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MOTTO 

 

 

“In any moment of decision, the best thing you can do is the right thing, the next 

best thing is the wrong thing, and the worst thing you can do is nothing” 

-Theodore Rooseveld- 
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Az-Zahrah, Salsabila Putri, 2024, Pengaruh intensitas Penggunaan Paylater dan 

Pengambilan Keputusan Terhadap Pembelian Kompulsif Mahasiswa Pengguna 

Shopee di Fakultas Psikologi. Universitas Islam Negeri Maulana Malik Ibrahim 

Malang 

Dosen Pembimbing: Hilda Halida, M. Psi & Abd. Hamid Cholili, M. Psi 
 

Kata Kunci : Intensitas Penggunaan Paylater, Pengambilan Keputusan, Pembelian 

Kompulsif 

Perkembangan teknologi keuangan, terutama layanan paylater, telah 

mengubah perilaku belanja mahasiswa di Indonesia, khususnya di Fakultas 

Psikologi. Layanan ini menarik bagi mahasiswa yang ingin memenuhi berbagai 

kebutuhan atau keinginan mereka tanpa harus memikirkan pengeluaran langsung. 

Intensitas penggunaan layanan paylater di Kalangan mahasiswa Fakultas Psikologi 

pengguna Shopee berpengaruh besar terhadap pola pengambilan keputusan dan 

kecenderungan pembelian kompulsif. Penelitian ini bertujuan untuk mengukur 

Tingkat intensitas penggunaan paylater, pengambilan Keputusan, dan pembelian 

kompulsif mahasiswa pengguna shopee di fakultas psikologi UIN Malang, 

mengkaji pengaruh intensitas penggunaan paylater terhadap pembeliann kompulsif, 

pengaruh pengambilan Keputusan terhadap pembelian kompulsif, serta pengaruh 

intensitas penggunaan paylater dan pengambilan Keputusan terhadap pembelian 

kompulsif. Metode penelitian ini menggunakan kuantitatif dengan melibatkan 166 

mahasiswa fakultas psikologi. Teknik pengumpulan data dilakukan menggunakan 

kuisioner dengan instrument skala intensitas penggunaan paylater, skala 

pengambilan Keputusan dan skala pembelian kompulsif. Teknik analisis data 

menggunakan analisis regresi linier berganda. 

Berdasarkan hasil penelitian, bahwa Tingkat intensitas penggunaan paylater 

berada pada taraf sedang (63,86%), Tingkat pengambilan Keputusan pada taraf 

(66,87%), dan Tingkat pembelian kompulsif pada taraf sedang (63,67%). Pada Uji 

T, intensitas penggunaan paylater mempengaruhi pembelian kompulsif (sig. 0,00 

> 0,05), pengambilan Keputusan mempengaruhi pembelian kompulsif (sig. 0,00 

>0,05). Pada Uji F, terdapat signifikansi intensitas penggunaan paylater dan 

pengambilan Keputusan terhadap pembelian kompulsif dengan p – 0,000 > 0,05. 

Pada hasil uji koefisien determinasi, intensitas penggunaan paylater memiliki 

pengaruh terhadap pengambilan Keputusan sebesar 0,337 (33,7%), pengambilan 

Keputusan memiliki pengaruh sebesar 0,231 (23,1%), intensitas penggunaan 

paylater dan pengambilan Keputusan memiliki pengaruh terhadap pembelian 

kompulsif sebesar 40,8%). 
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Az-Zahrah, Salsabila Putri, 2024, The Influence of Paylater Use Intensity and 

Decision Making on Compulsive Buying of Shopee User Student at the Faculty of 

Psychology, Maulana Malik Ibrahim State Islamic University Malang 

Supervisor : Hilda Halida, M. Psi & Abd. Hamid Cholili, M. Psi 

Keywords : Intensity of Paylater Use, Decision Making, Compulsive Buying 

The development of financial technology, especially paylater services, has 

changed the shopping behavior of students in Indonesia, especially in the Faculty 

of Psychology. This service is attractive to students who want to fulfill their various 

needs or desires without having to think about direct expenses. The intensity of use 

of paylater services among students of the Faculty of Psychology who use Shopee 

has a major influence on decision-making patterns and compulsive buying 

tendencies. This study aims to measure the level of intensity of paylater use, 

decision-making, and compulsive buying of students who use Shopee at the Faculty 

of Psychology, UIN Malang, to examine the effect of intensity of paylater use on 

compulsive buying, the effect of decision-making on compulsive buying, and the 

effect of intensity of paylater use and decision-making on compulsive buying. This 

research method uses quantitative methods involving 166 students of the Faculty of 

Psychology. The data collection technique was carried out using a questionnaire 

with instruments of the intensity scale of paylater use, the decision-making scale 

and the compulsive buying scale. The data analysis technique used multiple linear 

regression analysis. 

Based on the results of the study, the level of intensity of paylater use is at 

a moderate level (63.86%), the level of decision making is at a level (66.87%), and 

the level of compulsive buying is at a moderate level (63.67%). In the T Test, the 

intensity of paylater use affects compulsive buying (sig. 0.00> 0.05), decision 

making affects compulsive buying (sig. 0.00> 0.05). In the F Test, there is a 

significance of the intensity of paylater use and decision making on compulsive 

buying with p - 0.000> 0.05. In the results of the determination coefficient test, the 

intensity of paylater use has an influence on decision making of 0.337 (33.7%), 

decision making has an influence of 0.231 (23.1%), the intensity of paylater use and 

decision making have an influence on compulsive buying by 40.8%). 
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 امللخص

 

 

 المحلات يستخدمون الذين الطلاب لدى القهري الشراء على القرار واتخاذ المبيض استخدام شدة تأثير بوتري،، سلسبيلا الزهراء،

 خالدة، هيلدا :لمشرفا مالانج الحكومية الإسلامية إبراهيم مالك مولانا جامعة .النفس علم كلية في التجارية

 ط س.ب.م خليلي، حميد .وعبد النائب
 

 القهري الشراء القرار، خاذت الاستخدام لكثافة لاحقًا الدفع :الرئيسية الكلمات

 

 كلية في وخاصة إندونيسيا، في الطلاب لدى التسوق سلوك تغيير إلى الآجل، الدفع خدمات وخاصة المالية، التكنولوجيا تطور أدى لقد

 النفقات في التفكير إلى الحاجة دون المختلفة رغباتهم أو احتياجاتهم تلبية في يرغبون الذين للطلاب جذابة الخدمة هذه تعتبر .النفس علم

 القرار اتخاذ أنماط على كبير تأثير لها النفس علم كلية في الصوفيين الطلاب بين الأجر المدفوعة الخدمات استخدام كثافة إن .المباشرة

 لطلاب القهري والشراء القرار، واتخاذ الآجل، الدفع استخدام شدة مستوى قياس إلى الدراسة هذه تهدف .القهري الشراء وميول

 اتخاذ وتأثير القهري، الشراء على الآجل الدفع استخدام شدة تأثير ودراسة مالانج، يوين بجامعة النفس علم كلية في الصوفيين المستخدمين

 طريقة تستخدم .القهري الشراء على القرار واتخاذ اللاحق الدفع استخدام شدة تأثير عن فضلاا الشراء، .القهري الشراء على القرار

 حول أدوات مع استبيان باستخدام البيانات جمع تقنية تنفيذ تم .النفس علم كلية من طالباا 166 يشمل الذي الكمي البحث هذه البحث

 المتعدد الخطي الانحدار. تحليل البيانات تحليل تقنية تستخدم .القهري الشراء ومقياس القرار، اتخاذ ومقياس اللاحق، الاستخدام مقياس كثافة

 

 المستوى عند القرار اتخاذ ومستوى ،(63.86%) المتوسط المستوى عند البايلاتر استخدام كثافة مستوى فإن البحث نتائج على وبناء

 اللاحق الاستخدام دةش تؤثر .Sig) 0.00 < (0.05، القرار اتخاذ ويؤثر في 63.67%). ( المتوسط المستوى عند القهري الشراء ومستوى ،(%66.87)

 لقهريا الشراء على .Sig) 0.00 < .(0.05 اختبار في F، الرقمية الأموال استخدام لكثافة أهمية هناك اختبار T، القهري الشراء على

 الأموال استخدام لكثافة مع القهري بالشراء يتعلق فيما القرار واتخاذ p – 0.000 < .0.05 كان التحديد، معامل اختبار نتائج في

 (%23.1)، القهري الشراء على تأثير .رتأثي القرار واتخاذ اللاحقة الدفعات استخدام لكثافة وكان تأثير القرار لاتخاذ وكان ،(33.7%) 0.337 بنسبة القرار اتخاذ على تأثير الرقمية

0.231 

 40.8 ٪بنسبة.(
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

 

Perkembangan teknologi mempengaruhi berbagai aspek seperti 

komunikasi, kesehatan, dan lain-lain. Salah satu perkembangannya adalah 

bidang keuangan yang dapat dimanfaatkan melalui gadget. Perkembangan 

ini mempunyai dampak unik terhadap perekonomian dan gaya hidup 

masyarakat. Pada tahun 2023 teknologi telah berkembang secara signifikan. 

Perkembangan ini membawa dampak besar bagi dunia, termasuk pada 

sektor komersial. Teknologi ini membuat perdagangan menjadi lebih 

mudah. Masyarakat yang sebelumnya membeli produk secara offline kini 

beralih memilih opsi belanja online, termasuk e-commerce. Hadirnya e- 

commerce telah membuat perubahan pada perilaku konsumen yang semula 

hanya berbelanja secara offline dengan datang langsung ke pusat 

perbelanjaan, pasar, maupun toko itu sendiri sekarang dapat dengan mudah 

dilakukan secara online di rumah. 

Perubahan perilaku tersebut banyak dipengaruhi oleh persepsi para 

pelanggan mengenai jarak, harga, promosi, tempat yang telah ditetapkan 

oleh perusahaan selama ini (Kotler, P., & Keller, 2012) Berdasarkan hasil 

survei Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) 

mengungkapkan bahwa jumlah pengguna internet di Indonesia pada periode 

2022-2023 mencapai 215,63 juta orang, mengalami peningkatan sebesar 

2,67% dibandingkan dengan periode sebelumnya yang tercatat sebanyak 



2 
 

 

 

 

 

210,03 juta pengguna. Angka ini setara dengan 78,19% dari total populasi 

Indonesia yang berjumlah 275,77 juta jiwa. 

Menurut data dari Gramedia, e-commerce adalah semua kegiatan 

perdagangan yang dilakukan melalui media elektronik. Untuk televisi dan 

telepon tersedia, tetapi lebih banyak e-commerce terjadi melalui Internet. 

Perkembangan teknologi, khususnya Internet, mempengaruhi banyak 

bidang kehidupan, termasuk ritel. Perdagangan telah berubah dalam hal 

proses jual beli dan pemasaran produk. Proses perdagangan ini umumnya 

dikenal sebagai electronic commerce atau singkatnya e-commerce. E- 

commerce sendiri memiliki beberapa jenis yaitu Tokopedia, Shopee, 

Kaskus, dan OLX. 

Menurut data dari SimilarWeb, pada kuartal I tahun 2023, Shopee 

menjadi e-commerce dengan jumlah kunjungan situs terbanyak di 

Indonesia. Selama periode Januari-Maret pada tahun tersebut, situs Shopee 

mencatat rata-rata 157,9 juta kunjungan per bulan, melebihi pesaing- 

pesaingnya dengan jarak yang signifikan. Pada bulan Maret 2023, jumlah 

kunjungan ke situs Shopee meningkat sekitar 10% dibandingkan dengan 

bulan sebelumnya. 

Menurut laporan Databooks tahun 2023, proporsi pembeli e- 

commerce di Indonesia yang berusia 21-30 tahun mencapai 42%. Salah satu 

kelompok dalam rentang usia tersebut adalah mahasiswa, yang 

menunjukkan kecenderungan tinggi dalam memanfaatkan e-commerce. 

Hasil survei terhadap mahasiswa di Malang, misalnya, menunjukkan bahwa 
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hampir seluruhnya menggunakan aplikasi Shopee untuk berbelanja secara 

online. Selain itu, banyak dari mereka yang memanfaatkan fitur paylater, 

yang menjadi salah satu daya tarik utama aplikasi tersebut. 

Namun, di balik kenyamanan dan fleksibilitas yang ditawarkan, 

muncul fenomena yang patut diperhatikan, yakni pembelian kompulsif. 

Pembelian kompulsif sering kali muncul sebagai respons terhadap 

keinginan untuk memperbaiki suasana hati atau meningkatkan rasa percaya 

diri melalui pembelian barang yang dianggap dapat meningkatkan status 

sosial. Aktivitas ini memang memberikan kesenangan sementara, tetapi sulit 

dihentikan dan dapat menimbulkan dampak negatif jangka panjang bagi 

individu yang terjebak di dalamnya. 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan oleh peneliti pada tanggal 

 

22 Desember 2023, tidak sedikit mahasiswa yang mengalami perilaku 

pembelian kompulsif ini. Beberapa mahasiswa mengungkapkan bahwa 

mereka tergiur oleh promo menarik yang ditawarkan Shopee atau tertarik 

membeli barang karena tampilannya yang lucu dan unik. Selain itu, 

pengaruh dari influencer yang mereka ikuti di media sosial juga menjadi 

alasan lain yang mendorong keputusan pembelian mereka. 

