat setuju sebanyak 127 

orang sebesar 84,7%. 
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9) Rata-rata jawaban responden tentang saya membeli produk sesuai dengan 

waktu yang saya inginkan, sebagian besar menjawab sangat setuju sebanyak 

123 orang sebesar 82,0%. 

10) Rata-rata jawaban responden tentang saya dapat mengambil keputusan 

tentang kapan saya harus melakukan pembelian, sebagian besar menjawab 

setuju sebanyak 129 orang sebesar 86,0%. 

11) Rata-rata jawaban responden Cara pembayaran yang mudah mempengaruhi 

saya dalam mengambil keputusan pembelian, sebagian besar menjawab 

sangat setuju sebanyak 130 orang sebesar 86,7%. 

12) Rata-rata jawaban responden tentang Sistem pembayaran di PT. Alfa Scorpii 

sesuai keinginan saya sebagian besar menjawab sangat setuju sebanyak 125 

orang sebesar 85,3%. 

Dari hasil angket di atas memperlihatkan bahwa perusahaan memiliki 

Keputusan Pembelian yang baik terhadap produk ditawarkan  kepada pelanggan. 

Hal ini terlihat dari sebagian besar responden menjawab setuju dan sangat setuju. 

4.1.4. Uji Asumsi Klasik 

4.1.4.1 Uji Normalitas 

Pengujian normalitas untuk melihat apakah dalam model regresi, 

variabel dependen dari independennya memiliki distribusi normal atau tidak.Jika 

data menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal maka 

model regresi memenuhi asumsi normalitas.  
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Gambar 4.1 

Uji Normalitas 
 

Gambar diatas mengindentifikasikan bahwa model regresi telah 

memenuhi asumsi yang telah dikemukakan sebelumnya, sehingga data dalam 

model regresi penelitian ini cenderung normal. 

4.1.4.2. Uji Multikolinieritas 

Uji multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah pada regresi 

ditemukan adanya kolerasi yang kuat/tinggi antar variabel independen. Pada 

model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi kolerasi antar variabel 

independen karena kolerasi yang tinggi antara variabel-variabel bebas dalam 

suatu model regresi linier berganda.Jika ada kolerasi yang tinggi diantara 

variabel-variabel bebasnya maka hubungan antara variabel bebas terhadap 
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variabel terikatnya menjadi terganggu. Pengujian multikolinieritas dilakukan 

dengan melihat VIF antar variabel independen.Jika VIF menunjukkan angka 

<10 menandakan tidak terdapat gejala multikolinieritas.Disamping itu, suatu 

model dikatakan terdapat gejala multikolinieritas jika nilai VIF diantara 

variabel independen >10. 

Tabel 4.6 
Uji Multikolinieritas 

 

             Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B 

Std. 

Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 39.530 3.751  10.539 .000   

Perilaku 

Konsumen 
.054 .096 .051 .566 .572 .726 1.377 

E-Commerce .562 .140 .358 4.005 .000 .726 1.377 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber : Dari Data Pengolahan SPSS (2021) 

 

        

Ketiga variabel independen yaitu X1, X2 memiliki nilai VIF dalam batas 

toleransi yang telah ditentukan (tidak melebihi 10), sehingga tidak terjadi 

multikolinieritas dalam variabel independen ini. 

4.1.4.3. Uji Heteroskedastisitas 

Uji ini memiliki tujuan untuk mengetahui apakah model regresi terjadi 

ketidaksamaan varian dari residual suatu pengamatan kepengamatan yang lainnya 

tetap, maka disebut homoskedastisitas sebaliknya jika varian berbeda maka 

disebut heterokedastisitas. 
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Gambar 4.2 

Uji Heteroskedastisitas 
Gambar diatas memperlihatkan titik-titik menyebar secara acak, tidak 

membentuk pola yang jelas meskipun terlihat berdempet dibagian titik-titik 

tertentu serta tersebar dibagian atas dan sedikit berkumpul pada sumbu Y  dengan 

demikian “tidak terjadi heteroskedastisitas” pada model regresi ini. 

 

4.1.5. Regresi Linier Berganda 

Analisis regresi digunakan untuk mengetahui pengaruh dari 

variabel bebas terhadap variabel terikat. 
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Table 4.7 
Regresi Linier Berganda 

                                                          Coefficientsa 

Sumber : Data Diolah SPSS (2021) 

 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 39.530 3.751  10.539 .000 

Perilaku 

Konsumen 
.054 .096 .051 .566 .572 

E-Commerce .562 .140 .358 4.005 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Berdasarkan data tabel uji regresi linier berganda diatas, dapat dipahami 

bahwa model persamaan regresinya adalah : 

Y = 39.530 Y + 0,054 X1 + 0,562 X2  

Keterangan. 

Y =   Keputusan Pembelian 

X1 =   Perilaku Konsumen 

X2 =   E-commerce 

Interpretas model : 

a. Konstanta (a) = 39.530, menunjukkan harga konstan, jika nilai 

variabel bebas/independen = 0, maka Keputusan Pembelian (Y) 

akan sebesar 39.530 

b. Variablel X1 sebesar 0,054 menunjukkan bahwa variabel 

Perilaku Konsumen tidak berpengaruh positif terhadap 

Keputusan Pembelian (Y). Dengan kata lain, jika variable 
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keputusan pembelian ditingkatkan sebesar satu satuan maka 

Keputusan Pembelian akan meningkat sebesar 0,054. 

c. Variablel X2 sebesar 0,562 menunjukkan bahwa variabel E-

Commerce berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian 

(Y). dengan kata lain, jika variabel E-Commerce ditingkatkan 

sebesar satu satuan maka Keputusan Pembelian akan meningkat 

sebesar 0,562. 

4.1.6. Uji Hipotesis  

4.1.6.1. Uji t 

Uji statistik t pada dasarnya bertujuan untuk menunjukkan seberapa 

jauh pengaruh satu variabel independen secara individual dalam menerangkan 

variabel dependen. Dengan bantuan komputer program Statistical Package 

for Social Sciences (SPSS 22). Pengujian dilakukan dengan menggunakan 

signficane level tarafnya nyata 0,05 (α = 5%) 

Bentuk pengujian adalah sebagai berikut: 

1. Ho : bi = 0. Artinya perilaku konsumen dan E-commerce tidak berhubungan 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada showroom PT.  

Alfa Scorpii di Kota Binjai. 

2. Ha : bi ≠ 0. Artinya perilaku konsumen dan E-commerce berhubungan 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada showroom PT.  

Alfa Scorpii di Kota Binjai. 

Kriteria pengambilan keputusan adalah sebagai berikut: 

1. Tolak Ho jika probabilitas < 0,05 (sig < a0.05) atau t hitung >t tabel.  

2. Terima Ho jika probabilitas > 0,05 (sig>a0,05) atau t hitung<t tabel.  
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Berdasarkan hasil pengelolahan data dengan SPSS versi 22 maka 

diperoleh hasil uji stastistik t sebagai berikut : 

Table 4.8 
Uji t 

                                                Coefficientsa 

 

                                                
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 39.530 3.751  10.539 .000 

Perilaku 

Konsumen 
.054 .096 .051 .566 .572 

E-Commerce .562 .140 .358 4.005 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber: data diolah SPSS (2021) 
 

 Hasil uji t diatas untuk mengetahui besarnya pengaruh pada variabel 

independen secara parsial (individual) terhadap variabel dependen adalah 

sebagai berikut : 

Df = n – k= 150 – 2 = 148 dan ditemukan sebesar 1,976 
 

1) Pengaruh Perilaku Konsumen (X1) Terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) 

Dari tabel uji-t diatas dapat dipahami bahwa pengaruh Perilaku 

Konsumen (X1) terhadap Keputusan Pembelian diperoleh nilai thitung 

sebesar 0,566 sementara ttabel1,976 dan mempunyai angka signifikan  

sebesar 0.572 < 0.05 atau thitung 0,566 > ttabel1,976. berdasarkan kriteria 

pengambilan keputusan, dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak (Ha 

diterima), hal ini menunjukkan bahwa tidak ada pengaruh yang signifikan 
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variabel Perilaku Konsumen terhadap Keputusan Pembelian pada PT. Alfa 

Scorpii Di Kota Binjai. 

2) Pengaruh E-Commerce (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Dari tabel uji-t diatas dapat dipahami bahwa pengaruh E-

Commerce (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y) diperoleh nilai thitung 

sebesar 4,005 sementara ttabel1,976 dan mempunyai angka signifikan  

sebesar 0.000 < 0.05 atau thitung 4.005 > ttabel1,976. Berdasarkan kriteria 

pengambilan keputusan, dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak (Ha 

diterima), hal ini menunjukkan bahwa ada pengaruh yang signifikan 

variabel E-Commerce terhadap Keputusan Pembelian. 

 

4.1.6.2 Uji F 

Uji statistik F (simultan) dilakukan untuk mengetahui apakah 

variabel bebas (independen) secara bersama-sama berpengaruh secara 

signifikan atau tidak terhadap variabel terikat (dependen) dan sekaligus 

juga untuk menguji hipotetis kedua. Pengujian ini dilakukan dengan 

menggunakan significane level taraf nyata 0,05 (α = 5%). 
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Tabel 4.9 
Uji-F 

ANOVAb 
 

 

Model 

Sum of 

Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 155.331 2 77.665 12.895 .000b 

Residual 885.342 147 6.023   

Total 1040.673 149    

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

b. Predictors: (Constant), E-Commerce, Perilaku Konsumen 
Sumber : Dari Data Pengolahan SPSS (2021) 

Ftabel = n-k-1 = 150-2-1 = 147 adalah 2,67 
 

Ftabel = 2.67 

Kriteria pengujiannya: 

1) Tolak Ho apabila Fhitung> Ftabelatau -Fhitung< -Ftabel 

2) Terima Ho apabila Fhitung< Ftabelatau -Fhitung> -Ftabel 

Berdasarkan data tabel pada uji F diatas dapat dipahami bahwa 

didapati nilai Fhitung 12,895 > Ftabel 2.67 dengan probabilitas signifikan 0.000 

< 0.05, sehingga hal ini dapat disimpulkan bahwa ada pengaruh signifikan 

secara simultan Perilaku Konsumen dan E-Commerce terhadap Keputusan 

Pembelian pada Showroom PT. Alfa Scorpii Di Kota Binjai.  

4.1.7. Koefisien Determinasi (R2) 

Koefisiensi Determinasi (R2) merupakan besaran yang 

menunjukkan besarnya variasi variabel dependen yang dapat dijelaskan oleh 

variabel independennya. Dengan ata lain, koefisien determinasi ini digunakan 
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untuk mengukur seberapa jauh variabel-variabel bebas dalam menerangkan 

variabel terikatnya. Nilai koefisien determinasi ditentukan dengan niai R 

square sebagaimana dapat diihat pada tabel berikut. 

Table 4.10 
Koefisien Determinasi 

Model Summaryb 
 

 

 
 

 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .386a .149 .138 2.45413 

a. Predictors: (Constant), E-Commerce, Perilaku Konsumen 

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
     Sumber: data diolah SPSS (2021) 

Hasil perhitungan regresi dapat diketahui bahwa koefisien 

determinasi ( R square) yang diperoleh sebesar 149 hasil ini memiliki arti 

bahwa 14,9% variabel Keputusan Pembelian (Y) dapat dijelaskan oleh 

variabel Perilaku Konsumen (X1), E-Commerce (X2) sedangkan sisanya 

sebesar 85,1% diterangkan oleh variabel lain yang tidak diteliti. 

4.2 Pembahasan 

4.2.1 Pengaruh Perilaku Konsumen Terhadap Keputusan 

Pembelian 

Dari tabel uji-t diatas dapat dipahami bahwa pengaruh Perilaku 

Konsumen terhadap Keputusan Pembelian diperoleh nilai thitung sebesar 0,566 

sementara ttabel 1,976 dan mempunyai angka signifikan  sebesar 0.572 < 0.05 

atau thitung 0,566 > ttabel1,976. berdasarkan kriteria pengambilan keputusan, 

dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak (Ha diterima), hal ini menunjukkan 
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bahwa tidak ada pengaruh yang signifikan antara variabel Perilaku Konsumen 

terhadap Keputusan Pembelian. 

Konsumen dalam memilih produk selalu berubah-ubah, baik dalam 

jangka waktu yang panjang maupun jangka waktu yang pendek. Dengan 

demikian perusahaan untuk menghasilkan produk harus jeli serta mempunyai 

pengetahuan tentang perilaku konsumen setiap saat. Dengan perusahaan 

selalu mengikuti perilaku konsumen, secara otomatis perusahaan juga selalu 

menghasilkan  produk dengan inovasi terbaru secara terus menerus. Dengan 

menggunakan bauran pemasaran yang tepat. 

Perilaku konsumen adalah proses yang dilalui oleh seseorang/ 

organisasi dalam mencari, membeli, mengggunakan, mengevaluasi, dan 

membuang produk atau jasa setelah di konsumsi untuk memenuhi 

kebutuhannya. Perilaku konsumen akan menentukan proses pengambilan 

keputusan dalam pembelian mereka. Proses tersebut merupakan sebuah 

pendekatan penyelesaian masalah pada kegiatan manusia untuk membeli 

sebuah barang atau jasa dalam memenuhi keiginan dan kebutuhannya. 