“ngga parah si, cuman kadang kalau harganya murah 

banget gitu aku beli pake paylater, tapi ya gitu waktu barangnya 

sampe di kos bingung dipake buat apa”. “beli karena lucu aja gitu 

barangnya, meskipun cuma terpakai sekali. “Aku belinya kalau 

lagi ada promo aja”, “karena kemarin salah satu influencer ada 

yang mempromosikan sih, jadi pingin coba”. 
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Menurut (Edwards, n.d.) dalam jurnalnya mengatakan bahwa 

pembelian kompulsif merupakan sebuah perilaku yang mempunyai 

karakteristik menyibukkan diri dengan cara membeli serta adanya suatu 

dorongan untuk membeli sesuatu yang tak tertahankan, mengganggu dan 

tidak terkendali yang dapat diasosiasikan dengan pembelian yang dilakukan 

secara berulang dari barang yang diluar kemampuan atau berbelanja dengan 

jangka waktu yang lebih lama dari yang direncanakan. Edward 

menyebutkan bahwa ada beberapa aspek dari pembelian kompulsif 

diantaranya : tendency to spend (kecenderungan untuk menghabiskan), 

Compulsion/Drive to Spend (Paksaan atau dorongan untuk belanja), 

Feelings Joy about Shopping and Spending (Perasaan sukacita tentang 

belanja dan pengeluaran), Dysfunctional Spending (Pengeluaran 

Disfungsional), Post purchase gult (Ketegangan pasca pembelian). Menurut 

R. K. Sari, (2016) menyebutkan bahwa latar belakang perilaku pembelian 

kompulsif berupa factor internal yaitu kepercayaan diri, pengendalian diri, 

dan ketidak stabilan emosi. Sedangkan factor eksternal berupa keluarga, 

teman, media masa, dan lingkungan sekitar. 

Menurut Rizky (2021) seiring berkembangnya kesadaran akan 

teknologi Paylater, konsumen tidak bisa lagi mengabaikan keinginan 

mereka untuk membeli produk yang mereka minati. Untuk mendapatkan 

produk yang mereka minati, konsumen cenderung menggunakan paylater 

jika belum memiliki uang untuk membelinya. Hal tersebut yang mendorong 

konsumen untuk aktif menggunakan paylater. Kondisi tersebut dikenal 
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dengan istilah kompulsif buying. Pembelian kompulsif adalah dorongan 

yang tidak terkendali, cemas, dan tidak masuk akal untuk membeli, atau 

membeli barang-barang yang tidak sering diperlukan, atau berbelanja lebih 

lama dari yang diperlukan. 

Hal ini diperkuat dengan hasil wawancara yang dilakukan oleh 

peneliti pada tanggal 22 Desember 2023 terhadap pengguna shopee 

paylater, mereka menyatakan bahwa penggunaan awal layanan paylater 

disebabkan oleh promosi yang terpampang di media sosial dan gaya hidup. 

Dari promosi tersebut, individu-individu tersebut kemudian tertarik untuk 

membeli barang-barang yang dipromosikan. Karena tidak memiliki dana 

yang cukup, mereka kemudian menggunakan layanan paylater untuk 

memenuhi kebutuhan pembelian tersebut. Beberapa individu bahkan 

melakukan pembelian tanpa mempertimbangkan cara untuk melunasi 

pinjaman dari layanan paylater tersebut. Bagi mahasiswa yang telah 

memiliki penghasilan sendiri, mereka mampu dengan lebih mudah 

mengatur pembayaran pinjaman tersebut. Namun, bagi sebagian mahasiswa 

yang belum memiliki penghasilan, mereka merasa kesulitan dalam 

mengelola keuangan karena harus mengalokasikan sebagian dana mereka 

untuk membayar tagihan dari layanan paylater. 

”Lagi scroll tiktok atau Instagram trus tiba-tiba ada iklan 

promo tas, baju, Sepatu, atau kadang skincare sama makeup gitu 

kan jadi pingin ya, terus waktu itu lagi gaada uang jadinya aku 

pake paylater”. “Tau influencer di tiktok pake skincare itu katanya 

bagus trus pingin beli, eh Taunya ga cocok terus sekarang 

kebuang”. 
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Beberapa individu juga menyatakan bahwa mereka merasa 

terdesak dalam situasi tertentu, seperti ketika uang yang mereka bawa tidak 

mencukupi untuk membeli barang yang diinginkan. Dampak dari hal ini 

adalah mereka kemudian terus menggunakan layanan paylater dan 

cenderung mengandalkan layanan tersebut untuk memenuhi kebutuhan 

sekunder tanpa mempertimbangkan konsekuensi yang mungkin timbul di 

masa mendatang. Penggunaan paylater dalam pembelian juga dapat 

mengakibatkan perilaku pembelian kompulsif, di mana para pengguna 

terus-menerus membeli barang tanpa mempertimbangkan kebutuhan 

sebenarnya dari barang yang dibeli. Hasil survei yang paling menonjol 

adalah tingginya jumlah mahasiswa yang menggunakan fitur Paylater dari 

aplikasi Shopee untuk berbelanja kebutuhan dan gaya hidup mereka, 

terutama bagi mereka yang tidak memiliki sumber pendapatan tetap, dengan 

batas kredit berkisar antara 500.000 hingga 2.000.000 rupiah. 

Aplikasi online atau yang biasa disebut e-commerce dan website 

pinjaman online menjadi semakin populer, dan pinjaman online, termasuk 

pembayaran cicilan, kini tersedia tidak hanya untuk orang dewasa dan 

karyawan, tetapi juga untuk pelajar, terutama mahasiswa. Pinjaman online 

ini memberikan kemudahan bagi mahasiswa untuk membeli apa yang 

dibutuhkan atau diinginkannya. Produk-produk tersebut antara lain 

elektronik, furnitur, fashion, dan lainnya. Pinjaman online adalah pinjaman 

dalam bentuk pinjaman dari penyedia jasa keuangan yang diproses secara 

online. Namun yang marak di mahasiswa ini merupakan paylater yang 
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mana di dalam salah satu aplikasi online shop terdapat fitur untuk paylater 

 

atau membayar di akhir. 

 

Beberapa tahun terakhir, tepatnya sejak tahun 2018, metode 

pembayaran baru diperkenalkan ke Masyarakat yaitu teknologi Paylater. 

Antusiasme masyarakat terhadap keberadaan teknologi PayLater 

dibuktikan dengan jumlah pengguna PayLater yang terus meningkat dari 

waktu ke waktu. Beberapa platform penyedia Paylater mencatatkan 

peningkatan jumlah pengguna yang signifikan. Sejak meluncurkan 

Paylater, basis pengguna Shopee telah tumbuh 10 kali lipat. (Walfajri, 2019; 

Sari, 2021). 

Tanggung jawab pribadi dan kenyamanan dalam menggunakan 

paylater akan meningkatkan pengguna paylater untuk berbelanja. 

Penggunaan paylater yang sangat mudah memberikan kebebasan finansial 

bagi masyarakat saat berbelanja, berkontribusi positif terhadap perilaku 

belanja kompulsif dan membuat Masyarakat lebih bahagia saat berbelanja 

menggunakan fitur paylater. Perjanjian hutang dan piutang yang dihasilkan 

didasarkan pada layanan paylater. Artinya, konsumen yang melakukan 

pembelian suatu barang atau jasa melalui aplikasi belanja online akan 

menerima pembayaran terlebih dahulu melalui layanan paylater. Penyedia 

layanan paylater akan mengembalikan invoice kepada konsumen 

berdasarkan total jumlah pembelian atau berdasarkan jumlah angsuran 

bulanan untuk jangka waktu 1 hingga 12 bulan dalam waktu 30 hari sejak 

tanggal transaksi. 
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Menurut (Ajzen, 2005) bahwa intensitas penggunaan media sosial 

merupakan sebuah usaha yang dikeluarkan yang mempunyai hasil dalam 

bentuk tindakan atau perilaku yang sama dan diulang, dalam hal ini 

menggunakan media sosial. terdapat beberapa aspek menurut ajzen yaitu 

perhatian, penghayatan, durasi, dan frekuensi. 

Intensitas penggunaan layanan paylater terhadap pembelian 

kompulsif di kalangan mahasiswa pengguna Shopee memiliki relevansi 

yang signifikan dalam konteks konsumsi modern. Sebagai generasi yang 

terbiasa dengan teknologi dan berbelanja online, mahasiswa sering kali 

menjadi target utama dari berbagai platform e-commerce, termasuk Shopee, 

yang menawarkan layanan paylater sebagai salah satu opsi pembayaran. 

Intensitas penggunaan layanan paylater cenderung dipengaruhi oleh faktor- 

faktor psikologis, seperti impulsivitas, yang dapat memperkuat perilaku 

pembelian kompulsif. Mahasiswa yang sering kali memiliki keterbatasan 

keuangan dan kurangnya pengalaman dalam mengelola uang, mungkin 

cenderung menggunakan layanan paylater sebagai cara instan untuk 

memenuhi kebutuhan atau keinginan mereka tanpa mempertimbangkan 

implikasi keuangan jangka Panjang. Pengambilan keputusan yang kurang 

matang dapat memperkuat siklus pembelian yang tidak terkendali, yang 

pada gilirannya dapat berdampak negatif pada kesejahteraan finansial dan 

kesehatan mental mahasiswa. 

Janis dan Mann (1987) Menebutkan bahwa pengambilan keputusan 

merupakan pemecahan masalah dan terhindar dari faktor situasional. Janis 
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dan Mann menyebutkan bahwa terdapat empat aspek pengambilan 

Keputusan. Yaitu, mempertimbangkan alternatif yang tersedia, menghadapi 

tantangan untuk mencapai situasi yang tersedia, menerima resiko yang ada 

dan melaksanakan keputuusan yang telah dipilih, 

Pada penelitian yang dilakukan oleh Rahmat & Suryanto (2020), 

yang berjudul “Perilaku Compulsive Buying Pada Mahasiswa Pengguna E- 

Commerce Dalam Membeli Barang ‘Branded’ di Surabaya”. Hasil dari 

penelitian ini menunjukkan bahwa perilaku berbelanja subjek penelitian 

tergolong dalam perilaku compulsive buying dengan jenis barang yang 

dibelanjakan cukup berbeda-beda. Fase-fase yang dilalui dalam perilaku 

compulsive buying pada beberapa orang subjek yakni, dibagi menjadi 4 

tahapan, yakni anticipation, preparation, shopping dan spending. Pada 

wawancara salah satu subjek terdapat hasil wawancara yang mana tidak 

melalui fase kedua yakni preparation. Dampak dari perilaku compulsive 

buying yang ditimbulkan berupa dampak positif (konsekuensi jangka 

pendek) seperti menghilangkan stress dan kecemasan, dan dampak negatif 

(konsekuensi jangka pendek) seperti merasa malu dan bersalah serta 

memunculkan rasa penyesalan ketika telah berbelanja, dan tidak memiliki 

tabungan karena uang yang dimiliki habis digunakan untuk membeli 

barang-barang. 

Seperti penelitian yang dilakukan oleh Diky Paramitha (2022) 

terhadap analisis metode pembayaran paylater dari dimensi kepercayaan, 

keamanan, perilaku belanja kompulsif transaksi online yang menunjukkan 
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bahwa pada variabel perilaku belanja kompulsif sangat mempengaruhi 

penggunaan metode paylater dalam transaksi pembelian online. Hal ini 

dapat menjadi suatu peluang marketplace dalam penjualan mereka, 

meningkatkan dengan perilaku kompulsif tersebut marketplace diharapkan 

dapat mempermudah kembali syarat dan kebijakan dalam penggunaan 

metode paylater agar dapat menjaga konsumen mereka untuk beralih ke 

layanan metode pembayaran lainnya. 

Pada penelitian yang dilakukan oleh R. K. Sari, (2016) yang berjudul 

“Kecenderungan Perilaku Compulsive Buying Pada Masa Remaja Akhir di 

Samarinda” hasil dari penelitian ini menyebutkan bahwa dari subjek yang 

diteliti, mereka melakukan perilaku pembelian kompulsif, hal ini terlihat 

dari perilaku pembelian yang dilakukan secara berulang-ulang dan 

berlebihan, proses penanggulangan terjadinya perilaku pembelian 

kompulsif. Dampak perilaku compulsive buying yang telah dialami oleh 

ketiga subjek memberikan dampak negatif bagi kehidupan subjek. Dampak 

negatif yang dialami berupa penyesalan, pemborosan, kekurangan uang 

sehingga harus berhutang, mendapat teguran dari orang-orang terdekat, dan 

ada juga subjek yang sampai rela mencuri barang milik temannya.. 

Pembelian kompulsif pada mahasiswa ini merupakan suatu perilaku 

berbelanja yang dilakukan dengan cara tiba-tiba dan tidak tertahankan serta 

tanpa proses berfikir jernih sehingga seringkali individu membeli beberapa 

produk hanya dari nilai dan merek saja untuk meningkatkan status 

sosialnya, bukan karena kebutuhannya dan perilaku belanja tersebut terjadi 
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karena secara berulang-ulang. Hal ini ditemukan pada saat wawancara yang 

dilakukan peneliti pada tanggal 22 Desember 2023, individu tersebut 

mengatakan bahwa ia tidak bisa berpikir jernih saat akan membeli barang 

karena adanya dorongan dari dalam diri untuk membeli barang tersebut dan 

memilikinya. Perilaku belanja secara mendadak, Kebutuhan untuk berulang 

kali membayar produk-produk mahal pada akhirnya menguras keuangan 

individu, sehingga utang menjadi pilihan yang tak terelakkan untuk 

memenuhi kebutuhan produk-produk tersebut. 

Penelitian ini dianggap penting untuk dilakukan mengingat data 

lapangan menunjukkan bahwa intensitas penggunaan fitur paylater dalam 

aplikasi Shopee dapat mengakibatkan pembelian yang tidak terkontrol 

karena individu cenderung membeli barang yang tidak dibutuhkan hanya 

karena faktor kesenangan. Semakin tinggi pengambilan keputusan perilaku 

pembelian kompulsif, maka semakin tinggi pula intensitas penggunaan 

pinjaman online individu tersebut. Pembelian kompulsif memiliki dampak 

negatif pada suatu individu, yakni memberikan dampak jangka panjang 

seperti kecanduan membeli barang yang tidak penting, berani mengambil 

resiko tanpa tau akibatnya, menumbuhkan perilaku berhutang, tingginya 

tunggakan kartu kredit, bahkan tidak memiliki tabungan, gangguan 

kecemasan, bahkan munculnya konflik interpersonal. Dalam situasi seperti 

ini penting untuk memahami bagaimana individu tersebut mengatur diri 

dalam mengambil suatu pengambilan Keputusan untuk berhutang pada saat 

mahasiswa dan kepada mahasiswa. Maka dengan ini perlu dilakukan kajian 
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yang lebih dalam mengenai pengaruh intensitas penggunaan paylater 

terhadap pengambilan Keputusan Pembelian Kompulsif untuk memberikan 

pemahaman yang lebih pada mahasiswa mengenai dampak dari paylater. 

Berdasarkan hal tersebut penulis tertarik untuk melakukan penelitian 

dengan judul “Pengaruh Intensitas Penggunaan Paylater dan 

Pngambilan Keputusan Terhadap Pembelian Kompulsif Pada 

Mahasiswa Pengguna Shopee di Fakultas Psikologi”. 

 

 

B. Rumusan Masalah 

 

1. Bagaimana tingkat intensitas penggunaan paylater pada mahasiswa 

pengguna shopee di Fakultas Psikologi UIN Malang ? 

2. Bagaimana tingkat pengambilan Keputusan pada mahasiswa pengguna 

shopee di Fakultas Psikologi UIN Malang ? 

3. Bagaimana tingkat pembelian kompulsif pada mahasiswa pengguna 

shopee di Fakultas Psikologi UIN Malang ? 

4. Bagaimana pengaruh intensitas penggunaan paylater terhadap pembelian 

kompulsif pada mahasiswa pengguna shopee di fakultas psikologi ? 

5. Bagaimana pengaruh pengambilan Keputusan terhadap pembelian 

kompulsif pada mahasiswa pengguna shopee di fakultas psikologi ? 

6. Bagaimana pengaruh intensitas penggunaan paylater dan pengambilan 

Keputusan terhadap pembelian kompulsif mahasiswa pengguna shopee 

di Fakultas Psikologi UIN Malang? 
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C. Tujuan Penelitian 

1. Mengetahui tingkat intensitas penggunaan paylater pada mahasiswa 

pengguna shopee di Fakultas Psikologi UIN Malang 

2. Mengetahui tingkat pengambilan Keputusan pada mahasiswa pengguna 

shopee di Fakultas Psikologi UIN Malang 

3. Mengetahui tingkat pembelian kompulsif pada mahasiswa pengguna 

shopee di Fakultas Psikologi UIN Malang 

4. Mengetahui pengaruh intensitas penggunaan paylater terhadap 

pembelian kompulsif pada mahasiswa pengguna shopee di fakultas 

psikologi UIN Malang 

5. Mengetahui pengambilan Keputusan terhadap pembelian kompulsif pada 

mahasiswa pengguna shopee di fakultas psikologi UIN Malang 

6. Mengetahui hasil dari pengaruh intensitas penggunaan paylater dan 

pengambilan Keputusan terhadap pembelian kompulsif mahasiswa 

pengguna shopee di Fakultas Psikologi UIN Malang 

 

 

D. Manfaat Penelitian 

 

1. Manfaat Teoritis 

 

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi 

referensi dan pemikiran untuk menunjang informasi terkait pengaruh 

intensitas penggunaan paylater dan pengambilan Keputusan terhadap 

pembelian kompulsif mahasiswa pengguna shopee di fakultas psikologi 
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2. Manfaat Praktis 

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi 

dalam membantu para mahasiswa agar dapat mengontrol diri lebih baik 

agar tidak melakukan pembelian kompulsif menggunakan paylater yang 

bisa berakibat fatal. 



 

 

BAB II 

KAJIAN TEORI 

A. Pembelian Kompulsif 

 

1. Pengertian Pembelian Kompulsif 

Menurut Edwards (1993) Pembelian Kompulsif didefinisikan 

sebagai perilaku yang tidak normal dalam hal berbelanja, yang 

menyebabkan pembeli kompulsif terjebak, kehilangan kendali, dan terus 

menerus merasa dorongan untuk berbelanja berulang-ulang serta 

mengeluarkan uang untuk mengatasi perasaan negatif seperti stres dan 

kecemasan. Hal ini mengakibatkan individu menghadapi konsekuensi 

dari perilaku belanja yang berlebihan, termasuk masalah dengan 

keluarga, teman, dan keuangan, sehingga individu merasa sangat 

bersalah atas perilaku belanja yang dilakukan. 

Dittmar (2005) berpendapat bahwa pembelian kompulsif adalah 

suatu manifestasi ekstrim dari individu yang mencari perbaikan suasana 

hati dan meningkatkan rasa percaya diri dengan membeli produk- 

produk yang dapat meningkatkan status sosial dari individu tersebut. 

Sedangkan menurut (Lesmana dkk (2017) Pembelian kompulsif 

didefinisikan sebagai kesibukan dengan dorongan keinginan membeli 

yang tidak tertahankan, mengganggu, dan tanpa proses berpikir atau 

sering membeli barang yang tidak dibutuhkan, atau berbelanja untuk 

waktu yang lebih lama dari yang ditentukan. Preokupasi dalam 

keinginan  membeli  menyebabkan  kesulitan  dalam  hidup  dan 
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menghabiskan waktu sehingga menghambat fungsi sosial dan pekerjaan 

yang menyebabkan masalah keuangan. 

Menurut O’Guinn dan Faber (dalam R. K. Sari, 2016) 

mendefinisikan compulsive buying sebagai suatu kondisi kronis, yaitu 

perilaku seseorang yang melakukan aktivitas pembelian berulang 

sebagai akibat dari adanya peristiwa yang tidak menyenangkan maupun 

perasaan negatif. Tindakan demikian yang dilakukan secara berulang- 

ulang menimbulkan suatu perilaku yang diberi nama perilaku pembelian 

kompulsif. Jika seseorang memiliki perilaku compulsive buying, maka 

pada saat menghadapi suatu peristiwa yang tidak menyenangkan atau 

negatif dia akan melakukan aktivitas pembelian atau berbelanja untuk 

mengurangi perasaan yang tidak menyenangkan atau negatif tersebut. 

Menurut Asri & Leon, (2022) Perilaku Kompulsif adalah perilaku 

berbelanja abnormal dimana perilaku tersebut tidak terkontrol, berulang, 

dan memiliki dorongan kuat untuk berbelanja yang dianggap sebagai 

cara untuk menghilangkan perasaan negatif seperti stress dan 

kecemasan. 

Berdasarkan beberapa penjelasan diatas, maka pembelian kompulsif 

dapat diartikan sebagai perilaku tidak normal dalam berbelanja yang 

dapat menyebabkan individu terjebak, kehilangan kendali, dan terus 

menerus merasa dorongan untuk berbelanja berulang-ulang sebagai 

respons terhadap perasaan negatif seperti stres dan kecemasan. 

Pembelian kompulsif dapat diidentifikasi melalui serangkaian tanda- 
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tanda seperti berbelanja saat mengalami perasaan negatif, euphoria saat 

berbelanja, merasa bersalah dan malu setelah berbelanja, serta terobsesi 

dengan uang. Perilaku ini dapat menyebabkan masalah dalam hubungan 

dengan keluarga dan teman, masalah keuangan, serta mengganggu 

fungsi sosial dan pekerjaan individu yang terlibat. 

2. Aspek-Aspek Pembelian Kompulsif 

 

Pembelian Kompulsif memiliki lima aspek menurut Edwards (1993) 

yaitu : 

a. Tendency to Spend 

kecenderungan invidivu untuk selalu berbelanja dan mengabiskan 

uang secara berlebihan yang mana sebenarnya individu tidak 

membutuhkan produk tersebut dan produk yang dibeli merupakan 

produk yang diluar jangkauan kemampuan finansial. 

b. Compulsion/Drive to Spend 

menggambarkan adanya dorongan, impulsifitas, serta kompulsifitas 

dalam berbelanja serta pola dalam menghabiskan uang, dimana 

berbelanja bukan sebagai kepemilikan sebuah barang melainkan 

sebagai kegiatan yang reaktif sebagai respon terhadap perasaan atau 

kejadian negatif, untuk mengurangi tekana psikologis. 

c. Feelings Joy about Shopping and Spending 

mendeskripsikan perasaan-perasaan yang dirasakan individu saat 

melakukan aktivitas berelanja dan seberapa sering individu tersebut 
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menikmatinya. Individu biasanya cnderung merasakan rasa senang 

atau bahagia saat berbelanja. 

d. Dysfunctional Spending 

mengacu pada konsekuensi atau dampak atas perilaku berbelanja 

secara berlebihan. Dimana konsekuensi ini bersifat negatif yang 

dirasakan oleh individu itu sendiri, keluarga, teman dekat, 

pekerjaan, dan masalah keuangan. 

e. Post purchase gult 

medeskripsikan rasa bersalah, malu, dan penyesalan yang 

mendalam seorang individu setelah mengetahui telah 

membelanjakan banyak barang dan mengeluarkan banyak uang. 

 

 

3. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Pembelian Kompulsif 

Menurut R. K. Sari (2016) faktor – faktor yang mempengaruhi 

pembelian kompulsif adalah : 

a. Faktor internal 

 

internal merupakan faktor yang muncul dari dalam diri remaja, 

misalnya psikologis dan hal-hal yang menyangkut kepercayaan diri 

remaja. 

b. Faktor eksternal 

 

faktor yang berasal dari luar remaja misalnya sociological dan 

keluarga. Dari sisi sociological, pengaruh muncul dari tayangan di 
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televisi, ajakan teman, frekuensi berbelanja, dan kemudahan 

penggunaan kartu kredit. 

 

 

Sementara itu, Menurut Dittmar (dalam Rizky, 2021) faktor yang 

mempengaruhi perilaku pembelian kompulsif adalah : 

a. Faktor Individu 

 

saat seorang individu menjadikan produk yang dibeliya sebagai 

simbol atas dirinya, dengan kata lain barang tersebut dibeli bukan 

karena kebutuhan yang ada tetapi karena simbol atau status social 

pada individu tersebut. 

b. Faktor Luar Individu 

 

saat lingkungan sekitar atu masyarakat memberi dorongan pada 

seorang individu untuk membeli barang-barang demi meningkatkan 

status social dirinya sendiri. 

4. Pembelian Kompulsif dalam Perspektif Islam 

 

Pembelian kompulsif, yaitu dorongan kuat untuk membeli barang secara 

berlebihan tanpa mempertimbangkan kebutuhan, menjadi fenomena 

yang cukup umum di era modern ini. Dalam Islam, ada panduan jelas 

yang mengatur perilaku konsumsi agar umat tidak terjebak dalam pola 

hidup boros dan tidak bermanfaat. Surat Al-Isra ayat 26-27 memberikan 

peringatan tentang pentingnya menghindari perilaku berlebihan dalam 

pengelolaan harta: 



20 
 

 

 

 

 

رْبَ  ذَا ت¸  وَءَا ارا ذي¸ تَبْ  رْ 'ذ¸ بَ تُ  وَلَا  ل¸ ي¸ٱلسَّب وَٱبْنَ  كينَ ¸ مسْ ¸ وَٱلْ  حَقَّهُۥ ى’ ٱلْقُ

 

 

"Dan berikanlah kepada keluarga-keluarga yang dekat akan haknya, 

kepada orang miskin dan orang yang dalam perjalanan dan janganlah 

kamu menghambur-hamburkan (hartamu) secara boros." 

 

فُو ه¸ ۦ'¸لرَب¸ يْ  وَكَانَ  ۖ   ن¸ طي¸ طَنُ ’ ارا كَ لشَّ  يَ ’ ٱلشَّ  وَنَ ’ خْ ¸إ ا˚ و˜كَانُ  رينَ ¸ 'ذ¸ ٱلْمُبَ  نَّ ¸إ ٱ

 

 

"Sesungguhnya pemboros-pemboros itu adalah saudara-saudara setan dan 

setan itu adalah sangat ingkar kepada Tuhannya." 

 

Ayat ini mengingatkan umat Islam bahwa pemborosan, atau perilaku 

yang tidak bertanggung jawab dalam penggunaan harta, adalah perbuatan 

yang tidak disukai oleh Allah. Orang yang boros bahkan diibaratkan sebagai 

"saudara-saudara setan," menandakan betapa buruknya sikap ini dalam 

pandangan agama. Pembelian kompulsif, yang didorong oleh keinginan 

sesaat dan cenderung mengabaikan kebutuhan, termasuk dalam perilaku 

boros yang disebutkan dalam ayat ini. 

Islam menganjurkan umatnya untuk memiliki kendali diri dan 

menggunakan harta dengan bijak. Mengutamakan kebutuhan daripada 

keinginan serta memastikan harta digunakan untuk kebaikan, seperti 

membantu kerabat dan mereka yang membutuhkan, merupakan prinsip 

penting dalam ajaran Islam. Dengan menerapkan ajaran ini, seseorang dapat 

menghindari godaan pembelian kompulsif dan menjaga harta dari 

pemborosan yang merugikan. 
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B. Intensitas Penggunaan Paylater 

1. Pengertian Intensitas Penggunaan 

Menurut kamus besar bahasa indonesia (2002) intensitas adalah 

keadaan tingkatan atau ukuran intensnya. Seorang melakukan suatu 

kegiatan dikarenakan ada dorongan dalam dirinya, dan kegiatan yang 

dilakukan secara terus menerus sering disebut intensif. Intensitas juga 

berhubungan dengan frekuensi, yaitu seberapa sering kegiatan tersebut 

dilakukan. 