(Bawono et al., 2018) 

Penelitian ini juga pernah dilakukan oleh peneliti sebelumnya, 

(Bawono et al., 2018) bahwa dimensi Perilaku Konsumen berpengaruh 

signifikan dan positif terhadap Keputusan Pembelian pada XYZ di terima. 

4.2.2 Pengaruh E-Commerce Terhadap Keputusan Pembelian 

Dari tabel uji-t diatas dapat dipahami bahwa pengaruh E-Commerce 

terhadap Keputusan Pembelian diperoleh nilai thitung sebesar 4,005 
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sementara ttabel1,976 dan mempunyai angka signifikan  sebesar 0.000 > 0.05 

atau thitung 4005 < ttabel1,976. berdasarkan kriteria pengambilan keputusan, 

dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak (Ha diterima), hal ini menunjukkan 

bahwa ada pengaruh yang signifikan antara variabel E-Commerce terhadap 

Keputusan Pembelian. 

E-commerce merupakan singkatan dari Electronic Commerce yang 

merupakan media untuk menjalankan proses transaksi penjualan dan 

pembelian atas barang dan jasa melalui penggunaan jaringan elektronik 

yang dapat digunakan sebagai sarana berbisnis. 

Dikemukakan bahwa E-commerce menggambarkan proses 

pembelian, penjualan, transfer, atau penukaran produk-produk, jasa, atau 

informasi melalui jaringan komputer, termasuk internet (Prince & Cegielski, 

2015) 

Penelitian ini juga pernah dilakukan oleh peneliti sebelumnya 

(Nurjanah et al., 2019) dapat di simpulan bahwa E-Commerce berpengaruh 

signifikan dan positif terhadap Keputusan Pembelian. 

 

4.2.3 Pengaruh Perilaku Konsumen, E-Commerce, Terhadap 

Keputusan Pembelian 

Hasil temuan penelitian bahwa terdapat pengaruh Perilaku Konsumen 

dan E-Commerce terhadap Keputusan Pembelian. Dengan nilai Fhitung  

12,895 > Ftabel 2.66 bahwa ada pengaruh signifikan secara simultan Perilaku 

Konsumen dan E-Commerce terhadap Keputusan Pembelian pada Showroom 
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PT.  Alfa Scorpii Di Kota Binjai. Dengan nilai koefisien determinasi (R 

square) yang diperoleh sebesar 0.149, hal ini memiliki arti bahwa 14,9% 

variabel terhadap Keputusan Pembelian dapat dijelaskan oleh variabel 

Perilaku Konsumen, E-Commerce, sedangkan sisanya sebesar 85,1% 

diterangkan oleh variabel yang tidak diteliti. Dengan demikian dapat diambil 

kesimpulan bahwa adanya pengaruh Perilaku Konsumen, E-Commerce secara 

simultan terhadap Keputusan Pembelian pada Showroom PT. Alfa Scorpii di 

Kota Binjai. 

Perilaku konsumen adalah proses yang dilalui oleh seseorang/ 

organisasi dalam mencari, membeli, mengggunakan, mengevaluasi, dan 

membuang produk atau jasa setelah di konsumsi untuk memenuhi 

kebutuhannya. Perilaku konsumen akan menentukan proses pengambilan 

keputusan dalam pembelian mereka. Proses tersebut merupakan sebuah 

pendekatan penyelesaian masalah pada kegiatan manusia untuk membeli 

sebuah barang atau jasa dalam memenuhi keiginan dan kebutuhannya. 

(Bawono et al., 2018) 

E-commerce merupakan singkatan dari Electronic Commerce yang 

merupakan media untuk menjalankan proses transaksi penjualan dan 

pembelian atas barang dan jasa melalui penggunaan jaringan elektronik yang 

dapat digunakan sebagai sarana berbisnis. 

Keputusan pembelian adalah tindakan yang dilakukan konsumen 

untuk melakukan pembelian sebuah produk. Oleh karena itu, pengambilan 
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keputusan pembelian konsumen merupakan suatu proses pemilihan salah satu 

dari beberapa alternatif penyelesaian masalah dengan tindak lanjut yang nyata 

Penelitian ini juga pernah dilakukan oleh  peneliti sebelumnya, (Sari 

& Rifa’i, 2018), (Astuti & Ibrahim, 2015), (Jariah, 2012) dimana hasil 

penelitian menunjukan bahwa Perilaku Konsumen dan E-Commerce 

berpengaruh  signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 
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BAB 5 

PENUTUP 
 

5.1. Kesimpulan  

Hasil penelitian dan pembahasan tentang pengaruh Perilaku Konsumen 

dan E-Commerce terhadap keputusan pembelian pada Showroom PT.Alfa 

Scorpii Di Kota Binjai, maka penulis menarik kesimpulan sebagai Berikut :  

1. Secara parsial dapat disimpulkan bahwa tidak adanya pengaruh 

signifikan antara Perilaku Konsumen terhadap keputusan pembelian 

pada Showroom PT.Alfa Scorpii Di Kota Binjai 

2. Secara parsial dapat disimpulkan bahwa adanya pengaruh signifikan 

antara E-Commerce terhadap keputusan pembelian pada Showroom 

PT.Alfa Scorpii Di Kota Binjai 

3. Secara Simultan dapat disimpulkan bahwa adanya pengaruh 

signifikan antara Perilaku Konsumen dan E-Commerce terhadap 

keputusan pembelian pada Showroom PT.Alfa Scorpii Di Kota Binjai 

5.2. Saran  

Berdasarkan kesimpulan yang telah dikemukakan maka penulis 

menyarankan hal – hal sebagai berikut : 

1. Sebaiknya perusahaan sepeda motor pada Showroom PT. Alfa Scorpii  

harus selalu memperhatikan perilaku konsumen yg setiap saat akan 

berubah-ubah karna tuntutan gaya hidup, kenyamanan dan keamanan 

serta citra pemakaiannya. 
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2. Sebaiknya pihak perusahaan sepeda motor pada Showroom PT. Alfa 

Scorpii   harus meningkatan kualitas produk dan layanan gerai bagi 

para konsumen / pengguna serta mengadakan kegiatan-kegiatan 

marketing untuk meningkatkan penjualan dan dapat menguasai pangsa 

pasar, dan juga tetap mempertahankan kepercayaan yang telah 

diberikan oleh konsumen. 

3. Bagi peneliti selanjutnya dapat dilakukan penelitian dengan 

memperluas cakupan objek penelitian dengan meneliti variabel yang 

mempengaruhi keputusan pembelian serta menambah periode waktu 

penelitian sehingga dapat memperoleh hasil yang maksimal. 

5.3. Keterbatasan Penelitian 

Penelitian ini telah diusahakan dan dilaksanakan sesuai dengan 

prosedur ilmiah, namun demikian masih memiliki keterbatasan yaitu: 

1. Faktor-faktor yang mempengaruhi KeputusanPembelian dalam 

penelitian ini hanya terdiri dari 2 variabel, yaitu Perilaku Konsumen 

dan E-Commerce, sedangkan masih banyak faktor lain yang 

mempengaruhi Keputusan Pembelian seperti kualitas produk, merek, 

kualitas pelayanan dan lain sebagainya. 

2. Adanya keterbatasan penelitian dengan menggunakan data Kuisioner 

karena dikhawatirkan responden tidak benar-benar menjawab 

pernyataan dengan sungguh-sungguh dengan keadaan yang 

sebenarnya.  
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Demikianlah permohonan ini saya perbuat. Saya mengucapkan banyak 
terimakasih atas bantuan Bapak/Ibu Responden. 

 

 

 

 

Salam hormat saya, 

 

 

 

Rindi Yani 



 

Petunjuk pengisian 

 

1. Pilihlah salah satu jawaban yang memenuhi persepsi dengan memberi tanda centang 
2. Isilah data responden berikut berdasarkan kriteria 

yang Bapak/Ibu/Saudara-i miliki. 
 

Data Responden 

Jenis Kelamin 
1. Laki-Laki 
2. Perempuan 
 

Usia 
1. Kurang dari 21 Tahun 
2. 21-30 Tahun 
3. 31 - 40 Tahun 
4. 41-50 Tahun 
 

Keterangan 

5 = Sangat Setuju (SS)  
4 = Setuju (S)                     
3 = Cukup Setuju (CS) 
2 = Tidak Setuju (TS) 
1 = Sangat Tidak Setuju (STS) 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

No Peryataan Perilaku Konsumen SS S CS TS STS 

       

1 Saya membeli kendaraan/sepeda motor  
dengan merek yang terkenal dan banyak 
digunakan oleh masyarakat umum. 

     

2 Saya yakin dengan  distributor yang 
ternama dalam membeli motor, untuk 
memastikan  kualitas dan kenyamanan 

     

3 Keluarga dan teman mempengaruhi saya  
dalam mengambil keputusan pembelian 
motor 

     

4 Saya sering bertanya terlebih dahulu 
kepada orang lain, sebelum membeli 
kendaraan dan hal lainya. 

     

5 Saya mendapatkan  informasi  dari orang 
terpercaya sebelum memutuskan transaksi 
kepada orang / instansi tertentu.   

     

6 Saya menanyakan pengalaman orang lain 
secara pribadi untuk menguatkan pilihan 
yang saya ambil. 

     

7 Saya meyakini, produk yang  banyak 
dipakai orang lain, menjadi tolok ukur 
saya memilih sepeda motor. 

     

8 Kepercayaan terhadap citra Perusahaan 
dan produk pada PT Alfa Scorpii dapat 
mempengaruhi prilaku konsumen dalam 
pembelian. 

 

     

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
No Peryataan E-Commerce SS S CS TS STS 

1 proses komunikasi yang baik antara penjual dan 
pembeli menjadi salah satu hal yang saya 
pertimbangkan dalam memutuskan pembelian 

     

2 Proses penjualan melalui E-Commerce 
mempermudah konsumen memperoleh informasi 

     

3 Sistem pembayaran yang mudah dalam transaksi 
dapat memberikan kepuasan kepada konsumen 
dalam pembelian produk 

     

4 Saya senang jika distributor memiliki beberapa 
alterntaif pembayaran untuk meningkatkan 
kemudahan dalam pelayanan 

     

5 Internet memberikan kemudahan konsumen 
memperoleh informasi mengenai produk di PT. 
Alfa Scorpii. 

     

6 Informasi yang gampang diakses  konsumen akan 
memudahkan dalam pengambilan keputusan 

     

 

 
 
 

No Peryataan Keputusan pembelian SS S CS TS STS 

1 Saya mengambil keputusan Pembelian sesuai 
dengan jenis produk yang saya pilih 

     

2 Pembelian jenis produk sesuai dengan keinginan 
saya 

     

3 Saya mengambil keputusan pembelian sesuai 
dengan bentuk    produk yang saya inginkan 

     

4 Merek  sepeda motor mempengaruhi keputusan 
pembelian pada PT.Alfa Scorpii. 

     

5 Merek menjadi faktor utama bagi saya dalam 
pemilihan keputusan pembelian 

     

6 penjualnya yang sangat ramah menawarkan 
produk membuat saya memutuskan untuk 
membeli sebuah produk 

     

7 Penjual dapat mempengaruhi saya dalam 
mengambil sebuah keputusan pembelian 

     



 

8 Keputusan pembelian sesuai jumlah produk yang 
saya inginkan 

     

9 Saya membeli produk sesuai dengan waktu yang 
saya inginkan 

     

10 . Saya dapat mengambil keputusan tentang kapan 
saya harus melakukan pembelian 

     

11 Cara pembayaran yang mudah mempengaruhi 
saya dalam mengambil keputusan pembelian 

     

12 Sistem pembayaran di PT. Alfa Scorpii sesuai 
keinginan saya 

     

 

 
 

Hasil Data Kuesioner Responden 

Variabel Perilaku Konsumen (X1) 

NO X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 TOTAL 

1 5 4 5 5 5 5 5 5 39 

2 5 5 4 5 5 4 5 5 38 

3 5 5 4 4 5 4 4 5 36 

4 5 5 5 5 4 5 5 5 39 

5 5 5 5 4 4 5 4 5 37 

6 5 5 5 5 4 4 5 5 38 

7 5 5 5 4 5 5 5 5 39 

8 5 5 4 5 5 5 4 5 38 

9 5 5 4 5 5 5 5 5 39 

10 5 5 5 5 5 5 4 5 39 

11 4 5 4 4 5 5 5 5 37 

12 4 5 5 5 5 5 5 5 39 

13 5 5 4 4 5 4 5 5 37 

14 4 4 5 5 5 5 5 5 38 

15 5 5 4 5 5 5 5 5 39 



 

16 5 5 5 4 5 5 4 5 38 

17 5 4 4 5 5 5 5 5 38 

18 5 5 4 5 5 5 5 4 38 

19 4 5 5 5 5 5 5 4 38 

20 5 5 5 4 5 5 5 5 39 

21 5 5 5 4 4 4 5 4 36 

22 5 5 4 5 5 5 4 5 38 

23 5 5 5 5 5 4 5 4 38 

24 5 5 4 5 5 5 5 4 38 

25 5 5 5 5 4 5 5 5 39 

26 5 5 5 4 5 4 5 5 38 

27 4 5 4 4 5 5 5 5 37 

28 5 5 4 5 5 5 5 5 39 

29 5 4 5 4 5 5 5 5 38 

30 5 4 5 5 5 5 5 5 39 

31 5 4 5 5 5 4 5 5 38 

32 5 5 5 5 4 5 5 4 38 

33 4 4 4 4 5 4 5 5 35 

34 5 5 5 4 5 5 5 5 39 

35 5 5 4 5 5 4 5 5 38 

36 5 5 5 5 5 4 5 5 39 

37 5 5 5 4 5 4 5 5 38 

38 4 5 5 5 5 5 5 5 39 

39 5 5 5 5 4 5 5 5 39 

40 5 4 5 5 5 4 5 5 38 

41 5 4 5 5 5 5 4 5 38 

42 5 5 5 5 5 4 5 5 39 



 