Menurut (Ajzen, 2005) bahwa intensitas penggunaan media sosial 

merupakan sebuah usaha yang dikeluarkan yang mempunyai hasil 

dalam bentuk tindakan atau perilaku yang sama dan diulang, dalam hal 

ini menggunakan media sosial. Menurut Kartono dan Gulo (dalam Nisa, 

2019) menyebutkan bahwa intensitas berasal dari kata ”intensity” yang 

berarti besar atau kekuatan tingkah laku, jumlah energi fisik yang 

digunakan untuk merangsang salah satu Indera, ukuran fisik dari energi 

atau data Indera. Sedangkan menurut Chaplin (2008) mendefinisikan 

intensitas sebagai sifat manusia kuantitatif dari suatu penginderaan, 

yang berhubungan dengan intensitas perangsangnya. Intensitas dapat 

diartikan dengan kekuatan tingkah laku atau pengalaman. Bisa 

disimpulkan intensitas sebagai frekuensi atau seberapa sering suatu 

kegiatan atau perilaku dilakukan. 
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2. Aspek Intensitas Penggunaan 

Menurut Ajzen, (2005) menyatakan intensitas penggunaan media sosial 

memiliki beberapa aspek yaitu : 

a. Perhatian 

 

Perhatian merupakan rasa keterkaitan seseorang terhadap suatu 

objek yang akan dijadikan suatu target perilaku. 

b. Penghayatan 

 

Pernghayatan adalah suatu yang dapat dipahami terhadap suatu 

informasi dijadikan pengetahuan baru bagi individu. 

c. Durasi 

 

Durasi merupakan suatu lamanya atau keteguhan seorang dalam 

melakukan Tindakan suatu target atau lamanya dalam melakukan 

sesuatu dalam satuan waktu tertentu. 

d. Frekuensi 

 

Frekuensi dapat dikatakan banyaknya perilaku yang terulang dan 

dilihat atau dalam kurun waktu yang sama. 

3. Pengertian Paylater 

 

Menurut R. Sari, (2021) Menyebutkan bahwa Paylater merupakan 

metode pembayaran berbasis cicilan online yang menggunakan sistem 

kredit tanpa kartu. Sistem pembayaran paylater dapat digunakan untuk 

berbagai transaksi seperti belanja kebutuhan pribadi, pemesanan tiket 

penerbangan, dan penginapan secara online. Di negara kita sendiri, 

sudah banyak e-commerce dan platform online lainnya yang telah 
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menggunakan sistem pembayaran secara paylater, seperti Shopee, 

Gojek/Gopay, Tokopedia, dan lain sebagainya. 

Menurut Quiserto, (2019) Menyebutkan Bahwa Paylater merupakan 

sebuah alternatif metode pembayaran yang mengadopsi sistem cicilan 

secara online tanpa memerlukan kartu kredit. Beberapa platform saat ini 

mulai banyak mengadopsi teknologi cicilan kredit tanpa kartu tersebut. 

Sedangkan menurut (Reddyson dkk (2022) Paylater merupakan salah 

satu metode pembayaran melalui platform era e commerce sehingga 

platform e-commerce tersebut dapat berkembang dalam hal dunia bisnis 

teknologi finansial atau biasa disebut dengan Fintech. 

Menurut (Fajrussalam dkk (2022) paylater adalah sebuah metode 

pinajaman secara online, yang dilakukan tanpa adanya kartu kredit dan 

konsumen dapat membayarnya dengan mencicil sampai waktu 

pembayaran yang telah ditetapkan. Beberapa platform yang sudah 

menggunakan Paylater adalah Traveloka, Shopee, Lazada, Tokopedia, 

Ovo, Gojek, dan sebagainya. Dengan adanya teknologi finansial ini, 

masyarakat mulai beralih menggunakan metode pembayaran cashless 

atau pembayaran digital. 

Menurut Prastiwi & Fitria (2021) menyebutkan bahwa PayLater 

adalah fasilitas keuangan yang memungkinkan metode pembayaran 

dengan cicilan tanpa kartu kredit. Beberapa platform fintech saat sedang 

seru membahas mengenai cara kredit kekinian ini. Bahkan fitur ini juga 

banyak dimiliki mulai dari e commerce ticketing liburan hingga 
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marketplace marketplace demi memfasilitasi siapa saja yang hendak 

liburan ataupun berbelanja. Sedangkan menurut (Farras (2019) 

menyebutkan bahwa PayLater adalah metode pembayaran seperti kartu 

kredit di mana perusahaan aplikasi menalangi dulu pembayaran tagihan 

pengguna di merchant setelahnya pengguna membayar tagihan tersebut 

kepada perusahaan aplikasi. Untuk bisa menggunakan layanan ini 

pengguna akan diminta memberikan data pribadi, foto diri dan foto KTP. 

Menurut Otoritas Jasa Keuangan (OJK) (dalam ALDES, 2022) 

Paylater adalah istilah pada transaksi pembiayaan barang atau jasa. 

Institusi penyedia layanan akan memberikan dana talangan kepada 

peminjam untuk membayar transaksi barang atau jasa yang dibutuhkan. 

Secara garis besar, konsep Paylater sama dengan kartu kredit. Hanya 

saja perbedaan antara fitur pembayaran Paylater dengan penggunaan 

kartu kredit terletak pada ketentuannya, dalam membuat kartu kredit 

sebuah bank harus mengetahui bahwa calon pemilik kartu kredit 

memiliki riwayat keuangan yang cukup baik sehingga bank mengetahui 

adanya kesanggupan dari calon pemilik untuk membayar semua tagihan 

kartu kredit tersebut. Sedangkan, untuk fitur pembayaran Paylater 

sangatlah mudah ketentuannya, hanya dengan melakukan verifikasi 

melalui KTP tanpa pihak Shopee mengetahui riwayat keuangan calon 

pengguna Paylater tersebut. Dengan hadirnya fitur Paylater dalam 

platform Shopee tersebut memberikan kenyamanan bagi penggunanya 

untuk terus menggunakan fitur Paylater tanpa memikirkan dampak 
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jangka panjang yang akan mereka rasakan jika mereka tidak 

memperhatikan kemampuan dalam membayar. 

Berdasarkan penjelasan diatas, maka Paylater adalah sebuah metode 

pembayaran berbasis cicilan online yang menggunakan sistem kredit 

tanpa kartu. Berbagai definisi dari beberapa sumber menjelaskan bahwa 

Paylater dapat digunakan untuk berbagai transaksi seperti belanja 

kebutuhan pribadi, pemesanan tiket penerbangan, dan penginapan 

secara online. Platform-platform e-commerce dan fintech di Indonesia 

seperti Shopee telah mengadopsi teknologi ini, memungkinkan 

masyarakat untuk melakukan pembayaran secara digital tanpa 

menggunakan kartu kredit. 

4. Faktor – Faktor Yang Mempengaruhi Penggunaan Paylater 

Menurut Suwandi dan Elvira (dalam khoerul ummah, 2022) 

meyebutkan bahwa faktor faktor yang mempengaruhi niat konsumen 

dalam melakukan pembayaran adalah : 

a. Budaya 

 

merupakan suatu program yang kolektif dalam membedakan antara 

satu kelompok manusia dengan kelompok lainnya. Budaya juga 

dapat mengacu pada variasi antara nilai-nilai, keyakinan dan 

motivasi dari berbagai kelompok. 
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b. Keamanan yang dirasakan (Perceived Security) 

 

diartikan sebagai keyakinan bahwa vendor online akan memenuhi 

persyaratan keamanan. Perlindungan dirasakan informasi pribadi 

adalah persepsi konsumen mengenai sejauh mana informasi pribadi 

atau pribadi mereka dilindungi oleh vendor online. Ini berarti bahwa 

konsumen akan melihat risiko yang lebih besar jika sistem untuk 

perlindungan informasi pribadi tidak mapan dengan vendor. 

c. Kinerja yang diharapkan 

 

menunjukkan sejauh mana konsumen percaya bahwa penggunaan 

sistem pembayaran elektronik akan membantu dan memberikan 

manfaat saat melakukan transaksi online, misalnya dalam hal 

kecepatan, keamanan, dan kenyamanan bertransaksi. Kinerja yang 

diharapkan didefinisikan sebagai sejauh mana seorang individu 

percaya bahwa menggunakan sistem akan membantu mereka 

menjadi lebih produktif dan memprediksi niat mereka dengan baik. 

d. Ekspektasi bisnis 

 

yaitu sebagai tingkat kenyamanan yang dirasakan konsumen saat 

menggunakan sistem pembayaran elektronik untuk transaksi online 

di situs e-commerce. Dia juga menangani sistem yang mudah 

dimengerti dan digunakan tanpa keahlian khusus. Harapan Usaha 

(Effort Expectation) didefinisikan sebagai tingkat kemudahan yang 

berhubungan dengan penggunaan sistem. Harapan bisnis berkaitan 

dengan bagaimana membuat sistem lebih mudah digunakan orang. 
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e. Pengaruh sosial (social influence) 

 

adalah pengaruh yang dirasakan orang lain penting yang mendorong 

konsumen untuk menggunakan sistem electronic payment dalam 

transaksi. Pengaruh sosial (social influence) didefinisikan sebagai 

derajat yang seorang individu merasakan bahwa orang lain percaya 

ia harus menggunakan sistem baru. 

5. Indikator Yang Mempengaruhi Penggunaan Paylater 

 

Menurut (Diky Paramitha, 2022) menyebutkan bahwa terdapat beberapa 

indicator yang mempengaruhi penggunaan paylater : 

a. Kepercayaan 

 

Kepercayaan dalam hal transaksi kredit lebih baik dengan metode 

lain, Kepercayaan dalam hal pelayanan transaski kredit, 

Kepercayaan dalam hal kemudahan dan kecepatan dalam 

bertransaksi, Kepercayaan dalam hal risiko yang lebih rendah, 

Kepercayaan dalam hal citra marketplace yang lebih baik 
 

b. Keamanan 

 

Keamanan dalam hal kerahasian data konsumen, Keamanan dalam 

bertransaski dijaga oleh pihak marketplace, Keamanan dalam syarat 

dan kebijakan yang diberlakukan oleh pihak marketplace. 

c. Perilaku Belanja Kompulsif 

 

Keinginan untuk terus berbelanja, Kepuasan berbelanja, Tertarik 

akan penawaran yang diberikan, Dapat berbelanja dengan kredit, 

Kebutuhan saat ini dapat terealisasi. 
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6. Intensitas Penggunaan paylater dalam Perspektif Islam 

Intensitas penggunaan layanan finansial seperti paylater yang 

memungkinkan seseorang menunda pembayaran sering kali 

mempengaruhi perilaku konsumtif dan dapat mendorong keputusan 

pembelian yang impulsif. Dalam Al-Qur'an, terdapat ayat yang 

memberikan panduan tentang bagaimana menggunakan harta dengan 

bijak, yakni Surat Al-Baqarah ayat 219: 

كَ وَيَسْـَٔلُ  ۞ ا همَ ¸ ع¸ نَّفْ  منْ ¸ ا¸ اَكْبَرُ  ˜ثْمُهُمَا¸وَا س ¸ وْنَ مَناَف ر يْ ¸كبَ م ثْ ¸ا ˜همَا¸ يْ ¸ف قلُْ  ر¸ س¸ للنَّ لُوْنَكَ  وَالْمَيْ  ر¸ الْخَمْ  ن¸ عُ ¸وَّ  عَ  يَسْـَٔ

كُمْ  ت¸ عَلَّ رُوْ  لَ كَّ عَفْ  ل¸ ١٩۝٢ نَ  تتَفََ ل’ نُ '¸يُبَي لكَ ¸ ذ’ كَ  وَ  الْ ۖ   ا لَكمُُ  ل ا   قُ  ە فقُوْنَ ¸ ينُْ  مَاذَا ي’ لا’ ْۖ

Mereka bertanya kepadamu (Nabi Muhammad) tentang khamar dan 

judi. Katakanlah, “Pada keduanya terdapat dosa besar dan beberapa 

manfaat bagi manusia. (Akan tetapi,) dosa keduanya lebih besar 

daripada manfaatnya.” Mereka (juga) bertanya kepadamu (tentang) 

apa yang mereka infakkan. Katakanlah, “(Yang diinfakkan adalah) 

kelebihan (dari apa yang diperlukan).” Demikianlah Allah 

menerangkan ayat-ayat-Nya kepadamu agar kamu berpikir. 

 

Ayat ini menyentuh konsep penting dalam pengelolaan harta, yaitu 

bahwa pengeluaran hendaknya dilakukan untuk hal-hal yang lebih dari 

kebutuhan mendasar, dan tidak seharusnya dihabiskan secara berlebihan 

atau untuk sesuatu yang tidak diperlukan. Prinsip ini dapat diterapkan 

dalam konteks intensitas penggunaan layanan paylater, di mana 

seseorang perlu berpikir secara bijak sebelum berkomitmen pada 

pengeluaran, terutama yang sifatnya tidak mendesak. 

Islam mengajarkan bahwa kita harus berhati-hati dalam mengatur 

keuangan dan menghindari perilaku boros atau pemborosan yang tidak 
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diperlukan. Dengan demikian, intensitas penggunaan layanan keuangan 

seperti paylater harus diimbangi dengan kesadaran dan pertimbangan 

matang terhadap kebutuhan yang sesungguhnya, agar terhindar dari 

potensi masalah keuangan atau perilaku konsumtif yang tidak sesuai 

dengan ajaran Islam. 

C. Pengambilan Keputusan 

 

1. Pengertian Pengambilan Keputusan 

 

Keputusan (decision) secara harfiah berarti pilihan (choice). Pilihan 

yang dimaksud di sini adalah pilihan dari dua atau lebih kemungkinan, atau 

dapat dikatakan pula sebagai keputusan dica pai setelah dilakukan 

pertimbangan dengan memilih satu kemung kinan pilihan. Seperti yang 

dikatakan Janis, & Mann, (1977) Menyebutkan bahwa pengambilan 

keputusan merupakan pemecahan masalah dan terhindar dari faktor 

situasional. 

Menurut Siagian, (2008) menjelaskan bahwa pada hakikatnya 

pengambilan keputusan adalah suatu pendekatan yang sistematis terhadap 

suatu masalah yang dihadapi. Pendekatan yang sistematis itu menyangkut 

pengetahuan tentang hakikat masalah yang dihadapi itu, pengum pulan fakta 

dan data yang relevan dengan masalah yang dihadapi, analisis masalah 

dengan menggunakan fakta dan data, mencari alternatif pemecahan, 

menganalisis setiap alternatif sehingga ditemukan alternatif yang paling 

rasional, dan penilaian dari hasil yang dicapai sebagai akibat dari keputusan 

yang diambil. 



30 
 

 

 

 

 

Sedangkan menurut Steiner, (1988) pengambilan keputusan 

didefinisikan sebagai suatu proses manusiawi yang didasari dan mencakup 

baik fenomena individu maupun sosial, didasarkan pada premis nilai dan 

fakta, menyimpulkan sebuah pilihan dari antar alternatif dengan maksud 

bergerak menuju suatu situasi yang diinginkan. Pengertian ini menunjukkan 

bahwa pengambilan keputusan merupakan suatu proses pemilihan alternatif 

terbaik dari beberapa alternatif secara sistematis untuk ditindak lanjuti 

(digunakan) sebagai suatu cara pemecahan masalah. Sementara Wang dan 

Ruhe (2007) berpendapat bahwa pengambilan keputusan adalah proses yang 

memilih pilihan yang lebih disukai atau suatu tindakan dari antara alternatif 

atas dasar kriteria atau strategi yang diberikan. 

2. Aspek Aspek Pengambilan Keputusan 

Terdapat tiga aspek dalam pengambilan keputusan (Janis & Mann, 

1977), yaitu: 

a. Kemampuan mempertimbangkan beberapa alternatif yang tersedia. 

 

Individu tidak hanya memikirkan manfaat terbesar yang akan 

didapatkan, tetapi juga berbagai macam pertimbangan dari pilihan 

yang dipilih maupun yang tidak dipilih. 

b. Kemampuan menghadapi tantangan untuk mencapai situasi yang 

diinginkan. 

Berbagai tantangan yang kemungkinan akan dihadapi oleh individu 

dapat dilalui dengan baik untuk mencapai tujuan yang telah 
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ditetapkan. Hal ini terkait dengan ketidakpastian, sehingga pilihan 

yang telah dipilih tidak dapat diubah lagi. 

c. Kemampuan untuk menerima risiko yang ada dan melaksanakan 

keputusan yang telah dipilih. 

Individu mampu untuk menerima konsekuensi dari keputusannya 

dan melaksanakan keputusan yang telah ditetapkan oleh dirinya 

sendiri. 

3. Pengambilan Keputusan dalam Perspektif Islam 

 

Pengambilan keputusan adalah proses penting dalam kehidupan sehari- 

hari yang memerlukan pertimbangan matang dan kebijaksanaan. Dalam 

Al-Qur'an, terdapat banyak ayat yang memberikan panduan kepada 

umat manusia tentang bagaimana membuat keputusan dengan baik, 

salah satunya adalah surat ali Imran ayat 159 : 

 ة„ رَحْمَ  مَا¸فَب ¸ل' ا ل’ منَ ¸' القْلَْ  ليظَْ ¸ غَ  فظًَّا كُنتَْ  وَلوَْ  مْ “ لهَُ  لنتَْ ¸ ضوْا لَانْفَ  ب¸ مْ عنَْهُ  فاَعْفُ  كَ  ل¸ حَوْ  منْ ¸
 

مْ  ى¸ف ورْهُمْ ¸ يُ  ا للَّ ’ نَّ ¸ا ¸ل' ال ۖ  ’ ليْنَ ¸ ك'¸ الْمُتَوَ  ب ح¸  وَشَا لَهُمْ  فرْ ¸ وَاسْتَغْ  عَلىَ فتَوََكَّلْ  عَزَمْتَ  اذاَ¸ فَ  ر¸“ الْاَ 

“Maka, berkat rahmat Allah engkau (Nabi Muhammad) berlaku 

lemah lembut terhadap mereka. Seandainya engkau bersikap keras dan 

berhati kasar, tentulah mereka akan menjauh dari sekitarmu. Oleh 

karena itu, maafkanlah mereka, mohonkanlah ampunan untuk mereka, 

dan bermusyawarahlah dengan mereka dalam segala urusan (penting). 

Kemudian, apabila engkau telah membulatkan tekad, bertawakallah 

kepada Allah. Sesungguhnya Allah mencintai orang-orang yang 

bertawakal.” 

 

Ayat ini mengajarkan bahwa setelah mempertimbangkan dengan 

matang, kita harus memantapkan hati dan bertawakal kepada Allah, 

yakin bahwa keputusan yang kita ambil berada dalam lindungan dan 

kehendak-Nya. Jadi, pengambilan keputusan dalam Islam sebaiknya 
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dilakukan dengan proses musyawarah, penuh pertimbangan, dan 

dilandasi keyakinan kepada Allah. 

D. Pengaruh Intensitas Penggunaan Paylater dan Pengambilan 

Keputusan Terhadap Pembelian Kompulsif Mahasiswa Pengguna 

“Shopee” di Fakultas Psikologi. 

Menurut (Edwards, n.d.) dalam jurnalnya mengatakan bahwa 

pembelian kompulsif merupakan sebuah perilaku yang mempunyai 

karakteristik menyibukkan diri dengan cara membeli serta adanya suatu 

dorongan untuk membeli sesuatu yang tak tertahankan, mengganggu dan 

tidak terkendali yang dapat diasosiasikan dengan pembelian yang dilakukan 

secara berulang dari barang yang diluar kemampuan atau berbelanja dengan 

jangka waktu yang lebih lama dari yang direncanakan. Edward 

menyebutkan bahwa ada beberapa aspek dari pembelian kompulsif 

diantaranya : tendency to spend, compulsion or drive to spend, 

dysfungcional spending, postpurchase guilt, dan yang terakhir feeling about 

shopping and spending. ( kecenderungan untuk berbelanja, keterpaksaan 

atau dorongan untuk berbelanja, pembelanjaan yang tidak berfungsi, rasa 

bersalah pasca pembelian, dan perasaan terakir tentang berbelanja dan 

berbelanja). 

Krych (dalam ALDES, 2022) memaparkan pembelian kompulsif 

sebagai kecanduan perilaku, kebiasaan patologis yang terkait dengan 

perilaku yang ditandai dengan adanya dorongan untuk membeli, dorongan 

untuk pergi berbelanja, kecanduan pribadi yang berorientasi pada aktivitas 
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yang berakhir dengan hilangnya kontrol perilaku, kegagalan dalam 

mengendalikan dan merevisi aktivitas dan konsekuensi afektif yang 

signifikan bila tindakan tersebut tidak layak dilakukan, pada tingkat 

individu dan sosial. Hilangnya kontrol perilaku ini berkaitan erat dengan 

intensitas penggunaan paylater yang tinggi, di mana layanan paylater 

memberikan akses yang mudah dan cepat untuk membeli tanpa membayar 

di muka. 

Menurut (Prastiwi & Fitria, 2021) menyebutkan bahwa PayLater 

adalah fasilitas keuangan yang memungkinkan metode pembayaran dengan 

cicilan tanpa kartu kredit. Beberapa platform fintech saat sedang seru 

membahas mengenai cara kredit kekinian ini. Bahkan fitur ini juga banyak 

dimiliki mulai dari e commerce ticketing liburan hingga marketplace 

marketplace demi memfasilitasi siapa saja yang hendak liburan ataupun 

berbelanja. 

Chaplin (2008) mendefinisikan intensitas sebagai sifat manusia 

kuantitatif dari suatu penginderaan, yang berhubungan dengan intensitas 

perangsangnya. Intensitas dapat diartikan dengan kekuatan tingkah laku 

atau pengalaman. Bisa disimpulkan intensitas sebagai frekuensi atau 

seberapa sering suatu kegiatan atau perilaku dilakukan. 

Menurut (Rizky, 2021) seiring berkembangnya kesadaran akan 

teknologi Paylater, konsumen tidak bisa lagi mengabaikan keinginan 

mereka untuk membeli produk yang mereka minati. Untuk mendapatkan 

produk yang mereka minati, konsumen cenderung menggunakan paylater 
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jika belum memiliki uang untuk membelinya. Hal tersebut yang mendorong 

konsumen untuk aktif menggunakan paylater. Kondisi tersebut dikenal 

dengan istilah kompulsif buying. Pembelian kompulsif adalah dorongan 

yang tidak terkendali, cemas, dan tidak masuk akal untuk membeli, atau 

membeli barang-barang yang tidak sering diperlukan, atau berbelanja lebih 

lama dari yang diperlukan. 

Dalam konteks pengambilan keputusan, perilaku ini menunjukkan 

bahwa faktor emosional dan ketersediaan fasilitas seperti paylater dapat 

memperlemah kontrol seseorang dalam membuat keputusan yang rasional 

dan bertanggung jawab. Janis dan Mann (1987) Menebutkan bahwa 

pengambilan keputusan merupakan pemecahan masalah dan terhindar dari 

faktor situasional. Sedangkan menurut Steiner, (1988) pengambilan 

keputusan didefinisikan sebagai suatu proses manusiawi yang didasari dan 

mencakup baik fenomena individu maupun sosial, didasarkan pada premis 

nilai dan fakta, menyimpulkan sebuah pilihan dari antar alternatif dengan 

maksud bergerak menuju suatu situasi yang diinginkan. Pengertian ini 

menunjukkan bahwa pengambilan keputusan merupakan suatu proses 

pemilihan alternatif terbaik dari beberapa alternatif secara sistematis untuk 

ditindak lanjuti (digunakan) sebagai suatu cara pemecahan masalah. 

Dampak intensitas penggunaan paylater dan pengambilan keputusan 

terhadap pembelian kompulsif pada mahasiswa pengguna Shopee dapat 

bervariasi tergantung pada faktor-faktor individu seperti tingkat kesadaran 

finansial, kemampuan pengendalian diri, dan dukungan sosial yang 
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dimiliki. Namun demikian, Paylater memiliki potensi untuk menjadi faktor 

yang memperkuat perilaku pembelian kompulsif jika tidak diatur dan 

dikelola dengan baik oleh pengguna, termasuk mahasiswa. Dalam hal ini 

penting untuk memahami bagaimana individu tersebut mengatur diri dalam 

mengambil suatu keputusan untuk berhutang pada saat mahasiswa dan 

kepada mahasiswa. 

E. Kerangka Konseptual 

 

Pengaruh antara variabel x (bebas) dan variabel y (terikat) adalah 

intensitas penggunaan dan pengambilan keputusan terhadap pembelian 

kompulsif dapat digambarkan melalui kerangka konseptual sebagai berikut: 

Gambar 2. 1 : Kerangka Konseptual 
 

 

 

Variabel X1 

Intensitas 

Penggunaan 

Paylater 

Variabel Y 

Pembelian 

Kompulsif 

Variabel X2 

Pengambilan 

Keputusan 
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F. Hipotesis 

Berdasarkan penelitian yang dikemukakan diatas, peneliti mengambil 

hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini, yaitu : 

Ha : Intensitas penggunaan paylater dan pengambilan Keputusan 

berpengaruh terhadap pembelian kompulsif mahasiswa pengguna 

“shopee” di fakutas psikologi. 

H0 : Intensitas penggunaan paylater dan pengambilan Keputusan tidak 

berpengaruh terhadap pembelian kompulsif mahasiswa pengguna 

“shopee” di fakultas psikologi. 



 

 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Desain Penelitian 

 

Untuk merancang penelitian ini, model pendekatan yang dilakukan 

adalah kuantitatif. Penelitian kuantitatif menurut Sugiyono (dalam Aulia & 

Yulianti, 2019) adalah metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat 

positivisme, sebagai metode ilmiah atau scientific karena telah memenuhi 

kaidah ilmiah secara konkrit atau empiris, obyektif, terukur, rasional, dan 

sistematis. Metode kuantitatif bertujuan untuk menguji hipotesis yang telah 

ditetapkan yang digunakan untuk meneliti pada populasi maupun sampel 

tertentu, pengumpulan data dengan menggunakan instrument penelitian, 

serta analisis data yang bersifat kuantitatif atau statistik. 

 

 

B. Identifikasi Variabel 

 

Menurut Hikmah (2020), Variabel Penelitian adalah suatu atribut, 

nilai/sifat dari objek, individu/kegiatan yang mempunyai banyak variasi 

tertentu antara satu dan lainnya yang telah ditentukan oleh peneliti untuk 

dipelajari dan dicari informasinya serta ditarik kesimpulannya. Dalam 

penelitian ini, peneliti mengambil judul pengaruh paylater terhadap 

pembelian kompulsif pada pengguna shopee di fakultas psikologi. 

1. Variabel bebas (Variable independent) merupakan variabel yang 

mempengaruhi atau yang menjadi sebab perubahannya atau timbulnya 

variabel dependen (terikat). Dalam penelitian ini variabel bebasnya 
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adalah Intensitas Penggunaan Paylater (X1) dan Pengambilan 

Keputusan (X2). 

2. Variabel terikat (variable dependent) merupakan variabel yang 

dipengaruhi atau yang menjadi akibat, karena adanya variabel bebas. 

Dalam penelitian ini variabel terikatnya adalah Pengambilan Keputusan 

(Y). 

C. Definisi Operasional 

 

Definisi operasional yaitu definisi mengenai variabel yang telah 

dirumuskan berdasarkan karakteristik-karakteristik yang ada dalam variabel 

yang dapat diamati. Oleh karena itu, definisi operasional dalam penelitian 

ini yaitu : 

1. Intensitas Penggunaan Paylater 

Intensitas penggunaan paylater adalah ukuran jumlah transaksi yang 

dilakukan oleh seorang individu atau kelompok menggunakan layanan 

paylater dalam periode waktu tertentu, yang dihitung berdasarkan 

jumlah pembelian yang dibuat dengan menggunakan layanan paylater 

dalam rentang waktu tersebut. 