43 5 4 4 5 5 4 3 5 35 

44 5 5 5 5 5 4 5 5 39 

45 5 4 5 5 4 5 5 5 38 

46 5 5 5 4 5 5 5 4 38 

47 5 5 5 4 5 4 5 5 38 

48 5 5 5 5 4 5 5 5 39 

49 5 5 5 5 4 4 5 5 38 

50 5 5 5 4 5 5 5 5 39 

51 4 5 5 5 4 5 4 4 36 

52 5 5 4 5 5 5 4 5 38 

53 5 5 5 5 4 4 5 4 37 

54 5 4 4 4 5 4 4 5 35 

55 5 5 5 5 5 5 4 5 39 

56 5 5 4 5 5 5 5 5 39 

57 5 5 5 4 5 4 5 5 38 

58 5 5 4 5 5 5 5 5 39 

59 5 5 5 5 4 5 5 5 39 

60 5 4 5 5 5 5 5 5 39 

61 5 5 5 4 5 5 5 5 39 

62 5 4 5 5 5 5 5 5 39 

63 5 4 4 4 4 5 4 5 35 

64 5 5 5 4 5 5 5 5 39 

65 5 5 4 4 5 5 5 4 37 

66 5 4 5 5 4 5 5 4 37 

67 4 4 4 4 5 5 5 5 36 

68 5 5 5 4 5 5 5 5 39 

69 5 4 5 5 5 5 5 5 39 



 

70 5 5 5 5 5 4 5 5 39 

71 4 5 5 5 5 5 5 4 38 

72 5 5 5 5 5 5 5 4 39 

73 5 5 5 5 4 5 5 5 39 

74 4 5 5 5 5 4 4 5 37 

75 5 5 4 5 5 5 4 5 38 

76 4 5 4 4 5 4 4 5 35 

77 5 4 5 5 5 4 5 5 38 

78 5 4 5 5 5 5 5 5 39 

79 5 4 5 5 5 5 5 5 39 

80 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

81 4 4 5 5 5 4 5 5 37 

82 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

83 5 5 5 5 4 5 5 5 39 

84 5 5 4 4 5 5 5 5 38 

85 5 4 5 5 5 5 5 5 39 

86 5 4 5 5 5 5 5 4 38 

87 5 5 4 4 5 4 4 5 36 

88 5 5 4 5 5 5 5 5 39 

89 5 5 4 4 5 5 4 5 37 

90 4 5 4 5 5 4 5 5 37 

91 5 5 5 4 5 5 5 5 39 

92 5 5 5 5 4 5 5 5 39 

93 5 5 5 4 5 5 5 5 39 

94 5 5 4 5 5 5 5 5 39 

95 5 5 5 5 5 4 5 5 39 

96 5 5 5 4 5 5 5 5 39 



 

97 5 4 5 5 5 5 4 5 38 

98 5 5 4 5 5 5 5 5 39 

99 5 5 4 5 5 5 5 5 39 

100 5 5 4 5 5 5 5 5 39 

101 5 5 4 5 5 5 5 4 38 

102 5 4 5 5 5 5 5 4 38 

103 5 5 4 5 5 5 5 5 39 

104 5 5 5 5 5 4 5 5 39 

105 5 5 4 5 5 5 5 5 39 

106 5 5 5 5 4 5 5 5 39 

107 5 5 5 4 5 5 5 4 38 

108 5 5 4 5 5 5 5 5 39 

109 5 5 5 5 4 5 5 5 39 

110 5 5 4 5 5 5 4 5 38 

111 5 5 4 5 5 5 4 5 38 

112 5 5 4 5 5 5 5 4 38 

113 5 5 5 5 4 5 5 5 39 

114 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

115 5 4 5 5 4 5 5 5 38 

116 5 5 5 5 4 5 5 5 39 

117 5 4 5 5 5 5 5 5 39 

118 5 5 4 5 5 5 5 5 39 

119 5 4 5 5 5 5 5 4 38 

120 5 5 4 5 5 5 5 5 39 

121 5 5 5 4 5 5 5 5 39 

122 5 5 5 5 5 4 5 5 39 

123 5 5 5 5 5 5 5 5 40 



 

124 5 5 5 4 5 5 5 5 39 

125 5 5 4 5 5 5 5 5 39 

126 5 5 5 4 5 5 5 5 39 

127 5 5 5 4 5 5 5 5 39 

128 5 5 5 5 4 5 5 5 39 

129 4 5 5 5 5 5 5 5 39 

130 5 5 5 4 5 5 5 5 39 

131 5 5 5 4 5 5 5 5 39 

132 5 4 5 5 5 5 5 5 39 

133 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

134 5 5 5 5 5 4 5 5 39 

135 5 5 5 5 4 5 5 5 39 

136 5 5 5 5 5 4 5 5 39 

137 5 5 5 5 4 5 5 5 39 

138 5 5 5 5 4 5 5 5 39 

139 5 5 4 5 5 5 5 5 39 

140 5 4 5 5 5 5 5 5 39 

141 5 4 5 5 5 4 5 5 38 

142 5 5 5 4 5 5 5 5 39 

143 5 5 5 4 5 5 5 5 39 

144 5 5 4 5 5 5 5 5 39 

145 5 5 5 4 5 5 5 5 39 

146 5 4 5 5 5 5 4 5 38 

147 5 4 5 5 4 5 5 5 38 

148 5 5 4 5 5 5 5 5 39 

149 5 5 5 5 4 5 5 5 39 

150 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

 



 

 

Variabel E-Commerce (X2) 

X2.1  X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 TOTAL 

5  4 5 5 5 5 29 

5  5 4 5 5 5 29 

5  5 5 5 4 5 29 

5  5 5 4 5 5 29 

5  5 4 5 5 5 29 

4  5 5 5 5 4 28 

5  5 5 4 5 5 29 

5  5 4 5 5 5 29 

5  5 5 5 4 5 29 

5  5 4 5 5 4 28 

5  5 5 4 4 5 28 

5  4 5 5 5 5 29 

5  5 5 5 5 5 30 

5  5 4 4 5 5 28 

5  5 5 4 5 5 29 

4  5 5 5 5 5 29 

5  5 5 5 5 5 30 

5  5 5 5 4 5 29 

5  4 5 5 5 5 29 

5  4 5 5 4 5 28 

4  5 5 5 5 5 29 

4  5 5 4 5 5 28 

5  5 5 5 5 5 30 

5  4 5 5 5 5 29 

5  5 4 5 5 5 29 



 

5  5 5 5 5 5 30 

5  5 5 5 5 5 30 

4  5 5 5 4 5 28 

4  5 4 5 4 5 27 

5  5 5 5 4 5 29 

5  5 5 5 4 5 29 

5  5 5 5 5 5 30 

5  5 5 5 5 5 30 

5  5 4 5 5 5 29 

4  5 5 5 5 5 29 

5  5 5 4 5 5 29 

4  5 5 5 4 5 28 

5  5 4 5 4 5 28 

5  4 5 5 5 5 29 

5  5 5 5 4 5 29 

4  5 5 5 5 4 28 

5  5 5 5 5 5 30 

5  5 4 5 4 5 28 

5  5 5 5 4 5 29 

5  5 4 5 5 5 29 

5  5 5 4 5 5 29 

5  5 5 5 5 5 30 

5  5 5 4 5 5 29 

4  5 5 5 4 4 27 

5  5 4 5 5 5 29 

5  5 5 4 4 5 28 

5  5 5 4 5 5 29 



 

5  5 5 5 5 5 30 

5  4 5 5 5 5 29 

5  5 4 5 5 5 29 

5  5 5 4 5 5 29 

5  5 5 5 4 5 29 

5  5 4 5 5 5 29 

5  5 5 5 4 5 29 

5  4 5 5 5 5 29 

4  5 5 5 4 5 28 

5  5 5 4 5 5 29 

5  5 5 5 5 5 30 

5  5 5 5 5 5 30 

5  5 5 4 5 5 29 

4  5 5 5 5 5 29 

5  5 5 5 5 5 30 

5  5 4 5 5 5 29 

5  5 5 4 5 5 29 

5  5 4 5 5 5 29 

5  5 5 5 5 5 30 

5  5 4 5 5 5 29 

4  5 5 5 5 5 29 

4  5 5 5 5 5 29 

5  5 5 4 5 5 29 

5  5 5 5 5 5 30 

4  5 5 5 5 5 29 

5  5 5 4 5 5 29 

5  5 5 5 5 5 30 



 

5  5 5 5 5 5 30 

5  5 5 5 5 5 30 

5  5 5 5 5 5 30 

5  4 5 5 5 5 29 

5  5 5 5 5 5 30 

5  5 5 5 5 5 30 

5  5 5 5 5 5 30 

5  5 5 5 5 5 30 

5  5 5 5 5 5 30 

5  5 5 5 5 5 30 

5  5 4 5 5 5 29 

5  5 5 5 4 5 29 

5  5 5 4 5 5 29 

5  5 4 5 5 5 29 

5  5 5 5 5 5 30 

5  5 5 5 5 4 29 

5  5 5 5 5 5 30 

5  5 5 4 5 5 29 

5  5 5 5 4 5 29 

5  5 4 5 5 5 29 

5  5 5 5 5 4 29 

5  4 5 5 5 5 29 

5  4 5 5 5 5 29 

5  5 5 4 5 5 29 

5  5 4 5 5 5 29 

5  5 5 5 5 5 30 

5  5 5 5 5 5 30 



 

5  5 5 4 5 5 29 

5  5 4 5 5 5 29 

5  5 4 5 5 5 29 

5  5 5 4 5 5 29 

5  5 4 5 5 5 29 

5  5 5 4 5 5 29 

5  5 5 5 5 5 30 

4  5 5 5 5 5 29 

5  4 5 5 5 5 29 

5  5 5 5 5 5 30 

5  5 5 5 5 5 30 

5  5 5 5 5 5 30 

5  5 4 5 5 5 29 

5  5 5 5 5 5 30 

5  5 5 4 5 5 29 

5  5 5 5 4 5 29 

5  5 5 5 5 5 30 

5  5 5 4 5 5 29 

4  5 5 5 5 5 29 

5  5 5 5 5 5 30 

5  4 5 5 5 5 29 

5  5 5 5 5 5 30 

5  5 5 5 5 5 30 

5  5 5 5 5 5 30 

5  4 5 5 5 4 28 

5  5 5 5 5 5 30 

4  5 5 5 5 5 29 



 

5  5 5 5 5 5 30 

5  5 5 5 5 5 30 

5  5 5 5 5 4 29 

5  5 5 5 4 5 29 

5  5 5 5 4 5 29 

5  5 4 5 5 5 29 

5  5 5 5 5 5 30 

5  4 5 5 5 5 29 

5  5 5 5 5 5 30 

5  5 5 5 5 5 30 

5  5 5 5 4 5 29 

5  5 5 4 5 5 29 

5  5 4 5 5 5 29 

5  5 5 5 5 5 30 

5  4 5 5 5 5 29 

5  5 5 4 5 5 29 

5  5 5 5 5 5 30 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

Variabel Keputusan Konsumen (Y1) 
Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4 Y1.5 Y1.6 Y1.7 Y1.8 Y1.9 Y1.10  Y1.11 Y1.12 TOTAL 

5 5 5 4 5 5 4 5 5 5 5 5 58 
5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 5 56 
5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 58 
5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 5 57 
5 5 4 4 4 5 5 5 4 5 4 4 54 
5 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 4 57 
5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 59 
5 5 5 4 5 5 4 4 5 5 5 4 56 
5 4 5 4 5 5 5 4 5 5 5 5 57 
5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 5 58 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 
4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 58 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 59 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 59 
5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 58 
5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 59 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 59 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 59 
5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 58 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 
5 4 5 5 4 5 5 5 4 5 5 5 57 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 
4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 57 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 59 
4 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 5 54 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 59 
5 4 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 58 
5 5 5 4 4 4 3 4 4 5 5 5 53 
5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 59 
5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 59 
5 4 5 4 4 3 5 4 4 4 5 5 52 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 
5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 58 
5 4 4 4 4 2 4 4 5 5 4 4 49 
5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 59 
5 5 4 4 5 3 5 5 5 4 4 4 53 
4 5 4 5 4 2 5 5 4 5 5 4 52 
5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 59 



 