2. Pengambilan Keputusan 

 

Pengambilan keputusan adalah proses mental dan strategis di mana 

individu atau kelompok mempertimbangkan berbagai pilihan yang 

tersedia dan memilih tindakan atau keputusan tertentu yang dianggap 

paling sesuai dengan tujuan, kebutuhan, preferensi, dan kondisi yang 

ada. 
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3. Pembelian Kompulsif 

 

Pembelian kompulsif dapat diartikan sebagai perilaku tidak normal 

dalam berbelanja yang dapat menyebabkan individu terjebak, 

kehilangan kendali, dan terus menerus merasa dorongan untuk 

berbelanja berulang-ulang sebagai respons terhadap perasaan negatif 

seperti stres dan kecemasan. 

D. Partisipan 

 

1. Populasi 

 

Menurut Sugiyono (2017) populasi adalah suatu generalisasi yang 

mencakup objek dan subjek, yang keduanya memiliki kualitas dan 

karakteristik yang telah ditentukan oleh peneliti untuk menjadi fokus 

penelitian dan dari mana kesimpulan dapat diambil. Dalam konteks 

penelitian ini, populasi merujuk kepada mahasiswa fakutas psikologi 

yang berjumlah 800 orang. Populasi tersebut didapatkan dari Bidang 

Akademik Kemahasiswaan Fakultas Psikologi. 

2. Sampel 

 

Menurut Sugiyono (2017) sampel merupakan bagian karakteristik 

yang dimiliki oleh populasi agar dapat diolah unuk mewakili dari total 

populasi. Pada penelitian ini peneliti menggunakan sampel yang benar- 

benar mewakili seluruh populasi. Sampel yang diambil adalah 100 

mahasiswa fakultas psikologi. Teknik pengambilan sampel ini dihitung 

menggunakan rumus slovin yaitu : 
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𝑛 = 
𝑁 

 
 

1 + 𝑁 (𝑒)2 

 
Keterangan : 

 

n : Ukuran sampel atau jumlah responden 

N : Ukuran Populasi 

e : Presentase kelonggaran ketelitian kesalahan pengambilan sampel 

yang masih bisa ditolelir : 0,01 

3. Teknik Pengambilan Sampel 

 

Pada penelitian ini, menggunakan metode Non Probability 

Sampling. Menurut Sugiyono, (2018). Metode penentuan sampel yang 

digunakan adalah Non Probability Sampling adalah teknik pengambilan 

sampel yang tidak memberikan peluang atau kesempatan yang sama 

bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel. 

Pertimbangan yang peneliti gunakan untuk menentukan sampel adalah 

mahasiswa yang memiliki dan berbelanja pada aplikasi Shopee. Metode 

sampling yang digunakan dalam pengumpulan data sampel adalah 

purposive sampling. 

E. Alat Pengumpulan Data 

 

Dalam tahap pengumpulan data dibutuhkan untuk memperoleh 

informasi yang dibutuhkan untuk mencapai tujuan penelitian. Alat ukur 

dalam penelitian ini menggunakan skala intensitas penggunaan, skala 
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pengambilan Keputusan, dan skala pembelian kompulsif. Skala yang 

digunakan dalam penelitian ini menggunakan model skala likert yang telah 

diubah. Modifikasi sering kali mencakup penghapusan pilihan "netral" 

untuk mendorong responden memberikan jawaban yang lebih tegas. Hal ini 

dapat membantu mengurangi bias sosial atau ketidakpastian yang sering 

muncul dalam pilihan tengah. Likert scale atau skala likert merupakan skala 

penelitian yang dipakai untuk mengukur sikap dan pendapat. Skala ini 

digunakan untuk melengkapi kuesioner yang mengharuskan responden 

menunjukkan tingkat persetujuan terhadap serangkaian pertanyaan. 

Biasanya pertanyaan yang dipakai untuk penelitian disebut variabel 

penelitian dan ditetapkan secara spesifik. Masing-masing skala mempunyai 

empat karakteristik alternatif jawaban yang terbagi menjadi favourable 

(mendukung) dan favourable (tidak mendukung). Kuisioner ini 

menggunakan skala Likert dengan 4 pilihan jawaban yaitu, sangat setuju 

(SS), setuju (S), tidak setuju (TS), dan sangat tidak setuju (STS). 

Tabel 3. 1: Teknik Penilaian Skala Likert 

Skor 
Klasifikasi Jawaban 

  

Favorable Unfavorable 

Sangat Setuju (SS) 4 1 

Setuju (S) 3 2 

Tidak Setuju (TS) 2 3 

Sangat Tidak Setuju (TST) 1 4 
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F. Instrumen Penelitian 

 

Instrumen skala yang digunakan dalam 3 variabel : 

 

1. Intensitas Penggunaan Paylater 

 

Skala yang digunakan dalam penelitian ini dibuat dan disusun oleh 

peneliti berdasarkan aspek dari teori intensitas penggunaan paylater 

yang dikemukakan oleh Ajzen. Skala ini akan melalui Uji CVR yang 

dilakukan kepada Expert Judgment agar dapat ditentukan aitem-aitem 

dari skala yang akan dipergunakan untuk penelitian dan disebarkan 

kepada responden. Menurut Ajzen, (2005) menyatakan intensitas 

penggunaan media sosial memiliki beberapa aspek yaitu perhatian, 

penghayatan, durasi, dan frekuensi. Dengan jumlah item sebanyak 15. 
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Tabel 3. 2: Blueprint Skala Intensitas Penggunaan Paylater 

 

Favorable Unfavorable 

 

paylater 
 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

4. Frekuensi 

paylater 

Berapa kali 

menggunakan 

paylater dalam 

sebulan 

 

 

 

13,14 15 3 

 
 

 

 

2. Pengambilan Keputusan 

 

Skala yang digunakan dalam penelitian ini dibuat dan disusun oleh 

peneliti berdasarkan aspek dari teori pengambilan keputusan yang 

dikemukakan oleh Janis & Mann. Skala ini akan melalui Uji CVR yang 

dilakukan kepada Expert Judgment agar dapat ditentukan aitem-aitem 

dari skala yang akan dipergunakan untuk penelitian dan disebarkan 

kepada responden. Terdapat tiga aspek dalam pengambilan keputusan 

Janis, & Mann, (1977), yaitu mempertimbangkan alternatif yang 

tersedia, menghadapi tantangan untuk mencapai situasi yang tersedia, 

No. Aspek Indikator 
 Skor  

Total 

 Aktif menggunakan 
1 2 

 

 

1. Perhatian 
Mempertimbangkan 

opsi menggunakan 

paylater dalam 3 

melakukan 

transaksi 

 

 

4 

 

4 

 Puas terhadap 5,6 

layanan paylater 

7,8  

2. Penghayatan Menggunakan 

paylater saat 9 
terdapat promosi 

 

10 

6 

 

3. Durasi 

Berapa lama 

menggunakan 11 
 

12 

 

2 
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dan menerima risiko yang ada dan melaksanakan keputusan yang telah 

dipilih. Dengan jumlah item sebanyak 12. 

Tabel 3. 3: Blueprint Skala Pengambilan Keputusan 
 

No. Aspek Indikator 
 Skor  

Total 
Favorable Unvfavorable 

 

Mempertimbangkan 
1.  

Mempertimbangkan 

sebelum membuat 1,2 3 

alternatif yang  Keputusan  5 

 

tersedia 

 

 

 

 
menghadapi 

2. tantangan untuk 

Konsisten dalam 
4 5 

mempertibangkan 
Selalu siap dalam 

menghadapi segala 6 7 

  situasi  

Kuat dalam 

menghadapi 
3 tekanan yang 

mencapai situasi 

yang tersedia 

menerima risiko 

yang ada dan 

mungkin timbul 

dalam proses 

pengambilan 

keputusan 

Siap menghadapi 

resiko dengan 

Keputusan yang 

8 

 

 

 

 

9 10 

3.  

melaksanakan 
keputusan yang 

  diambil  4 
Melaksanakan 

telah dipilih 
Keputusan yang 

diambil 

11 12 

 
 

 

 

3. Pembelian Kompulsif 

 

Skala yang digunakan dalam penelitian ini dibuat dan disusun oleh 

peneliti berdasarkan aspek dari teori pembelian kompulsif yang 

dikemukakan oleh Edward. Skala ini akan melalui Uji CVR yang 

dilakukan kepada Expert Judgment agar dapat ditentukan aitem-aitem 

dari skala yang akan dipergunakan untuk penelitian dan disebarkan 
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kepada responden. Menurut Edward (dalam Rizky, 2021) beberapa 

aspek pembelian kompulsif meliputi tendency to spend (kecenderungan 

untuk menghabiskan), Compulsion/Drive to Spend (Paksaan atau 

dorongan untuk belanja), Feelings Joy about Shopping and Spending 

(Perasaan sukacita tentang belanja dan pengeluaran), Dysfunctional 

Spending (Pengeluaran Disfungsional), Post purchase gult (Ketegangan 

pasca pembelian). Dengan jumlah item sebanyak 33. 

 

 

No. 

Tabel 3. 4: Blueprint Skala Pembelian Kompulsif 

Aspek Indikator  Skor Total 

Favorable  Unfavorable 

Membeli barang 
1 Tendency to secara berlebihan 1,2 3 

Spend Spontanitas dalam 5 

berbelanja 4 5 

Melakukan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

5 Post purchase 

gult 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Merasa menyesal 

setelah berbelanja 32 33 2 

 

2  pembelian secara 

tidak terkendali 
6,7,9 8  

 Compulsion/drive 
to spend 

Tergiur dengan 
iklan 10,11,13 12 

10 

  Membeli barang    

  karena suka 14 15  

3 Feelings Joy 
Antusiasme saat 
akan berbelanja 16, 18, 19 17 

 

 about Shopping 
and Spending 

   8 

  Merasa puas    

  setelah berbelanja 20, 22, 21  

  Menghilangkan    

  stress 23   
      

4  
Dysfunctional 

Sering 
menyombongkan 24, 25, 27, 26 

 

 Spending diri 28  8 
  Gelisah saat tidak    

  berbelanja 29, 30 31  
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G. Validitas dan Reabilitas 

 

Sugiyono (2017), Validitas suatu instrumen penelitian mengacu 

pada sejauh mana alat tersebut mampu mengukur dengan tepat apa yang 

seharusnya diukur. Sementara Reliabilitas berkaitan dengan konsistensi 

instrumen, yaitu sejauh mana alat tersebut mampu memberikan data yang 

seragam ketika mengukur objek yang sama berulang kali. 

Menurut Sugiyono (2017), instrumen yang memiliki validitas berarti 

mampu mengukur dengan akurat menggunakan alat ukur tersebut, 

dan validitas menunjukkan bahwa instrumen tersebut dapat digunakan 

untuk mengukur sesuatu yang seharusnya diukur. Hasil penelitian dikatakan 

valid jika data yang dikumpulkan memiliki kesesuaian dengan fakta yang 

sebenarnya pada objek penelitian. Misalnya, jika objek penelitian berwarna 

kuning tetapi data yang terkumpul mencantumkan warna hijau, maka ini 

menandakan bahwa hasil penelitian tersebut tidak valid. 

1. Validitas Isi 

 

Untuk mengukur validitas konten dari item-item penelitian ini, metode 

Content Validity Ratio (CVR) menggunakan rumus Lawsche (1975). Dalam 

pendekatan ini, sekelompok pakar yang disebut sebagai Subject Matter 

Experts (SME) diminta untuk menentukan apakah setiap item dalam skala 

tersebut penting untuk mengoperasionalisasikan konsep teoretis dari skala 

yang bersangkutan. Keberhasilan suatu item dianggap esensial jika sejalan 

dengan tujuan pengukuran. SME diminta untuk mengevaluasi apakah suatu 
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item dianggap esensial dan relevan terhadap tujuan pengukuran, 

menggunakan skala lima tingkatan mulai dari 1 (tidak esensial dan tidak 

relevan sama sekali) hingga 5 (sangat esensial dan sangat relevan) (Azwar, 

2016) 

Adapnun data statistic CVR dirumuskan sebaagai berikut : 
 

 

 

 

Keterangan : 

 

𝐶𝑉𝑅 = 
2𝜋𝑒 

1 
𝑛 

 
Ne = banyaknya SME yang menilai suatu aitem “esensial” 

N = banyaknya SME yang dilakukan penelitian 

Maka dapat diperoleh hasil yaitu : 
 

 

𝐶𝑉𝑅 = 
2𝜋𝑒 

1 
𝑛 

2.1 
= 1 

3 

= 1 

Menurut hasil perhitungan diatas, kemudian akan mendapatkan nilai 

CVR di setiap item dan soal. Dengan menggunakan rumus CVR maka akan 

mendapatkan hasil dengan kesimpulan beberapa makna yaitu : 

1. Bernialai negatif jika SME menyatakan kurang setuju dari setengah 

jumlah SME 

2. Bernilai 0 jika SME yang setuju berjumlah lebih dari setengah 

jumlah SME 

3. Bernilai 0 hingga 1 jika Sme yang setuju lebih dari setengah jumlah 

SME 
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Setelah nilai dari CVR didapatkan, maka kemudian nilai kritis CVR 

akan disesuaikan dengan jumlah SME yang akan menguji pada masing- 

masing item konstruk. Lalu akan didapatkan hasil ketika itemn mempunyai 

nilai sama atau lebih besar dari nilai kritis CVR, maka item tersebut dapat 

diterima. Namun jika lebih kecil maka item tidak dapat diterima. 

Tabel 3. 5: Nama Expert Judgement 
 

Expert Judgement Tanggal 

Abdul Hamid Cholili, M.Psi 01 Agustus 2024 

Novia Solichah, M.Psi., Psikolog 05 Agustus 2024 

Iqbal Ali Wafa 05 Agustus 2024 

 

 

 

Tabel diatas adalah expert judgment yang meneliti pada skala aitem 

3 variebel penelitian. Setelah melakukan CVR kepada Expert Judgment 

dapat ditentukan aitem-aitem dari skala yang akan dipergunakan untuk 

penelitian dan disebarkan kepada responden. Dan didapatkan hasil yaitu 

pada skala intensitas penggunaan paylater 15 aitem. Skala pengambilan 

keputusan sebesar 12 aitem dan pembelian kompulsif sebesar 33 aitem. 