5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 59 
5 5 4 5 5 5 5 5 4 5 5 5 58 
5 5 4 5 5 5 5 5 4 5 5 5 58 
4 5 4 4 4 3 4 4 4 5 5 5 51 
5 4 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 58 
5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 59 
5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 58 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 
5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 58 
4 3 4 4 3 1 5 5 5 4 4 5 47 
5 4 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 58 
5 4 4 4 4 1 4 4 4 4 5 5 48 
5 5 5 5 4 5 4 4 5 5 5 5 57 
4 5 5 4 4 2 5 5 5 5 5 4 53 
5 5 5 5 4 3 4 5 5 5 5 5 56 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 
5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 58 
5 4 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 58 
5 4 5 5 5 2 5 5 5 5 4 5 55 
5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 59 
5 5 5 4 5 2 4 4 4 4 5 5 52 
5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 4 5 58 
5 5 4 5 5 5 5 5 4 5 5 5 58 
5 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 5 58 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 
4 5 4 4 4 1 5 4 5 5 5 5 51 
5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 5 58 
5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 59 
5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 58 
5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 59 
4 5 5 4 5 2 5 5 5 5 5 5 55 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 
4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 59 
5 4 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 58 
5 5 5 4 4 2 5 4 4 5 4 5 52 
5 4 4 4 5 5 5 5 4 5 5 5 56 
5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 59 
5 5 5 5 4 1 5 5 4 5 5 5 54 
5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 59 
5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 59 
5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 5 58 



 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 
5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 59 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 59 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 
5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 59 
5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 4 58 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 
5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 5 58 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 
5 4 5 5 5 1 5 5 5 4 5 5 54 
5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 59 
5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 58 
5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 59 
5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 59 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 
5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 59 
4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 58 
5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 59 
5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 5 58 
5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 5 58 
5 5 4 5 5 5 5 5 5 4 5 5 58 
5 4 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 58 
5 5 5 4 5 5 5 4 5 5 5 5 58 
5 4 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 58 
4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 59 
5 4 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 58 
5 5 4 5 5 5 5 5 4 5 5 5 58 
5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 5 5 58 
5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 59 
5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 58 
4 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 57 
5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 59 
5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 59 
5 5 5 4 5 5 5 5 5 4 5 5 58 
5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 59 
5 4 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 58 
5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 59 
5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 59 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 59 
5 5 5 4 5 5 5 4 5 5 5 5 58 
5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 59 



 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 59 
5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 59 
5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 59 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 59 
5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 59 
5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 59 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 59 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 
5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 59 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 59 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 
5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 59 
5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 59 
5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 59 
5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 59 
5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 5 58 
5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 59 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 59 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 59 
5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 59 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 
5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 59 
5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 59 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

KARATERISTIK RESPONDEN 

 

KETERANGAN : 

 

Skor Jenis Kelamin 

Laki-laki : 1 

Perempuan : 2 

 
 

Skor Usia 

Kurang dari 21 Tahun : 1 

21-30 Tahun  : 2 

31 - 40 Tahun  : 3 

41-50 Tahun  : 4 

 

No Jenis Kelamin 

Laki-laki = 1  

Perempuan = 2 Usia 
Kode 
Usia 

1 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

2 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

3 Perempuan 2 21-30 Tahun 2 

4 Perempuan 2 21-30 Tahun 2 

5 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

6 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

7 Perempuan 2 21-30 Tahun 2 

8 Laki - Laki 1 41-50 Tahun 4 

9 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

10 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 



 

11 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

12 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 3 

13 Perempuan 2 
31 - 40 
Tahun 3 

14 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

15 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

16 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

17 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

18 Perempuan 2 21-30 Tahun 2 

19 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

20 Perempuan 2 
Kurang dari 
21 Tahun 1 

21 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

22 Perempuan 2 21-30 Tahun 2 

23 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

24 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

25 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

26 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

27 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

28 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

29 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

30 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

31 Perempuan 2 
Kurang dari 
21 Tahun 1 

32 Perempuan 2 
31 - 40 

3 



 

Tahun 

33 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

34 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

35 Perempuan 2 21-30 Tahun 2 

36 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

37 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

38 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

39 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

40 Perempuan 2 
Kurang dari 
21 Tahun 1 

41 Perempuan 2 21-30 Tahun 2 

42 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

43 Perempuan 2 
31 - 40 
Tahun 3 

44 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

45 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

46 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

47 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

48 Laki - Laki 1 
Kurang dari 
21 Tahun 1 

49 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

50 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

51 Perempuan 2 21-30 Tahun 2 

52 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

53 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 



 

54 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

55 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

56 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

57 Laki - Laki 1 
Kurang dari 
21 Tahun 1 

58 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

59 Perempuan 2 21-30 Tahun 2 

60 Laki - Laki 1 41-50 Tahun 4 

61 Perempuan 2 21-30 Tahun 2 

62 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

63 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

64 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

65 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

66 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

67 Perempuan 2 
31 - 40 
Tahun 2 

68 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 3 

69 Perempuan 2 21-30 Tahun 2 

70 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

71 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

72 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

73 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

74 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

75 Perempuan 2 21-30 Tahun 2 

76 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

77 Perempuan 2 21-30 Tahun 2 

78 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 



 

79 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

80 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

81 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

82 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

83 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

84 Perempuan 2 
31 - 40 
Tahun 3 

85 Perempuan 2 21-30 Tahun 2 

86 Perempuan 2 21-30 Tahun 2 

87 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

88 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

89 Perempuan 2 21-30 Tahun 2 

90 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

91 Perempuan 2 21-30 Tahun 2 

92 Perempuan 2 
31 - 40 
Tahun 3 

93 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

94 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

95 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

96 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

97 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

98 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

99 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

100 Perempuan 2 21-30 Tahun 2 



 

101 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

102 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

103 Perempuan 2 21-30 Tahun 2 

104 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

105 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

106 Perempuan 2 21-30 Tahun 2 

107 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

108 Perempuan 2 
31 - 40 
Tahun 3 

109 Perempuan 2 21-30 Tahun 2 

110 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

111 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

112 Perempuan 2 
31 - 40 
Tahun 3 

113 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

114 Perempuan 2 21-30 Tahun 2 

115 Perempuan 2 
31 - 40 
Tahun 3 

116 Perempuan 2 21-30 Tahun 2 

117 Perempuan 2 21-30 Tahun 2 

118 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

119 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

120 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

121 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 



 

122 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

123 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

124 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

125 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

126 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

127 Perempuan 2 
31 - 40 
Tahun 3 

128 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

129 Perempuan 2 21-30 Tahun 2 

130 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

131 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

132 Perempuan 2 21-30 Tahun 2 

133 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

134 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

135 Perempuan 2 
31 - 40 
Tahun 3 

136 Perempuan 2 
31 - 40 
Tahun 3 

137 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

138 Perempuan 2 21-30 Tahun 2 

139 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

140 Perempuan 2 
31 - 40 
Tahun 3 

141 Perempuan 2 21-30 Tahun 2 



 

142 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

143 Laki - Laki 1 
31 - 40 
Tahun 3 

144 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

145 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

146 Perempuan 2 
51 Tahun 
Keatas 2 

147 Perempuan 2 
31 - 40 
Tahun 3 

148 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

149 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

150 Laki - Laki 1 21-30 Tahun 2 

 
 
 

HASIL UJI KARAKTERISTIK RESPONDEN 

 

 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
No Jenis Kelamin Frekuensi Persentase (%) 

1 Laki-laki 104 63,3% 

2 Perempuan 46 30,7% 

Jumlah 150 100% 
 

 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 
No Usia Frekuensi Persentase (%) 

1 < 21 tahun 5 3,3% 

2 21-30 tahun 87 58,0% 

3 31-40 tahun 56 37,3% 

4 41-50 tahun 2 1,3% 

Jumlah 150 100% 

 



 

 

HASIL UJI VALIDITAS 

 

Perilaku konsumen (X1) 

Correlations 

 X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 

X

1

.

1

Pearson 

Correlation 
1 .086 .196 .165 .044 .208 -.169 .258 

Sig. (2-tailed)  .657 .308 .391 .820 .280 .381 .177 

N 29 29 29 29 29 29 29 29 

X

1

.

2

Pearson 

Correlation 
.086 1 .465** .354 .246 .098 .429* .311 

Sig. (2-tailed) .657  .010 .055 .190 .608 .018 .094 

N 29 30 30 30 30 30 30 30 

X

1

.

3

Pearson 

Correlation 
.196 .465** 1 .482** .356 .161 .533** .343 

Sig. (2-tailed) .308 .010  .007 .054 .394 .002 .063 

N 29 30 30 30 30 30 30 30 

X

1

.

4

Pearson 

Correlation 
.165 .354 .482** 1 .232 .322 .442* .245 

Sig. (2-tailed) .391 .055 .007  .218 .082 .015 .193 

N 29 30 30 30 30 30 30 30 

X

1

.

5

Pearson 

Correlation 
.044 .246 .356 .232 1 .331 .409* .346 

Sig. (2-tailed) .820 .190 .054 .218  .074 .025 .061 

N 29 30 30 30 30 30 30 30 

X

1

Pearson 

Correlation 
.208 .098 .161 .322 .331 1 .112 .396* 



 

.

6

Sig. (2-tailed) .280 .608 .394 .082 .074  .556 .030 

N 29 30 30 30 30 30 30 30 

X

1

.

7

Pearson 

Correlation 
-.169 .429* .533** .442* .409* .112 1 .465** 

Sig. (2-tailed) .381 .018 .002 .015 .025 .556  .010 

N 29 30 30 30 30 30 30 30 

X

1

.

8

Pearson 

Correlation 
.258 .311 .343 .245 .346 .396* .465** 1 

Sig. (2-tailed) .177 .094 .063 .193 .061 .030 .010  

N 29 30 30 30 30 30 30 30 

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

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

 

E-Commerce (X2) 

Correlations 

 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 

X

2.

1 

Pearson Correlation 1 .128 .065 .200 .284 .501** 

Sig. (2-tailed)  .500 .733 .288 .128 .005 

N 30 30 30 30 30 30 

X

2.

2 

Pearson Correlation .128 1 .450* .271 .383* .246 

Sig. (2-tailed) .500  .012 .148 .037 .190 

N 30 30 30 30 30 30 

X

2.

3 

Pearson Correlation .065 .450* 1 .450* .040 .126 

Sig. (2-tailed) .733 .012  .012 .834 .507 

N 30 30 30 30 30 30 

X Pearson Correlation .200 .271 .450* 1 .060 .246 



 

2.

4 

Sig. (2-tailed) .288 .148 .012  .752 .190 

N 30 30 30 30 30 30 

X

2.

5 

Pearson Correlation .284 .383* .040 .060 1 .212 

Sig. (2-tailed) .128 .037 .834 .752  .261 

N 30 30 30 30 30 30 

X

2.

6 

Pearson Correlation .501** .246 .126 .246 .212 1 

Sig. (2-tailed) .005 .190 .507 .190 .261  

N 30 30 30 30 30 30 

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

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

 

Keputusan konsumen (Y1) 

Correlations 

 Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4 Y1.5 Y1.6 Y1.7 Y1.8 Y1.9 

Y1.1

0 

Y1.1

1 

Y1.

12 

Y1.1 Pearson 

Correlati

on 

1 .593** .186 
-

.067 
-.030 .305 .176 

.437
* 

.101 .103 .101 .165 

Sig. (2-

tailed)  .001 .326 .724 .875 .102 .351 .016 .596 .587 .596 .384 

N 

30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

Y1.2 Pearson 

Correlati

on 

.593** 1 .457* 
-

.067 
-.030 .200 -.070 .269 .101 .103 .101 .165 



 

Sig. (2-

tailed) .001  .011 .724 .875 .290 .714 .150 .596 .587 .596 .384 

N 

30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

Y1.3 Pearson 

Correlati

on 

.186 .457* 1 
.437

* 
.150 .095 .053 .269 .101 .218 .101 .027 

Sig. (2-

tailed) 
.326 .011  .016 .428 .619 .780 .150 .596 .247 .596 .885 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

Y1.4 Pearson 

Correlati

on 

-.067 -.067 .437* 1 .224 .156 .274 
.375

* 
.167 .028 

-

.042 
.272 

Sig. (2-

tailed) 
.724 .724 .016  .235 .410 .142 .041 .379 .881 .827 .146 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

Y1.5 Pearson 

Correlati

on 

-.030 -.030 .150 .224 1 -.070 .354 .000 
.671

** 
.076 .000 

.365
* 

Sig. (2-

tailed) 
.875 .875 .428 .235  .714 .055 

1.00

0 
.000 .689 

1.00

0 
.047 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

Y1.6 Pearson 

Correlati

on 

.305 .200 .095 .156 -.070 1 .257 .156 .156 
.382

* 
.286 .149 

Sig. (2-

tailed) 
.102 .290 .619 .410 .714  .170 .410 .410 .037 .125 .433 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 



 

Y1.7 Pearson 

Correlati

on 

.176 -.070 .053 .274 .354 .257 1 .274 .274 
-

.031 

-

.030 
.199 

Sig. (2-

tailed) 
.351 .714 .780 .142 .055 .170  .142 .142 .870 .873 .291 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

Y1.8 Pearson 

Correlati

on 

.437* .269 .269 
.375

* 
.000 .156 .274 1 

.375
* 

.028 .167 .102 

Sig. (2-

tailed) 
.016 .150 .150 .041 1.000 .410 .142  .041 .881 .379 .591 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

Y1.9 Pearson 

Correlati

on 

.101 .101 .101 .167 .671** .156 .274 
.375

* 
1 .313 

.375
* 

.272 

Sig. (2-

tailed) 
.596 .596 .596 .379 .000 .410 .142 .041  .092 .041 .146 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

Y1.10 Pearson 

Correlati

on 

.103 .103 .218 .028 .076 .382* -.031 .028 .313 1 
.597

** 

-

.070 

Sig. (2-

tailed) 
.587 .587 .247 .881 .689 .037 .870 .881 .092  .000 .714 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

Y1.11 Pearson 

Correlati

on 

.101 .101 .101 
-

.042 
.000 .286 -.030 .167 

.375
* 

.597
** 

1 
-

.068 

Sig. (2-

tailed) 
.596 .596 .596 .827 1.000 .125 .873 .379 .041 .000  .721 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 



 

Y1.12 Pearson 

Correlati

on 

.165 .165 .027 .272 .365* .149 .199 .102 .272 
-

.070 

-

.068 
1 

Sig. (2-

tailed) 
.384 .384 .885 .146 .047 .433 .291 .591 .146 .714 .721  

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

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

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

 

HASIL RELIABILITAS 

 

Perilaku konsumen (X1) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.736 8 

 
E-Commerce (X2) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.648 6 

 

Keputusan konsumen (Y1) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.736 8 



 

 

 
 

Hasil Uji Multikolinearitas 

 
a. Dependent Variable: Keputusan 

Sumber : Data Diolah SPSS (2021) 

 

Hasil Uji Metode Regresi Linier Berganda dan Uji T 

 

 

 

 

Sumber : Data Diolah SPSS (2021) 

 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 39.530 3.751  10.539 .000 

Perilaku 

Konsumen 
.054 .096 .051 .566 .572 

E-Commerce .562 .140 .358 4.005 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B 

Std. 

Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 39.530 3.751  10.539 .000   

Perilaku 

Konsumen 
.054 .096 .051 .566 .572 .726 1.377 

E-Commerce .562 .140 .358 4.005 .000 .726 1.377 



 

 

Hasil Uji Simultan (Uji Statistik F) 

 

 
 

Model 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regression 155.331 2 77.665 12.895 .000b 

Residual 885.342 147 6.023   

Total 1040.673 149    

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

b. Predictors: (Constant), E-Commerce, Perilaku Konsumen 

Sumber: data diolah SPSS (2021) 

 

 

 

 
 

 

Hasil Uji Determinasi (R2) 

 
 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .386a .149 .138 2.45413 

a. Predictors: (Constant), E-Commerce, Perilaku Konsumen 

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

 
 

 
 

Sumber: data diolah SPSS (2021) 

 

 

 

 



 

Hasil Uji Normalitas 

 

 

Hasil Uji Heterokedastisitas 

  

 
 
 
  



 

Titik Persentase Distribusi F untuk 
Probabilita = 0,05 

 

 
 

df untuk 
penyebu

t (N2) 

 
df untuk 

pembilang (N1) 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15
1 161 199 216 225 230 234 237 239 241 242 243 244 245 245 246
2 18.51 19.00 19.16 19.25 19.30 19.33 19.35 19.37 19.38 19.40 19.40 19.41 19.42 19.4

2 
19.43

3 10.13 9.55 9.28 9.12 9.01 8.94 8.89 8.85 8.81 8.79 8.76 8.74 8.73 8.71 8.70
4 7.71 6.94 6.59 6.39 6.26 6.16 6.09 6.04 6.00 5.96 5.94 5.91 5.89 5.87 5.86
5 6.61 5.79 5.41 5.19 5.05 4.95 4.88 4.82 4.77 4.74 4.70 4.68 4.66 4.64 4.62
6 5.99 5.14 4.76 4.53 4.39 4.28 4.21 4.15 4.10 4.06 4.03 4.00 3.98 3.96 3.94
7 5.59 4.74 4.35 4.12 3.97 3.87 3.79 3.73 3.68 3.64 3.60 3.57 3.55 3.53 3.51
8 5.32 4.46 4.07 3.84 3.69 3.58 3.50 3.44 3.39 3.35 3.31 3.28 3.26 3.24 3.22
9 5.12 4.26 3.86 3.63 3.48 3.37 3.29 3.23 3.18 3.14 3.10 3.07 3.05 3.03 3.01

10 4.96 4.10 3.71 3.48 3.33 3.22 3.14 3.07 3.02 2.98 2.94 2.91 2.89 2.86 2.85
11 4.84 3.98 3.59 3.36 3.20 3.09 3.01 2.95 2.90 2.85 2.82 2.79 2.76 2.74 2.72
12 4.75 3.89 3.49 3.26 3.11 3.00 2.91 2.85 2.80 2.75 2.72 2.69 2.66 2.64 2.62
13 4.67 3.81 3.41 3.18 3.03 2.92 2.83 2.77 2.71 2.67 2.63 2.60 2.58 2.55 2.53
14 4.60 3.74 3.34 3.11 2.96 2.85 2.76 2.70 2.65 2.60 2.57 2.53 2.51 2.48 2.46
15 4.54 3.68 3.29 3.06 2.90 2.79 2.71 2.64 2.59 2.54 2.51 2.48 2.45 2.42 2.40
16 4.49 3.63 3.24 3.01 2.85 2.74 2.66 2.59 2.54 2.49 2.46 2.42 2.40 2.37 2.35
17 4.45 3.59 3.20 2.96 2.81 2.70 2.61 2.55 2.49 2.45 2.41 2.38 2.35 2.33 2.31
18 4.41 3.55 3.16 2.93 2.77 2.66 2.58 2.51 2.46 2.41 2.37 2.34 2.31 2.29 2.27
19 4.38 3.52 3.13 2.90 2.74 2.63 2.54 2.48 2.42 2.38 2.34 2.31 2.28 2.26 2.23
20 4.35 3.49 3.10 2.87 2.71 2.60 2.51 2.45 2.39 2.35 2.31 2.28 2.25 2.22 2.20
21 4.32 3.47 3.07 2.84 2.68 2.57 2.49 2.42 2.37 2.32 2.28 2.25 2.22 2.20 2.18
22 4.30 3.44 3.05 2.82 2.66 2.55 2.46 2.40 2.34 2.30 2.26 2.23 2.20 2.17 2.15
23 4.28 3.42 3.03 2.80 2.64 2.53 2.44 2.37 2.32 2.27 2.24 2.20 2.18 2.15 2.13
24 4.26 3.40 3.01 2.78 2.62 2.51 2.42 2.36 2.30 2.25 2.22 2.18 2.15 2.13 2.11
25 4.24 3.39 2.99 2.76 2.60 2.49 2.40 2.34 2.28 2.24 2.20 2.16 2.14 2.11 2.09
26 4.23 3.37 2.98 2.74 2.59 2.47 2.39 2.32 2.27 2.22 2.18 2.15 2.12 2.09 2.07
27 4.21 3.35 2.96 2.73 2.57 2.46 2.37 2.31 2.25 2.20 2.17 2.13 2.10 2.08 2.06
28 4.20 3.34 2.95 2.71 2.56 2.45 2.36 2.29 2.24 2.19 2.15 2.12 2.09 2.06 2.04
29 4.18 3.33 2.93 2.70 2.55 2.43 2.35 2.28 2.22 2.18 2.14 2.10 2.08 2.05 2.03
30 4.17 3.32 2.92 2.69 2.53 2.42 2.33 2.27 2.21 2.16 2.13 2.09 2.06 2.04 2.01
31 4.16 3.30 2.91 2.68 2.52 2.41 2.32 2.25 2.20 2.15 2.11 2.08 2.05 2.03 2.00
32 4.15 3.29 2.90 2.67 2.51 2.40 2.31 2.24 2.19 2.14 2.10 2.07 2.04 2.01 1.99
33 4.14 3.28 2.89 2.66 2.50 2.39 2.30 2.23 2.18 2.13 2.09 2.06 2.03 2.00 1.98
34 4.13 3.28 2.88 2.65 2.49 2.38 2.29 2.23 2.17 2.12 2.08 2.05 2.02 1.99 1.97
35 4.12 3.27 2.87 2.64 2.49 2.37 2.29 2.22 2.16 2.11 2.07 2.04 2.01 1.99 1.96
36 4.11 3.26 2.87 2.63 2.48 2.36 2.28 2.21 2.15 2.11 2.07 2.03 2.00 1.98 1.95
37 4.11 3.25 2.86 2.63 2.47 2.36 2.27 2.20 2.14 2.10 2.06 2.02 2.00 1.97 1.95
38 4.10 3.24 2.85 2.62 2.46 2.35 2.26 2.19 2.14 2.09 2.05 2.02 1.99 1.96 1.94
39 4.09 3.24 2.85 2.61 2.46 2.34 2.26 2.19 2.13 2.08 2.04 2.01 1.98 1.95 1.93
40 4.08 3.23 2.84 2.61 2.45 2.34 2.25 2.18 2.12 2.08 2.04 2.00 1.97 1.95 1.92
41 4.08 3.23 2.83 2.60 2.44 2.33 2.24 2.17 2.12 2.07 2.03 2.00 1.97 1.94 1.92
42 4.07 3.22 2.83 2.59 2.44 2.32 2.24 2.17 2.11 2.06 2.03 1.99 1.96 1.94 1.91
43 4.07 3.21 2.82 2.59 2.43 2.32 2.23 2.16 2.11 2.06 2.02 1.99 1.96 1.93 1.91



 

44 4.06 3.21 2.82 2.58 2.43 2.31 2.23 2.16 2.10 2.05 2.01 1.98 1.95 1.92 1.90
45 4.06 3.20 2.81 2.58 2.42 2.31 2.22 2.15 2.10 2.05 2.01 1.97 1.94 1.92 1.89

 

 

Titik Persentase Distribusi F untuk Probabilita = 0,05 
 

 
 

df untuk 
penyebut 

(N2) 

 
df untuk pembilang (N1) 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 
46 4.05 3.20 2.81 2.57 2.42 2.30 2.22 2.15 2.09 2.04 2.00 1.97 1.94 1.91 1.89 
47 4.05 3.20 2.80 2.57 2.41 2.30 2.21 2.14 2.09 2.04 2.00 1.96 1.93 1.91 1.88 
48 4.04 3.19 2.80 2.57 2.41 2.29 2.21 2.14 2.08 2.03 1.99 1.96 1.93 1.90 1.88 
49 4.04 3.19 2.79 2.56 2.40 2.29 2.20 2.13 2.08 2.03 1.99 1.96 1.93 1.90 1.88 
50 4.03 3.18 2.79 2.56 2.40 2.29 2.20 2.13 2.07 2.03 1.99 1.95 1.92 1.89 1.87 
51 4.03 3.18 2.79 2.55 2.40 2.28 2.20 2.13 2.07 2.02 1.98 1.95 1.92 1.89 1.87 
52 4.03 3.18 2.78 2.55 2.39 2.28 2.19 2.12 2.07 2.02 1.98 1.94 1.91 1.89 1.86 
53 4.02 3.17 2.78 2.55 2.39 2.28 2.19 2.12 2.06 2.01 1.97 1.94 1.91 1.88 1.86 
54 4.02 3.17 2.78 2.54 2.39 2.27 2.18 2.12 2.06 2.01 1.97 1.94 1.91 1.88 1.86 
55 4.02 3.16 2.77 2.54 2.38 2.27 2.18 2.11 2.06 2.01 1.97 1.93 1.90 1.88 1.85 
56 4.01 3.16 2.77 2.54 2.38 2.27 2.18 2.11 2.05 2.00 1.96 1.93 1.90 1.87 1.85 
57 4.01 3.16 2.77 2.53 2.38 2.26 2.18 2.11 2.05 2.00 1.96 1.93 1.90 1.87 1.85 
58 4.01 3.16 2.76 2.53 2.37 2.26 2.17 2.10 2.05 2.00 1.96 1.92 1.89 1.87 1.84 
59 4.00 3.15 2.76 2.53 2.37 2.26 2.17 2.10 2.04 2.00 1.96 1.92 1.89 1.86 1.84 
60 4.00 3.15 2.76 2.53 2.37 2.25 2.17 2.10 2.04 1.99 1.95 1.92 1.89 1.86 1.84 
61 4.00 3.15 2.76 2.52 2.37 2.25 2.16 2.09 2.04 1.99 1.95 1.91 1.88 1.86 1.83 
62 4.00 3.15 2.75 2.52 2.36 2.25 2.16 2.09 2.03 1.99 1.95 1.91 1.88 1.85 1.83 
63 3.99 3.14 2.75 2.52 2.36 2.25 2.16 2.09 2.03 1.98 1.94 1.91 1.88 1.85 1.83 
64 3.99 3.14 2.75 2.52 2.36 2.24 2.16 2.09 2.03 1.98 1.94 1.91 1.88 1.85 1.83 
65 3.99 3.14 2.75 2.51 2.36 2.24 2.15 2.08 2.03 1.98 1.94 1.90 1.87 1.85 1.82 
66 3.99 3.14 2.74 2.51 2.35 2.24 2.15 2.08 2.03 1.98 1.94 1.90 1.87 1.84 1.82 
67 3.98 3.13 2.74 2.51 2.35 2.24 2.15 2.08 2.02 1.98 1.93 1.90 1.87 1.84 1.82 
68 3.98 3.13 2.74 2.51 2.35 2.24 2.15 2.08 2.02 1.97 1.93 1.90 1.87 1.84 1.82 
69 3.98 3.13 2.74 2.50 2.35 2.23 2.15 2.08 2.02 1.97 1.93 1.90 1.86 1.84 1.81 
70 3.98 3.13 2.74 2.50 2.35 2.23 2.14 2.07 2.02 1.97 1.93 1.89 1.86 1.84 1.81 
71 3.98 3.13 2.73 2.50 2.34 2.23 2.14 2.07 2.01 1.97 1.93 1.89 1.86 1.83 1.81 
72 3.97 3.12 2.73 2.50 2.34 2.23 2.14 2.07 2.01 1.96 1.92 1.89 1.86 1.83 1.81 
73 3.97 3.12 2.73 2.50 2.34 2.23 2.14 2.07 2.01 1.96 1.92 1.89 1.86 1.83 1.81 
74 3.97 3.12 2.73 2.50 2.34 2.22 2.14 2.07 2.01 1.96 1.92 1.89 1.85 1.83 1.80 
75 3.97 3.12 2.73 2.49 2.34 2.22 2.13 2.06 2.01 1.96 1.92 1.88 1.85 1.83 1.80 
76 3.97 3.12 2.72 2.49 2.33 2.22 2.13 2.06 2.01 1.96 1.92 1.88 1.85 1.82 1.80 
77 3.97 3.12 2.72 2.49 2.33 2.22 2.13 2.06 2.00 1.96 1.92 1.88 1.85 1.82 1.80 
78 3.96 3.11 2.72 2.49 2.33 2.22 2.13 2.06 2.00 1.95 1.91 1.88 1.85 1.82 1.80 
79 3.96 3.11 2.72 2.49 2.33 2.22 2.13 2.06 2.00 1.95 1.91 1.88 1.85 1.82 1.79 
80 3.96 3.11 2.72 2.49 2.33 2.21 2.13 2.06 2.00 1.95 1.91 1.88 1.84 1.82 1.79 
81 3.96 3.11 2.72 2.48 2.33 2.21 2.12 2.05 2.00 1.95 1.91 1.87 1.84 1.82 1.79 
82 3.96 3.11 2.72 2.48 2.33 2.21 2.12 2.05 2.00 1.95 1.91 1.87 1.84 1.81 1.79 
83 3.96 3.11 2.71 2.48 2.32 2.21 2.12 2.05 1.99 1.95 1.91 1.87 1.84 1.81 1.79 