Sehingga aitem yang telah dikoreksi oleh expert judgment dapat disusun 

menjadi kuisioner dan disebarkan kepada responden. 

Dari penilaian yang diberikan oleh ketiga expert judgement terdapat 

beberapa item yang perlu dirubah diksi dan kata tanpa menggugurkan item 

yang dibuat sebagai berikut: 
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Tabel 3. 6: Skala Item CVR 
 

Skala Variabel Item Perbaikan Item Gugur Jumlah 

Intensitas 

Penggunaan 

Paylater 

 

5,6,7,8,11,12 

 

- 

 

6 

Pengambilan 

Keputusan 

 

8,9,10,11 

 

- 

 

4 

Pembelian 

Kompulsif 

 

11,16,17,19,20,26,27,29 

 

- 

 

8 

Berdasarkan tabel diatas diperoleh data bahwa tidak ada stuun item 

yang gugur namun ada item yang perlu diperbaiki dengan merubah redaksi 

yang tepat agar lebih sesuai dengan indikator yang telah dibuat. Intensitas 

penggunaan paylater 6 item yang memerlukan perbaikan, pengambilan 

keputusan memiliki 4 item yang perlu diperbaiki dan pembelian kompulsif 

memiliki 8 item juga yang memerlukan perbaikan dalam diksi. 

 

 

2. Validitas Konstruk 

 

Validitas adalah suatu ukuran yang menunjukkan kevalidan atau 

kesahihan suatu instrument. Jadi pengujian validitas itu mengacu pada 

sejauh mana suatu instrument dalam menjalankan fungsi. Suatu alat 

pengukur dikatakan valid, apabila alat itu mengukur apa yang perlu diukur 

oleh alat tersebut misalnya mengukur berat suatu benda dengan 

menggunakan timbangan. Widodo dkk (2023). pengolahan data dan 

perhitungan validitas menggunakan bantuan komputer dan bantuan 

progoram software for windows dengan jalan mengkorelasikan antara masin 
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masing item dengan skor masing masing item. pada penelitian ini digunakan 

batas koefisien (rxy) adalah 0.50 sebagai skor validitas. 

Pengujian signifikansi dilakukan dengan membandingkan nilai r 

yang dihitung (r hitung) dengan nilai r tabel, dengan menggunakan derajat 

kebebasan (degree of freedom) (df) yang sama dengan jumlah sampel (n) 

dikurangi dua, dan dengan tingkat signifikansi (alpha) sebesar 0,05. Jika 

nilai r hitung lebih besar daripada nilai r tabel, maka kesimpulannya adalah 

negatif, sesuai dengan penjelasan yang diberikan oleh Yuliani (2018). Uji 

validitas pada penelitian ini menggunakan metode Corrected Item-Total 

Correlation dengan bantuan program computer software for windows. 

𝑁 ∑ 𝑥𝑦 − (∑ 𝑥)(∑ 𝑦) 
𝑟𝑥𝑦 =     

√𝑁 ∑ 𝑥2 − (∑ 𝑥)2 . √𝑁 ∑ 𝑥2 − (∑ 𝑥)2 

Keterangan : 

 

𝑟𝑥𝑦 : Koefisien antara dua variabel 

 

𝑁  : Jumlah responden penelitian 

 

𝑥 : Jumlah jawaban aitem 

 

𝑦 : Total aitem keseluruhan 

 

 

 

Pengukuran validitas ini dapat dilakukan dengan cara 

mengkorelasikan antara skor aitem dengan skor total aitem yang terdapat 

pada intrumen penelitian yang didapatkan pada hasil jawaban responden 

yang telah disebarkan. Dalam meguji signifikansi menggunakan rtabel 

dengan kriteria 0,05 yaitu: 
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a. Jika rhitung > rtabel maka aitem kuisioner dinyatakan valid 

 

b. Jika rhitung < rtabel maka aitem kuisioner dinyatakan tidak valid 

 

Diketahui untuk degree of freedom (df) = N-2, untuk jumlah sampel 

N = 40 dan α = 5% diperoleh 0,312. Setiap item pernyataan dikatakan valid 

jika lebih besar dari 0,312. Pada penelitian ini, peneliti meyebarkan 

kuesioner melalui Google Form sehingga diperoleh sebanyak 40 responden 

yang memenuhi kriteria yang telah ditentukan. Lalu hasil Uji Validitas 

peneliti yaitu sebagai berikut : 

1. Skala Intensitas Penggunaan Paylater 

 

Tabel 3. 7 : Hasil Uji Validitas Skala Intensitas Penggunaan Paylater 
 

No Item R - Tabel R - Hitung Keterangan 

1. X2.1 0,653 0,312 VALID 

2. X2.2 0,041 0,312 TIDAK VALID 

3. X2.3 -264 0,312 TIDAK VALID 

4. X2.4 0,633 0,312 VALID 

5. X2.5 0,655 0,312 VALID 

6. X2.6 0,643 0,312 VALID 

7. X2.7 0,217 0,312 TIDAK VALID 

8. X2.8 0,297 0,312 TIDAK VALID 

9. X2.9 0,698 0,312 VALID 

10. X2.10 0,482 0,312 VALID 

11. X2.11 0,668 0,312 VALID 

12. X2.12 0,482 0,312 VALID 

13. X2.13 0,551 0,312 VALID 

14. X2.14 0,518 0,312 VALID 

15. X2.15 0,572 0,312 VALID 

Berdasarkan hasil uji validitas aitem diatas, maka dapat disimpulkan 

bahwa untuk aitem pada Skala intensitas panggunaan paylater ini dari 15 

aitem yang telah disebar. Terdapat 11 aitem Valid dan 4 aitem Tidak Valid. 

Diketahui bahwa aitem gugur pada skala dukungan sosial ini adalah aitem 
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2,3,7 dan 8. Hal ini disebabkan karena rhitung pada aitem 2,3,7 dan 8 lebih 

kecil dari rtabel yaitu 0,312. Oleh karena itu aitem yang gugur adalah aitem 

2,3,7,8. 

Tabel 3. 8: Blueprint Skala Intensitas Penggunaan Paylater Setelah Uji Coba 
 

No. Aspek Indikator 
 Skor  

Total 
Favorable Unfavorable 

 Aktif menggunakan 

paylater 
1 

Mempertimbangkan    

1. Perhatian opsi menggunakan   2 
 paylater dalam  2  

 melakukan    

 transaksi    

 Puas terhadap 3,4   

 layanan paylater    

2. Penghayatan Menggunakan   4 
 paylater saat 5 6  

 terdapat promosi    

 Berapa lama    

3. Durasi menggunakan 7 8 2 
 paylater    

 
Berapa kali 

   

4. Frekuensi 
menggunakan 
paylater dalam 

8,9 10 3 

  sebulan    
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2. Skala Pengambilan Keputusan 

 

Tabel 3. 9: Hasil Uji Validitas Skala Pengambilan Keputusan 
 

No. Item R - Tabel R - Hitung Keterangan 

1. X1.1 0,319 0,312 VALID 

2. X1.2 0,565 0,312 VALID 

3. X1.3 0,495 0,312 VALID 

4. X1.4 0,211 0,312 TIDAK VALID 

5. X1.5 0,582 0,312 VALID 

6. X1.6 0,635 0,312 VALID 

7. X1.7 0,387 0,312 VALID 

8. X1.8 0,278 0,312 TIDAK VALID 

9. X1.9 0,573 0,312 VALID 

10. X1.10 0,179 0,312 TIDAK VALID 

11. X1.11 0,334 0,312 VALID 

12. X1.12 0,137 0,312 TIDAK VALID 

 

 

 

Berdasarkan hasil uji validitas aitem diatas, maka dapat disimpulkan 

bahwa untuk aitem pada Skala pengambilan keputusan ini dari 12 aitem 

yang telah disebar. Terdapat 8 aitem Valid dan 4 aitem Tidak Valid. 

Diketahui bahwa aitem gugur pada skala engambilan keputusan ini adalah 

aitem 4,8,10, dan 12. Hal ini disebabkan karena rhitung pada aitem 4,8,10, 

dan 12 lebih kecil dari rtabel yaitu 0,312. Oleh karena itu aitem yang gugur 

adalah aitem 4, 8, 10, 12, dalam penghitungan selanjutnya aitem yang diuji 

adalah 11 aitem. 
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Tabel 3. 10: Blueprint Skala Pengambilan Keputusan setelah uji coba 
 

Aspek Indikator 
  Skor  

Total 
Favorable  Unvfavorable 

 

Mempertimbangkan 

Mempertimbangkan 

1. alternatif yang 
tersedia

 
 

 

 

 

menghadapi 

tantangan untuk 
2. mencapai situasi 

yang tersedia 

 

 

 

 

menerima risiko 

yang ada dan 

3.  
melaksanakan 

keputusan yang
 

telah dipilih 

sebelum membuat 
 Keputusan  

Konsisten dalam 

mempertibangkan 

Selalu siap dalam 

menghadapi segala 

situasi 

Kuat dalam 

menghadapi 

tekanan yang 

mungkin timbul 

dalam proses 

pengambilan 

keputusan 

Siap menghadapi 

resiko dengan 

Keputusan yang 

 diambil  

Melaksanakan 

Keputusan yang 

diambil 

1,2 3 

4 

4 

 

6 7 

 

 

2 

 

 

 

 

 

 

8 

2 

 

9 

 

No. 
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3. Skala Pembelian Kompulsif 

 

Tabel 3. 11: Uji Validitas Skala Pembelian Kompulsif 
 

No Item R - Tabel R - Hitung Keterangan 

1. Y1 0,615 0,312 VALID 

2. Y2 0,715 0,312 VALID 

3. Y3 0,401 0,312 VALID 

4. Y4 0,688 0,312 VALID 

5. Y5 0,573 0,312 VALID 

6. Y6 0,690 0,312 VALID 

7. Y7 0,615 0,312 VALID 

8. Y8 0,270 0,312 TIDAK VALID 

9. Y9 0,646 0,312 VALID 

10. Y10 0,575 0,312 VALID 

11. Y11 -422 0,312 TIDAK VALID 

12. Y12 0,444 0,312 VALID 

13. Y13 0,473 0,312 VALID 

14. Y14 0,661 0,312 VALID 

15. Y15 0,487 0,312 VALID 

16. Y16 0,307 0,312 TIDAK VALID 

17. Y17 0,052 0,312 TIDAK VALID 

18. Y18 0,764 0,312 VALID 

19. Y19 0,642 0,312 VALID 

20. Y20 0,339 0,312 VALID 

21. Y21 -269 0,312 TIDAK VALID 

22. Y22 0,232 0,312 TIDAK VALID 

23. Y23 0,198 0,312 TIDAK VALID 

24. Y24 0,449 0,312 VALID 

25. Y25 0,519 0,312 VALID 

26. Y26 -274 0,312 TIDAK VALID 

27. Y27 0,343 0,312 VALID 

28. Y28 0,504 0,312 VALID 

29. Y29 0,576 0,312 VALID 

30. Y30 0,653 0,312 VALID 

31. Y31 -445 0,312 TIDAK VALID 

32. Y32 -400 0,312 TIDAK VALID 

33. Y33 0,444 0,312 VALID 

Berdasarkan hasil uji validitas aitem diatas, maka dapat disimpulkan 

bahwa untuk aitem pada Skala Pembelian Kompulsif ini terdapat 33 aitem 

yang telah disebar terdapat sejumlah 23 aitem Valid dan 10 aitem Tidak 
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Valid. Diketahui bahwa aitem gugur pada skala Pembelian Kompulsif ini 

adalah aitem 8, 11, 16, 17, 21, 22, 23, 26, 31, dan 33. Hal ini disebabkan 

karena rhitung pada aitem 8, 11, 16, 17, 22, 23, 26, 32, dan 33 lebih kecil 

dari rtabel yaitu 0,312. Oleh karena itu dalam penghitungan selanjutnya 

aitem yang diuji adalah 23 aitem 

 

 

 

No. 

Tabel 3. 12: Blueprint Skala Pembelian Kompulsif Setelah Uji Coba 

Aspek Indikator 
 Skor  

Total 

Favorable Unfavorable 

Membeli barang 1,2 3 

1 Tendency to   secara berlebihan  
5 

Spend Spontanitas dalam 

berbelanja 

Melakukan 

pembelian secara 

4 5 

6,7,8 

Compulsion/drive  tidak terkendali  

2 to spend Tergiur dengan 9,10 11 
8 

 iklan  
 

 

 

 
Feelings Joy 

3 about Shopping 

Membeli barang 

karena suka 

Antusiasme saat 

akan berbelanja 

Merasa puas 

12 13 

 

14,15 

16 3 

 

and Spending  setelah berbelanja  

Menghilangkan 

stress 
 

 
 

Dysfunctional 
Sering 

menyombongkan 17,18.19,20 

4 Spending  diri  6 

 

 

Post purchase 
5 gult 

Gelisah saat tidak 

berbelanja 

Merasa menyesal 

setelah berbelanja 

21,22 
 

 

23 1 
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3. Reabilitas 

 

Menurut Azwar, (2020) realibility atau relibilitas daam penelitian 

merupakan suatu pengukuran yang mampu menghasilkan data yang 

memiliki tingkat reliabilitas tingi. Reliabilitas juga memiliki nama atau 

istilah yang lain seperti koonsistensi, kepercayaan, keteladan, keajegan, dan 

lain sebagainya. 

Dalam penelitian ini, metode yang digunakan untuk mengukur 

reliabilitas adalah Cronbach's Alpha (α), yang dianalisis menggunakan 

perangkat statistik program computer software for windows. Reliabilitas 

diukur sesuai dengan pedoman umum yang disarankan oleh Azwar (2014). 

Koefisien α berkisar antara 0 hingga 1, dan semakin mendekati 1, reliabilitas 

semakin tinggi. Sebaliknya, semakin mendekati 0, reliabilitas semakin 

rendah.  