 

84 3.95 3.11 2.71 2.48 2.32 2.21 2.12 2.05 1.99 1.95 1.90 1.87 1.84 1.81 1.79 
85 3.95 3.10 2.71 2.48 2.32 2.21 2.12 2.05 1.99 1.94 1.90 1.87 1.84 1.81 1.79 
86 3.95 3.10 2.71 2.48 2.32 2.21 2.12 2.05 1.99 1.94 1.90 1.87 1.84 1.81 1.78 
87 3.95 3.10 2.71 2.48 2.32 2.20 2.12 2.05 1.99 1.94 1.90 1.87 1.83 1.81 1.78 
88 3.95 3.10 2.71 2.48 2.32 2.20 2.12 2.05 1.99 1.94 1.90 1.86 1.83 1.81 1.78 
89 3.95 3.10 2.71 2.47 2.32 2.20 2.11 2.04 1.99 1.94 1.90 1.86 1.83 1.80 1.78 
90 3.95 3.10 2.71 2.47 2.32 2.20 2.11 2.04 1.99 1.94 1.90 1.86 1.83 1.80 1.78 

 

 

 

Titik Persentase Distribusi F untuk Probabilita = 0,05 
 

 
 

df untuk 
penyebut 

(N2) 

 
df untuk pembilang (N1) 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 
91 3.95 3.10 2.70 2.47 2.31 2.20 2.11 2.04 1.98 1.94 1.90 1.86 1.83 1.80 1.78 
92 3.94 3.10 2.70 2.47 2.31 2.20 2.11 2.04 1.98 1.94 1.89 1.86 1.83 1.80 1.78 
93 3.94 3.09 2.70 2.47 2.31 2.20 2.11 2.04 1.98 1.93 1.89 1.86 1.83 1.80 1.78 
94 3.94 3.09 2.70 2.47 2.31 2.20 2.11 2.04 1.98 1.93 1.89 1.86 1.83 1.80 1.77 
95 3.94 3.09 2.70 2.47 2.31 2.20 2.11 2.04 1.98 1.93 1.89 1.86 1.82 1.80 1.77 
96 3.94 3.09 2.70 2.47 2.31 2.19 2.11 2.04 1.98 1.93 1.89 1.85 1.82 1.80 1.77 
97 3.94 3.09 2.70 2.47 2.31 2.19 2.11 2.04 1.98 1.93 1.89 1.85 1.82 1.80 1.77 
98 3.94 3.09 2.70 2.46 2.31 2.19 2.10 2.03 1.98 1.93 1.89 1.85 1.82 1.79 1.77 
99 3.94 3.09 2.70 2.46 2.31 2.19 2.10 2.03 1.98 1.93 1.89 1.85 1.82 1.79 1.77 

100 3.94 3.09 2.70 2.46 2.31 2.19 2.10 2.03 1.97 1.93 1.89 1.85 1.82 1.79 1.77 
101 3.94 3.09 2.69 2.46 2.30 2.19 2.10 2.03 1.97 1.93 1.88 1.85 1.82 1.79 1.77 
102 3.93 3.09 2.69 2.46 2.30 2.19 2.10 2.03 1.97 1.92 1.88 1.85 1.82 1.79 1.77 
103 3.93 3.08 2.69 2.46 2.30 2.19 2.10 2.03 1.97 1.92 1.88 1.85 1.82 1.79 1.76 
104 3.93 3.08 2.69 2.46 2.30 2.19 2.10 2.03 1.97 1.92 1.88 1.85 1.82 1.79 1.76 
105 3.93 3.08 2.69 2.46 2.30 2.19 2.10 2.03 1.97 1.92 1.88 1.85 1.81 1.79 1.76 
106 3.93 3.08 2.69 2.46 2.30 2.19 2.10 2.03 1.97 1.92 1.88 1.84 1.81 1.79 1.76 
107 3.93 3.08 2.69 2.46 2.30 2.18 2.10 2.03 1.97 1.92 1.88 1.84 1.81 1.79 1.76 
108 3.93 3.08 2.69 2.46 2.30 2.18 2.10 2.03 1.97 1.92 1.88 1.84 1.81 1.78 1.76 
109 3.93 3.08 2.69 2.45 2.30 2.18 2.09 2.02 1.97 1.92 1.88 1.84 1.81 1.78 1.76 
110 3.93 3.08 2.69 2.45 2.30 2.18 2.09 2.02 1.97 1.92 1.88 1.84 1.81 1.78 1.76 
111 3.93 3.08 2.69 2.45 2.30 2.18 2.09 2.02 1.97 1.92 1.88 1.84 1.81 1.78 1.76 
112 3.93 3.08 2.69 2.45 2.30 2.18 2.09 2.02 1.96 1.92 1.88 1.84 1.81 1.78 1.76 
113 3.93 3.08 2.68 2.45 2.29 2.18 2.09 2.02 1.96 1.92 1.87 1.84 1.81 1.78 1.76 
114 3.92 3.08 2.68 2.45 2.29 2.18 2.09 2.02 1.96 1.91 1.87 1.84 1.81 1.78 1.75 
115 3.92 3.08 2.68 2.45 2.29 2.18 2.09 2.02 1.96 1.91 1.87 1.84 1.81 1.78 1.75 
116 3.92 3.07 2.68 2.45 2.29 2.18 2.09 2.02 1.96 1.91 1.87 1.84 1.81 1.78 1.75 
117 3.92 3.07 2.68 2.45 2.29 2.18 2.09 2.02 1.96 1.91 1.87 1.84 1.80 1.78 1.75 
118 3.92 3.07 2.68 2.45 2.29 2.18 2.09 2.02 1.96 1.91 1.87 1.84 1.80 1.78 1.75 
119 3.92 3.07 2.68 2.45 2.29 2.18 2.09 2.02 1.96 1.91 1.87 1.83 1.80 1.78 1.75 
120 3.92 3.07 2.68 2.45 2.29 2.18 2.09 2.02 1.96 1.91 1.87 1.83 1.80 1.78 1.75 
121 3.92 3.07 2.68 2.45 2.29 2.17 2.09 2.02 1.96 1.91 1.87 1.83 1.80 1.77 1.75 



 

122 3.92 3.07 2.68 2.45 2.29 2.17 2.09 2.02 1.96 1.91 1.87 1.83 1.80 1.77 1.75 
123 3.92 3.07 2.68 2.45 2.29 2.17 2.08 2.01 1.96 1.91 1.87 1.83 1.80 1.77 1.75 
124 3.92 3.07 2.68 2.44 2.29 2.17 2.08 2.01 1.96 1.91 1.87 1.83 1.80 1.77 1.75 
125 3.92 3.07 2.68 2.44 2.29 2.17 2.08 2.01 1.96 1.91 1.87 1.83 1.80 1.77 1.75 
126 3.92 3.07 2.68 2.44 2.29 2.17 2.08 2.01 1.95 1.91 1.87 1.83 1.80 1.77 1.75 
127 3.92 3.07 2.68 2.44 2.29 2.17 2.08 2.01 1.95 1.91 1.86 1.83 1.80 1.77 1.75 
128 3.92 3.07 2.68 2.44 2.29 2.17 2.08 2.01 1.95 1.91 1.86 1.83 1.80 1.77 1.75 
129 3.91 3.07 2.67 2.44 2.28 2.17 2.08 2.01 1.95 1.90 1.86 1.83 1.80 1.77 1.74 
130 3.91 3.07 2.67 2.44 2.28 2.17 2.08 2.01 1.95 1.90 1.86 1.83 1.80 1.77 1.74 
131 3.91 3.07 2.67 2.44 2.28 2.17 2.08 2.01 1.95 1.90 1.86 1.83 1.80 1.77 1.74 
132 3.91 3.06 2.67 2.44 2.28 2.17 2.08 2.01 1.95 1.90 1.86 1.83 1.79 1.77 1.74 
133 3.91 3.06 2.67 2.44 2.28 2.17 2.08 2.01 1.95 1.90 1.86 1.83 1.79 1.77 1.74 
134 3.91 3.06 2.67 2.44 2.28 2.17 2.08 2.01 1.95 1.90 1.86 1.83 1.79 1.77 1.74 
135 3.91 3.06 2.67 2.44 2.28 2.17 2.08 2.01 1.95 1.90 1.86 1.82 1.79 1.77 1.74 

 

 

 

 

 

 

Titik Persentase Distribusi F untuk Probabilita = 0,05 
 

 
 

df untuk 
penyebut 

(N2) 

 
df untuk pembilang (N1) 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 
136 3.91 3.06 2.67 2.44 2.28 2.17 2.08 2.01 1.95 1.90 1.86 1.82 1.79 1.77 1.74 
137 3.91 3.06 2.67 2.44 2.28 2.17 2.08 2.01 1.95 1.90 1.86 1.82 1.79 1.76 1.74 
138 3.91 3.06 2.67 2.44 2.28 2.16 2.08 2.01 1.95 1.90 1.86 1.82 1.79 1.76 1.74 
139 3.91 3.06 2.67 2.44 2.28 2.16 2.08 2.01 1.95 1.90 1.86 1.82 1.79 1.76 1.74 
140 3.91 3.06 2.67 2.44 2.28 2.16 2.08 2.01 1.95 1.90 1.86 1.82 1.79 1.76 1.74 
141 3.91 3.06 2.67 2.44 2.28 2.16 2.08 2.00 1.95 1.90 1.86 1.82 1.79 1.76 1.74 
142 3.91 3.06 2.67 2.44 2.28 2.16 2.07 2.00 1.95 1.90 1.86 1.82 1.79 1.76 1.74 
143 3.91 3.06 2.67 2.43 2.28 2.16 2.07 2.00 1.95 1.90 1.86 1.82 1.79 1.76 1.74 
144 3.91 3.06 2.67 2.43 2.28 2.16 2.07 2.00 1.95 1.90 1.86 1.82 1.79 1.76 1.74 
145 3.91 3.06 2.67 2.43 2.28 2.16 2.07 2.00 1.94 1.90 1.86 1.82 1.79 1.76 1.74 
146 3.91 3.06 2.67 2.43 2.28 2.16 2.07 2.00 1.94 1.90 1.85 1.82 1.79 1.76 1.74 
147 3.91 3.06 2.67 2.43 2.28 2.16 2.07 2.00 1.94 1.90 1.85 1.82 1.79 1.76 1.73 
148 3.91 3.06 2.67 2.43 2.28 2.16 2.07 2.00 1.94 1.90 1.85 1.82 1.79 1.76 1.73 
149 3.90 3.06 2.67 2.43 2.27 2.16 2.07 2.00 1.94 1.89 1.85 1.82 1.79 1.76 1.73 
150 3.90 3.06 2.66 2.43 2.27 2.16 2.07 2.00 1.94 1.89 1.85 1.82 1.79 1.76 1.73 
151 3.90 3.06 2.66 2.43 2.27 2.16 2.07 2.00 1.94 1.89 1.85 1.82 1.79 1.76 1.73 
152 3.90 3.06 2.66 2.43 2.27 2.16 2.07 2.00 1.94 1.89 1.85 1.82 1.79 1.76 1.73 
153 3.90 3.06 2.66 2.43 2.27 2.16 2.07 2.00 1.94 1.89 1.85 1.82 1.78 1.76 1.73 
154 3.90 3.05 2.66 2.43 2.27 2.16 2.07 2.00 1.94 1.89 1.85 1.82 1.78 1.76 1.73 



 

155 3.90 3.05 2.66 2.43 2.27 2.16 2.07 2.00 1.94 1.89 1.85 1.82 1.78 1.76 1.73 
156 3.90 3.05 2.66 2.43 2.27 2.16 2.07 2.00 1.94 1.89 1.85 1.81 1.78 1.76 1.73 
157 3.90 3.05 2.66 2.43 2.27 2.16 2.07 2.00 1.94 1.89 1.85 1.81 1.78 1.76 1.73 
158 3.90 3.05 2.66 2.43 2.27 2.16 2.07 2.00 1.94 1.89 1.85 1.81 1.78 1.75 1.73 
159 3.90 3.05 2.66 2.43 2.27 2.16 2.07 2.00 1.94 1.89 1.85 1.81 1.78 1.75 1.73 
160 3.90 3.05 2.66 2.43 2.27 2.16 2.07 2.00 1.94 1.89 1.85 1.81 1.78 1.75 1.73 
161 3.90 3.05 2.66 2.43 2.27 2.16 2.07 2.00 1.94 1.89 1.85 1.81 1.78 1.75 1.73 
162 3.90 3.05 2.66 2.43 2.27 2.15 2.07 2.00 1.94 1.89 1.85 1.81 1.78 1.75 1.73 
163 3.90 3.05 2.66 2.43 2.27 2.15 2.07 2.00 1.94 1.89 1.85 1.81 1.78 1.75 1.73 
164 3.90 3.05 2.66 2.43 2.27 2.15 2.07 2.00 1.94 1.89 1.85 1.81 1.78 1.75 1.73 
165 3.90 3.05 2.66 2.43 2.27 2.15 2.07 1.99 1.94 1.89 1.85 1.81 1.78 1.75 1.73 
166 3.90 3.05 2.66 2.43 2.27 2.15 2.07 1.99 1.94 1.89 1.85 1.81 1.78 1.75 1.73 
167 3.90 3.05 2.66 2.43 2.27 2.15 2.06 1.99 1.94 1.89 1.85 1.81 1.78 1.75 1.73 
168 3.90 3.05 2.66 2.43 2.27 2.15 2.06 1.99 1.94 1.89 1.85 1.81 1.78 1.75 1.73 
169 3.90 3.05 2.66 2.43 2.27 2.15 2.06 1.99 1.94 1.89 1.85 1.81 1.78 1.75 1.73 
170 3.90 3.05 2.66 2.42 2.27 2.15 2.06 1.99 1.94 1.89 1.85 1.81 1.78 1.75 1.73 
171 3.90 3.05 2.66 2.42 2.27 2.15 2.06 1.99 1.93 1.89 1.85 1.81 1.78 1.75 1.73 
172 3.90 3.05 2.66 2.42 2.27 2.15 2.06 1.99 1.93 1.89 1.84 1.81 1.78 1.75 1.72 
173 3.90 3.05 2.66 2.42 2.27 2.15 2.06 1.99 1.93 1.89 1.84 1.81 1.78 1.75 1.72 
174 3.90 3.05 2.66 2.42 2.27 2.15 2.06 1.99 1.93 1.89 1.84 1.81 1.78 1.75 1.72 
175 3.90 3.05 2.66 2.42 2.27 2.15 2.06 1.99 1.93 1.89 1.84 1.81 1.78 1.75 1.72 
176 3.89 3.05 2.66 2.42 2.27 2.15 2.06 1.99 1.93 1.88 1.84 1.81 1.78 1.75 1.72 
177 3.89 3.05 2.66 2.42 2.27 2.15 2.06 1.99 1.93 1.88 1.84 1.81 1.78 1.75 1.72 
178 3.89 3.05 2.66 2.42 2.26 2.15 2.06 1.99 1.93 1.88 1.84 1.81 1.78 1.75 1.72 
179 3.89 3.05 2.66 2.42 2.26 2.15 2.06 1.99 1.93 1.88 1.84 1.81 1.78 1.75 1.72 
180 3.89 3.05 2.65 2.42 2.26 2.15 2.06 1.99 1.93 1.88 1.84 1.81 1.77 1.75 1.72 

 

 

 

Tabel Distribusi T 

 

Pr 0.25 0.10 0.05 0.025 0.01 0.005 0.001 
df 0.50 0.20 0.10 0.050 0.02 0.010 0.002 

1 1.00000 3.07768 6.31375 12.70620 31.82052 63.65674 318.30884 
2 0.81650 1.88562 2.91999 4.30265 6.96456 9.92484 22.32712 
3 0.76489 1.63774 2.35336 3.18245 4.54070 5.84091 10.21453 
4 0.74070 1.53321 2.13185 2.77645 3.74695 4.60409 7.17318 
5 0.72669 1.47588 2.01505 2.57058 3.36493 4.03214 5.89343 
6 0.71756 1.43976 1.94318 2.44691 3.14267 3.70743 5.20763 
7 0.71114 1.41492 1.89458 2.36462 2.99795 3.49948 4.78529 
8 0.70639 1.39682 1.85955 2.30600 2.89646 3.35539 4.50079 
9 0.70272 1.38303 1.83311 2.26216 2.82144 3.24984 4.29681 

10 0.69981 1.37218 1.81246 2.22814 2.76377 3.16927 4.14370 
11 0.69745 1.36343 1.79588 2.20099 2.71808 3.10581 4.02470 
12 0.69548 1.35622 1.78229 2.17881 2.68100 3.05454 3.92963 
13 0.69383 1.35017 1.77093 2.16037 2.65031 3.01228 3.85198 



 

14 0.69242 1.34503 1.76131 2.14479 2.62449 2.97684 3.78739 
15 0.69120 1.34061 1.75305 2.13145 2.60248 2.94671 3.73283 
16 0.69013 1.33676 1.74588 2.11991 2.58349 2.92078 3.68615 
17 0.68920 1.33338 1.73961 2.10982 2.56693 2.89823 3.64577 
18 0.68836 1.33039 1.73406 2.10092 2.55238 2.87844 3.61048 
19 0.68762 1.32773 1.72913 2.09302 2.53948 2.86093 3.57940 
20 0.68695 1.32534 1.72472 2.08596 2.52798 2.84534 3.55181 
21 0.68635 1.32319 1.72074 2.07961 2.51765 2.83136 3.52715 
22 0.68581 1.32124 1.71714 2.07387 2.50832 2.81876 3.50499 
23 0.68531 1.31946 1.71387 2.06866 2.49987 2.80734 3.48496 
24 0.68485 1.31784 1.71088 2.06390 2.49216 2.79694 3.46678 
25 0.68443 1.31635 1.70814 2.05954 2.48511 2.78744 3.45019 
26 0.68404 1.31497 1.70562 2.05553 2.47863 2.77871 3.43500 
27 0.68368 1.31370 1.70329 2.05183 2.47266 2.77068 3.42103 
28 0.68335 1.31253 1.70113 2.04841 2.46714 2.76326 3.40816 
29 0.68304 1.31143 1.69913 2.04523 2.46202 2.75639 3.39624 
30 0.68276 1.31042 1.69726 2.04227 2.45726 2.75000 3.38518 
31 0.68249 1.30946 1.69552 2.03951 2.45282 2.74404 3.37490 
32 0.68223 1.30857 1.69389 2.03693 2.44868 2.73848 3.36531 
33 0.68200 1.30774 1.69236 2.03452 2.44479 2.73328 3.35634 
34 0.68177 1.30695 1.69092 2.03224 2.44115 2.72839 3.34793 
35 0.68156 1.30621 1.68957 2.03011 2.43772 2.72381 3.34005 
36 0.68137 1.30551 1.68830 2.02809 2.43449 2.71948 3.33262 
37 0.68118 1.30485 1.68709 2.02619 2.43145 2.71541 3.32563 
38 0.68100 1.30423 1.68595 2.02439 2.42857 2.71156 3.31903 
39 0.68083 1.30364 1.68488 2.02269 2.42584 2.70791 3.31279 
40 0.68067 1.30308 1.68385 2.02108 2.42326 2.70446 3.30688 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



 

 

Pr 0.25 0.10 0.05 0.025 0.01 0.005 0.001 
df 0.50 0.20 0.10 0.050 0.02 0.010 0.002 

41 0.68052 1.30254 1.68288 2.01954 2.42080 2.70118 3.30127 
42 0.68038 1.30204 1.68195 2.01808 2.41847 2.69807 3.29595 
43 0.68024 1.30155 1.68107 2.01669 2.41625 2.69510 3.29089 
44 0.68011 1.30109 1.68023 2.01537 2.41413 2.69228 3.28607 
45 0.67998 1.30065 1.67943 2.01410 2.41212 2.68959 3.28148 
46 0.67986 1.30023 1.67866 2.01290 2.41019 2.68701 3.27710 
47 0.67975 1.29982 1.67793 2.01174 2.40835 2.68456 3.27291 
48 0.67964 1.29944 1.67722 2.01063 2.40658 2.68220 3.26891 
49 0.67953 1.29907 1.67655 2.00958 2.40489 2.67995 3.26508 
50 0.67943 1.29871 1.67591 2.00856 2.40327 2.67779 3.26141 
51 0.67933 1.29837 1.67528 2.00758 2.40172 2.67572 3.25789 
52 0.67924 1.29805 1.67469 2.00665 2.40022 2.67373 3.25451 
53 0.67915 1.29773 1.67412 2.00575 2.39879 2.67182 3.25127 
54 0.67906 1.29743 1.67356 2.00488 2.39741 2.66998 3.24815 
55 0.67898 1.29713 1.67303 2.00404 2.39608 2.66822 3.24515 
56 0.67890 1.29685 1.67252 2.00324 2.39480 2.66651 3.24226 
57 0.67882 1.29658 1.67203 2.00247 2.39357 2.66487 3.23948 
58 0.67874 1.29632 1.67155 2.00172 2.39238 2.66329 3.23680 
59 0.67867 1.29607 1.67109 2.00100 2.39123 2.66176 3.23421 
60 0.67860 1.29582 1.67065 2.00030 2.39012 2.66028 3.23171 
61 0.67853 1.29558 1.67022 1.99962 2.38905 2.65886 3.22930 
62 0.67847 1.29536 1.66980 1.99897 2.38801 2.65748 3.22696 
63 0.67840 1.29513 1.66940 1.99834 2.38701 2.65615 3.22471 
64 0.67834 1.29492 1.66901 1.99773 2.38604 2.65485 3.22253 
65 0.67828 1.29471 1.66864 1.99714 2.38510 2.65360 3.22041 
66 0.67823 1.29451 1.66827 1.99656 2.38419 2.65239 3.21837 
67 0.67817 1.29432 1.66792 1.99601 2.38330 2.65122 3.21639 
68 0.67811 1.29413 1.66757 1.99547 2.38245 2.65008 3.21446 
69 0.67806 1.29394 1.66724 1.99495 2.38161 2.64898 3.21260 
70 0.67801 1.29376 1.66691 1.99444 2.38081 2.64790 3.21079 
71 0.67796 1.29359 1.66660 1.99394 2.38002 2.64686 3.20903 
72 0.67791 1.29342 1.66629 1.99346 2.37926 2.64585 3.20733 
73 0.67787 1.29326 1.66600 1.99300 2.37852 2.64487 3.20567 
74 0.67782 1.29310 1.66571 1.99254 2.37780 2.64391 3.20406 
75 0.67778 1.29294 1.66543 1.99210 2.37710 2.64298 3.20249 
76 0.67773 1.29279 1.66515 1.99167 2.37642 2.64208 3.20096 
77 0.67769 1.29264 1.66488 1.99125 2.37576 2.64120 3.19948 
78 0.67765 1.29250 1.66462 1.99085 2.37511 2.64034 3.19804 
79 0.67761 1.29236 1.66437 1.99045 2.37448 2.63950 3.19663 
80 0.67757 1.29222 1.66412 1.99006 2.37387 2.63869 3.19526 

 

 

 

 



 

Pr 0.25 0.10 0.05 0.025 0.01 0.005 0.001 
df 0.50 0.20 0.10 0.050 0.02 0.010 0.002 

81 0.67753 1.29209 1.66388 1.98969 2.37327 2.63790 3.19392 
82 0.67749 1.29196 1.66365 1.98932 2.37269 2.63712 3.19262 
83 0.67746 1.29183 1.66342 1.98896 2.37212 2.63637 3.19135 
84 0.67742 1.29171 1.66320 1.98861 2.37156 2.63563 3.19011 
85 0.67739 1.29159 1.66298 1.98827 2.37102 2.63491 3.18890 
86 0.67735 1.29147 1.66277 1.98793 2.37049 2.63421 3.18772 
87 0.67732 1.29136 1.66256 1.98761 2.36998 2.63353 3.18657 
88 0.67729 1.29125 1.66235 1.98729 2.36947 2.63286 3.18544 
89 0.67726 1.29114 1.66216 1.98698 2.36898 2.63220 3.18434 
90 0.67723 1.29103 1.66196 1.98667 2.36850 2.63157 3.18327 
91 0.67720 1.29092 1.66177 1.98638 2.36803 2.63094 3.18222 
92 0.67717 1.29082 1.66159 1.98609 2.36757 2.63033 3.18119 
93 0.67714 1.29072 1.66140 1.98580 2.36712 2.62973 3.18019 
94 0.67711 1.29062 1.66123 1.98552 2.36667 2.62915 3.17921 
95 0.67708 1.29053 1.66105 1.98525 2.36624 2.62858 3.17825 
96 0.67705 1.29043 1.66088 1.98498 2.36582 2.62802 3.17731 
97 0.67703 1.29034 1.66071 1.98472 2.36541 2.62747 3.17639 
98 0.67700 1.29025 1.66055 1.98447 2.36500 2.62693 3.17549 
99 0.67698 1.29016 1.66039 1.98422 2.36461 2.62641 3.17460 

100 0.67695 1.29007 1.66023 1.98397 2.36422 2.62589 3.17374 
101 0.67693 1.28999 1.66008 1.98373 2.36384 2.62539 3.17289 
102 0.67690 1.28991 1.65993 1.98350 2.36346 2.62489 3.17206 
103 0.67688 1.28982 1.65978 1.98326 2.36310 2.62441 3.17125 
104 0.67686 1.28974 1.65964 1.98304 2.36274 2.62393 3.17045 
105 0.67683 1.28967 1.65950 1.98282 2.36239 2.62347 3.16967 
106 0.67681 1.28959 1.65936 1.98260 2.36204 2.62301 3.16890 
107 0.67679 1.28951 1.65922 1.98238 2.36170 2.62256 3.16815 
108 0.67677 1.28944 1.65909 1.98217 2.36137 2.62212 3.16741 
109 0.67675 1.28937 1.65895 1.98197 2.36105 2.62169 3.16669 
110 0.67673 1.28930 1.65882 1.98177 2.36073 2.62126 3.16598 
111 0.67671 1.28922 1.65870 1.98157 2.36041 2.62085 3.16528 
112 0.67669 1.28916 1.65857 1.98137 2.36010 2.62044 3.16460 
113 0.67667 1.28909 1.65845 1.98118 2.35980 2.62004 3.16392 
114 0.67665 1.28902 1.65833 1.98099 2.35950 2.61964 3.16326 
115 0.67663 1.28896 1.65821 1.98081 2.35921 2.61926 3.16262 
116 0.67661 1.28889 1.65810 1.98063 2.35892 2.61888 3.16198 
117 0.67659 1.28883 1.65798 1.98045 2.35864 2.61850 3.16135 
118 0.67657 1.28877 1.65787 1.98027 2.35837 2.61814 3.16074 
119 0.67656 1.28871 1.65776 1.98010 2.35809 2.61778 3.16013 
120 0.67654 1.28865 1.65765 1.97993 2.35782 2.61742 3.15954 

 

 

 

 

 



 

 

Pr 0.25 0.10 0.05 0.025 0.01 0.005 0.001 
df 0.50 0.20 0.10 0.050 0.02 0.010 0.002 

121 0.67652 1.28859 1.65754 1.97976 2.35756 2.61707 3.15895 
122 0.67651 1.28853 1.65744 1.97960 2.35730 2.61673 3.15838 
123 0.67649 1.28847 1.65734 1.97944 2.35705 2.61639 3.15781 
124 0.67647 1.28842 1.65723 1.97928 2.35680 2.61606 3.15726 
125 0.67646 1.28836 1.65714 1.97912 2.35655 2.61573 3.15671 
126 0.67644 1.28831 1.65704 1.97897 2.35631 2.61541 3.15617 
127 0.67643 1.28825 1.65694 1.97882 2.35607 2.61510 3.15565 
128 0.67641 1.28820 1.65685 1.97867 2.35583 2.61478 3.15512 
129 0.67640 1.28815 1.65675 1.97852 2.35560 2.61448 3.15461 
130 0.67638 1.28810 1.65666 1.97838 2.35537 2.61418 3.15411 
131 0.67637 1.28805 1.65657 1.97824 2.35515 2.61388 3.15361 
132 0.67635 1.28800 1.65648 1.97810 2.35493 2.61359 3.15312 
133 0.67634 1.28795 1.65639 1.97796 2.35471 2.61330 3.15264 
134 0.67633 1.28790 1.65630 1.97783 2.35450 2.61302 3.15217 
135 0.67631 1.28785 1.65622 1.97769 2.35429 2.61274 3.15170 
136 0.67630 1.28781 1.65613 1.97756 2.35408 2.61246 3.15124 
137 0.67628 1.28776 1.65605 1.97743 2.35387 2.61219 3.15079 
138 0.67627 1.28772 1.65597 1.97730 2.35367 2.61193 3.15034 
139 0.67626 1.28767 1.65589 1.97718 2.35347 2.61166 3.14990 
140 0.67625 1.28763 1.65581 1.97705 2.35328 2.61140 3.14947 
141 0.67623 1.28758 1.65573 1.97693 2.35309 2.61115 3.14904 
142 0.67622 1.28754 1.65566 1.97681 2.35289 2.61090 3.14862 
143 0.67621 1.28750 1.65558 1.97669 2.35271 2.61065 3.14820 
144 0.67620 1.28746 1.65550 1.97658 2.35252 2.61040 3.14779 
145 0.67619 1.28742 1.65543 1.97646 2.35234 2.61016 3.14739 
146 0.67617 1.28738 1.65536 1.97635 2.35216 2.60992 3.14699 
147 0.67616 1.28734 1.65529 1.97623 2.35198 2.60969 3.14660 
148 0.67615 1.28730 1.65521 1.97612 2.35181 2.60946 3.14621 
149 0.67614 1.28726 1.65514 1.97601 2.35163 2.60923 3.14583 
150 0.67613 1.28722 1.65508 1.97591 2.35146 2.60900 3.14545 
151 0.67612 1.28718 1.65501 1.97580 2.35130 2.60878 3.14508 
152 0.67611 1.28715 1.65494 1.97569 2.35113 2.60856 3.14471 
153 0.67610 1.28711 1.65487 1.97559 2.35097 2.60834 3.14435 
154 0.67609 1.28707 1.65481 1.97549 2.35081 2.60813 3.14400 
155 0.67608 1.28704 1.65474 1.97539 2.35065 2.60792 3.14364 
156 0.67607 1.28700 1.65468 1.97529 2.35049 2.60771 3.14330 
157 0.67606 1.28697 1.65462 1.97519 2.35033 2.60751 3.14295 
158 0.67605 1.28693 1.65455 1.97509 2.35018 2.60730 3.14261 
159 0.67604 1.28690 1.65449 1.97500 2.35003 2.60710 3.14228 
160 0.67603 1.28687 1.65443 1.97490 2.34988 2.60691 3.14195 

 

 

 

 



 

Pr 0.25 0.10 0.05 0.025 0.01 0.005 0.001 
df 0.50 0.20 0.10 0.050 0.02 0.010 0.002 

121 0.67652 1.28859 1.65754 1.97976 2.35756 2.61707 3.15895 
122 0.67651 1.28853 1.65744 1.97960 2.35730 2.61673 3.15838 
123 0.67649 1.28847 1.65734 1.97944 2.35705 2.61639 3.15781 
124 0.67647 1.28842 1.65723 1.97928 2.35680 2.61606 3.15726 
125 0.67646 1.28836 1.65714 1.97912 2.35655 2.61573 3.15671 
126 0.67644 1.28831 1.65704 1.97897 2.35631 2.61541 3.15617 
127 0.67643 1.28825 1.65694 1.97882 2.35607 2.61510 3.15565 
128 0.67641 1.28820 1.65685 1.97867 2.35583 2.61478 3.15512 
129 0.67640 1.28815 1.65675 1.97852 2.35560 2.61448 3.15461 
130 0.67638 1.28810 1.65666 1.97838 2.35537 2.61418 3.15411 
131 0.67637 1.28805 1.65657 1.97824 2.35515 2.61388 3.15361 
132 0.67635 1.28800 1.65648 1.97810 2.35493 2.61359 3.15312 
133 0.67634 1.28795 1.65639 1.97796 2.35471 2.61330 3.15264 
134 0.67633 1.28790 1.65630 1.97783 2.35450 2.61302 3.15217 
135 0.67631 1.28785 1.65622 1.97769 2.35429 2.61274 3.15170 
136 0.67630 1.28781 1.65613 1.97756 2.35408 2.61246 3.15124 
137 0.67628 1.28776 1.65605 1.97743 2.35387 2.61219 3.15079 
138 0.67627 1.28772 1.65597 1.97730 2.35367 2.61193 3.15034 
139 0.67626 1.28767 1.65589 1.97718 2.35347 2.61166 3.14990 
140 0.67625 1.28763 1.65581 1.97705 2.35328 2.61140 3.14947 
141 0.67623 1.28758 1.65573 1.97693 2.35309 2.61115 3.14904 
142 0.67622 1.28754 1.65566 1.97681 2.35289 2.61090 3.14862 
143 0.67621 1.28750 1.65558 1.97669 2.35271 2.61065 3.14820 
144 0.67620 1.28746 1.65550 1.97658 2.35252 2.61040 3.14779 
145 0.67619 1.28742 1.65543 1.97646 2.35234 2.61016 3.14739 
146 0.67617 1.28738 1.65536 1.97635 2.35216 2.60992 3.14699 
147 0.67616 1.28734 1.65529 1.97623 2.35198 2.60969 3.14660 
148 0.67615 1.28730 1.65521 1.97612 2.35181 2.60946 3.14621 
149 0.67614 1.28726 1.65514 1.97601 2.35163 2.60923 3.14583 
150 0.67613 1.28722 1.65508 1.97591 2.35146 2.60900 3.14545 
151 0.67612 1.28718 1.65501 1.97580 2.35130 2.60878 3.14508 
152 0.67611 1.28715 1.65494 1.97569 2.35113 2.60856 3.14471 
153 0.67610 1.28711 1.65487 1.97559 2.35097 2.60834 3.14435 
154 0.67609 1.28707 1.65481 1.97549 2.35081 2.60813 3.14400 
155 0.67608 1.28704 1.65474 1.97539 2.35065 2.60792 3.14364 
156 0.67607 1.28700 1.65468 1.97529 2.35049 2.60771 3.14330 
157 0.67606 1.28697 1.65462 1.97519 2.35033 2.60751 3.14295 
158 0.67605 1.28693 1.65455 1.97509 2.35018 2.60730 3.14261 
159 0.67604 1.28690 1.65449 1.97500 2.35003 2.60710 3.14228 
160 0.67603 1.28687 1.65443 1.97490 2.34988 2.60691 3.14195 

 

 

  



 

Tabel Distribusi R 

 

 
 

df = (N-2) 

Tingkat signifikansi untuk uji satu arah 
0.05 0.025 0.01 0.005 0.0005 
Tingkat signifikansi untuk uji dua arah 

0.1 0.05 0.02 0.01 0.001 
1 0.9877 0.9969 0.9995 0.9999 1.0000 
2 0.9000 0.9500 0.9800 0.9900 0.9990 
3 0.8054 0.8783 0.9343 0.9587 0.9911 
4 0.7293 0.8114 0.8822 0.9172 0.9741 
5 0.6694 0.7545 0.8329 0.8745 0.9509 
6 0.6215 0.7067 0.7887 0.8343 0.9249 
7 0.5822 0.6664 0.7498 0.7977 0.8983 
8 0.5494 0.6319 0.7155 0.7646 0.8721 
9 0.5214 0.6021 0.6851 0.7348 0.8470 

10 0.4973 0.5760 0.6581 0.7079 0.8233 
11 0.4762 0.5529 0.6339 0.6835 0.8010 
12 0.4575 0.5324 0.6120 0.6614 0.7800 

13 0.4409 0.5140 0.5923 0.6411 0.7604 
14 0.4259 0.4973 0.5742 0.6226 0.7419 
15 0.4124 0.4821 0.5577 0.6055 0.7247 

16 0.4000 0.4683 0.5425 0.5897 0.7084 
17 0.3887 0.4555 0.5285 0.5751 0.6932 
18 0.3783 0.4438 0.5155 0.5614 0.6788 
19 0.3687 0.4329 0.5034 0.5487 0.6652 
20 0.3598 0.4227 0.4921 0.5368 0.6524 
21 0.3515 0.4132 0.4815 0.5256 0.6402 
22 0.3438 0.4044 0.4716 0.5151 0.6287 

23 0.3365 0.3961 0.4622 0.5052 0.6178 
24 0.3297 0.3882 0.4534 0.4958 0.6074 
25 0.3233 0.3809 0.4451 0.4869 0.5974 
26 0.3172 0.3739 0.4372 0.4785 0.5880 
27 0.3115 0.3673 0.4297 0.4705 0.5790 
28 0.3061 0.3610 0.4226 0.4629 0.5703 
29 0.3009 0.3550 0.4158 0.4556 0.5620 

30 0.2960 0.3494 0.4093 0.4487 0.5541 
31 0.2913 0.3440 0.4032 0.4421 0.5465 
32 0.2869 0.3388 0.3972 0.4357 0.5392 
33 0.2826 0.3338 0.3916 0.4296 0.5322 
34 0.2785 0.3291 0.3862 0.4238 0.5254 



 

35 0.2746 0.3246 0.3810 0.4182 0.5189 
36 0.2709 0.3202 0.3760 0.4128 0.5126 

37 0.2673 0.3160 0.3712 0.4076 0.5066 
38 0.2638 0.3120 0.3665 0.4026 0.5007 
39 0.2605 0.3081 0.3621 0.3978 0.4950 
40 0.2573 0.3044 0.3578 0.3932 0.4896 
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