 

 

 

Keterangan : 

 

𝑎 = (  
𝑛 

𝑛 . 1 

 

 

) (1 ∑ 
𝑎2𝑏 

𝑎2𝑡 

 
𝑎 : Reabilitas 

 

𝑛 : Banyaknya butir soal 

 

∑ 𝑎2𝑏 : Varian skor tiap aitem 

 

𝑎2𝑡 : Varian skor total 

 

Pada penelitian ini uji validitas dan reliabilitas akan di analisis 

dengan menggunakan Software for windows. Uji reliabelitas dapat ditinjau 
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dari besarnya koefisien alpha crobanch yang kemudian diartikan 

menggunakan kategori yaitu: 

Tabel 3. 13: Kategori Alpha Cornbatch 
 

Interval Koefisien Interpretasi 

0,000 – 0,199 Sangat Rendah 

0,200 – 0,399 Rendah 

0,400 – 0,599 Sedang 

0,600 – 0,799 Kuat 

0,800 – 1,000 Sangat Kuat 

Kemudian  setelah  dilakukan  uji  reliabelitas  alpha  crnobach 

didapatkan hasil dari 3 variabel yaitu : 

 

Tabel 3. 14: Hasil Uji Reabilitas Skala Inensitas Penggunaan Paylater, 

Skala Pengambilan Keputusan, dan Skala Pembelian Kompulsif 

 

Klasifikasi Skor Keterangan 

Intensitas Penggunaan 
Paylater 

0,664 Reliabel 

Pengambilan Keputusan 0,715 Reliabel 

Pembelian Kompulsif 0,719 Reliabel 

 

Dari pengujian hasil diatas, diketahui bahwa Cronbach’s alpha dari 

skala variabel Intensitas Penggunaan Paylater bernilai sebesar 0,664. Lalu 

uji nilai alpha cronbach skala Pengambilan Keputusan sebesar 0,715 dan 

untuk skala Pembelian Kompulsif sebesar 0,719. Oleh karena itu 

berdasarkan tabel kategorisasi nilai, maka ketiga skala variabel dinyatakan 

reliabel karena masuk kategori kuat sehingga dapat memenuhi syarat 

sebagai instrumen penelitian. 
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H. Teknik Analisis Data 

 

Analisis data adalah tahap akhir dalam rangkaian kegiatan penelitian 

yang bertujuan untuk memberikan jawaban pada pertanyaan penelitian, 

menguji validitas hipotesis, dan menjelaskan fenomena yang menjadi dasar 

penelitian. Teknik analisis yang diterapkan bertujuan untuk mengevaluasi 

hubungan atau kemungkinan keterkaitan antara variabel bebas dan variabel 

terikat (Sugiyono, 2017). Perlu adanya analisis data untuk mengetahui hasil 

data yang diperoleh, pada penelitian ini menggunakan teknik analisis data. 

1. Uji Asumsi 

 

a. Uji Normalitas 

 

Menurut Azwar (2020) Uji normalitas bertujuan untuk menguji 

apakah dalam regresi variabel bebas dan variabel terikat atau bahkan 

keduanya mempunyai distribusi normal atau tidak. Dengan demikian, 

terdapat ketentuan dalam melakukan uji normalitas, yaitu : 

1) Apabila nilai Deviation from Linearity menunjukkan Sig.>0.05, 

maka dapat dinyatakan terdapat hubungan yang linier secara 

signifikan antara variabel bebas dan variabel terikat. 

2) Apabila nilai Deviation from Linearity menunjukkan Sig.<0.05, 

maka dapat dinyatakan tidak berhubungan yang linier secara 

signifikan antara variabel bebas dan variabel terikat. 
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Dalam melakukan uji normalitas, pada penelitian ini menggunakan 

bantuan dari SPSS 23.00 Microsoft for Windows dengan tujuan 

kelancaran dalam proses perhitungan. 

b. Uji Linieritas 

 

Menurut Azwar (2020) dalam melakukan suatu penelitian, paling 

tidak dalam uji linieritas digunakan untuk menguatkan temuan 

penelitian. Tujuan uji linieritas adalah untuk memastikan apakah 

variabel independent dan dependen mempunyai hubungan yang 

bermakna. Sebelum melakukan uji regresi linier atau uji lanjutan 

lainnya, Sekurang-kurangnya dilakukan uji linieritas. Sedangkan untuk 

memudahkan konputasi, peneliti menggunakan SPSS 23.00 Microsoft 

for Windows untuk membantu uji lnieritas pada penelitian ini. 

c. Uji Multikolinieritas 

 

Uji multikolinieritas bertujuan untuk mengidentifikasi adanya 

korelasi yang signifikan antara variabel-variabel independent pada 

suatu model regresi linier berganda. Jika terdapat korelasi yang kuat 

antara variabel-variabel independent, maka hubungan antara variabel 

independent dan dependen akan terganggu. Bentukan regresi yang 

baik seharusnya tidak menunjukkan adanya korelasi antara variabel 

independent yang bersifat linier. Dengan bantuan SPSS 23.00 

Microsoft for Windows. Uji system multikolinieritas dapat dilakukan 

pada VIF (Variane Inflation Factor) dan poin tolerance : 
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1) Tidak terjadi multikolinieritas, jika poin tolerance lebih besar 

0,10 

2) Terjadi multikolinieritas, jika poin tolerance lebih kecil atau sama 

dengan 0,10 

Ditinjau dari melihat poin VIF (Variane Inflation Factor) 
 

1) Tidak terjadi multikolinieritas, jika poin VIF lebih kecil 

 

2) Terjadi multikolinieritas, jika VIF lebih besar atau sama dengan 

10,00 

2. Analisis Deskriptif 

 

Analisis ini dilakukan agar dapat mendeskripsikan atau 

menghasilkan nilai karakteristik dari dari data penelitian. Karakteristik 

dari data penelitian banyak ragamnya, diantaranya yaitu karakteristik data 

meliputi nilai mean, standar deviasi, nilai minimal dan maksimal. 

Tahapannya meliputi: 

a. Mean Hipotetik 

Mean hipotetik bertujuan untuk menentukan kategorisasi. Rumusnya 

yaitu : 

1 
𝑀 =  

2 
(𝑖 max + 𝑖 min ) ∑ 𝑎𝑖𝑡𝑒𝑚 

 

 
Keterangan : 

 

M : Mean 

 

i max : Nilai maximal 
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i min : Nilai minimal 

 

∑ aitem : Jumlah aitem 

 

b. Standar Deviasi 

Setelah mendapatkan hasil dari mean, lalu mencari standar deviasi. 

Adapun rumusnya yaitu: 

 

 
Keterangan : 

 

SD : Standar deviasi 

1 
𝑆𝐷 =  

6 
(𝑖 max + 𝑖 min) 

 
I max : Nilai maksimal 

I min : Nilai minimal 

c. Kategorisasi Data 

 

Pada kategorisasi ini bertujuan untuk mengetahui seberapa tingkat 

dari masing masing variabel penelitian. Dalam kategori ini, ada 

kategori tinggi, sedang dan rendah. Lalu rumusnya yaitu: 

Tabel 3. 15: Rumus Kategorisasi 
 

Kategori Norma 

Rendah X < M – 1 SD 

Sedang M – 1 SD < X < M + 1 SD 

Tinggi X > M+ 1 SD 
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3. Uji Hipotesis 

 

a. Analisis Regresi Linear Berganda 

 

Analisi regresi linier berganda merupakan suatu system statistic 

yang dipergunakan untuk mengukur pengaruh variabel independent 

terhadap variabel dependen yang memilki lebih dari satu variabel 

independent. Ditinjau dari (Sugiyono, 2017) analisis regresi linier 

banyak digunakan bagi peneliti jika mereka ingin mengetahui 

bagaimana variabel terikat berubah (naik turun) saat ada dua atau lebih 

variabel independent yang berubah secara belurang. Analisis regresi 

linier berganda merupakan suatu Teknik statistic yang digunakan 

untuk mencari persamaan-persamaan yang dapat berguna dalam 

memprediksi angka suatu variabel berdasarkan nilai-nilai variabel 

independen, serta mencari kesalahan data yang dapat digunakan untuk 

menganalisis hubungan antara dua atau lebih variabel independent 

baik secara simultan maupun parsial. 

 𝑌 = 𝑎 + 𝛽1𝑋1 + 𝛽2𝑋2 + ⋯ + 𝛽𝑛𝑋𝑛 

Keterangan : 

 

Y 

  

 

: Variabel dependen 

a 
 

: Konstanta regresi 

𝛽1, 𝛽2 … , 𝛽𝑛 

 
𝑋1, 𝑋2,…, 𝑋𝑛 

 
: Koefisien regresi 

 
: Variabel independen 
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b. Koefisien Determinasi (𝑅2) 

Uji koefisien determinasi (𝑅2) dapat dilakukan untuk mengetahui 

sejauh mana variabel independent dapat menjelaskan variabel 

dependen secara bersamaan. Semakin tinggi angka 𝑅2, maka model 

prediksi penelitian akan semakin baik. Analisis statistic varians (𝑅2) 

digunakan untuk mengetahui dan memprediksi sejauh mana atau 

signifikansi kontribusi variabel independent terhadap variabel 

dependen. Menurut (Ghozali, 2018), uji koefisien determinasi (𝑅2) 

digunakan untuk mengukur sejauh mana model dapat menjelaskan 

variasi variabel independent. Angka 𝑅2 dapat berkisar bersela nol dan 

satu. Jika angka 𝑅2 mendekati satu, variabel independent dapat 

memberikan informasi yang cukup untuk memprediksi variabel 

dependen. 

𝐾𝑃 = 𝑟2𝑥 100% 

Keterangan : 

 

KP : Nilai koefisien determinasi 

 

𝑟2 : Nilai koefisien korelasi 

c. Uji T – Parsial 

 

Uji T dilakkan dengan tujuan untuk mengidentifikasi pengaruh 

parsial dari Intensitas Penggunaan Paylater (X1) dan Pengambilan 

Keputusan (X2) terhadap Pembelian Kompulsif (Y). Menurut 

(Sugiyono, 2017) Uji T atau Test T merupakan salah satu metode 

statistic yang digunakan untuk menguji sejauh mana pengaruh 
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variabel independent secara individual dalam menjelaskan variabel 

dependen. Uji T bermanfaat dalam mengamati variabel independent 

yang mempengaruhi variabel dependen secara individu. 

d. Uji F 

 

Percobaan uji F ini dilakukan untuk melihat tidak adanya 

pengaruh dengan Bersama-sama (simultan) variabel bebas terhadap 

variabel terikat. Cara menguci dengan mencoba menyamakan angka 

Fhitung dengan Fhitung dengan Ftabel pada tingkat kepercayaan 5% 

dan derajat kebebasan df = (n-k-l) yang mana n adalah jumlah 

responden dan k adalah jumlah variabel. 

𝑅2/𝐾 
𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 = 

(1 − 𝑅2)/(𝑛 − 𝑘 − 𝑙) 

 
Keterangan : 

 

𝑅2 : koeifisen korelasi berganda 

K : jumlah variabel bebas atau independent 

 

N : jumlah anggota sampel 

 

 

 

Jika fhitung > ftabel maka H0 diterima (Ha ditolak) 

Jika fhitung < ftabel maka H0 ditolak (Ha diterima) 



 

 

BAB IV 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

A. Gambaran Lokasi Penelitian 

 

Penulis memilih Fakultas Psikologi UIN Malang sebagai Lokasi 

penelitian dengan subjek mahasiswa fakultas psikologi sebagai responden, 

hal itu dikarenakan fenomena ini sudah tidak lagi sulit untuk ditemui di 

wilayah tersebut. Di fakultas psikologi memiliki keragaman sosial dan 

ekonomi yang mencerminkan salah satu perilaku pembelian kompulsif. 

Fenomena pembelian kompulsif, yaitu dimana seseorang memiliki perilaku 

tidak normal dalam berbelanja yang dapat menyebabkan individu terjebak, 

kehilangan kendali, dan terus menerus merasa dorongan untuk berbelanja 

berulang-ulang semakin banyak ditemukan di kota malang terutama 

fakultas psikologi UIN Malang. Hal ini dapat disebabkan oleh banyaknya 

faktor yang dapat memicu pembelian kompulsif ini. 

B. PELAKSANAAN PENELITIAN 

 

1. Waktu dan Tempat 

 

Pengambilan data pada penelitian ini dilakukan di fakultas psikologi, 

yaitu salah satu fakultas di UIN Malang. Mahasiswa diberikan kuisioner 

dengan cara menyebar melalui grup angkatan dan juga menghubungi 

secara private chat. Lalu dilakukannnya penelitian mulai hari periode 

Agustus hingga Oktober 2024. 
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2. Jumlah Subjek Penelitian 

 

Populasi pada penelitian ini yaitu mahasiswa fakultas psikologi yang 

berjumlah 800 orang. Dimana pada perhitungan sampel. Jumlah sampel 

yang diperoleh yaitu berjumlah 166 orang. Jumlah sampel ini 

didapatkan pada teori slovin untuk memastikan representasi yang 

memadai dari populasi yang diteliti. 

3. Prosedur Penelitian 

 

Prosedur yang dilaksanakan oleh peneliti yaitu melihat fenomena 

yang terjadi di Fakultas Psikologi. Kemudian peneliti melakukan 

observasi untuk mengetahui data awal dari fenomena yang terjadi. Lalu 

setelah melakukan observasi awal dan mengetahui fenomena yang 

terjadi, peneliti melakukan tinjauan Pustaka mengenai variabel dalam 

penelitian yang dilakukan untuk mengetahui teori, faktor, dan aspek 

dalam penelitian. 

Kemudian peneliti melakukan rancangan penelitian dengan 

Menyusun metode penelitiann dan merancang instrument berdasarkan 

teori yang terdapat di dalam tinjauan Pustaka. Setelah itu dilakukan 

penyebaran kuisioner pada tanggal 01 Agustus 2024 yang telah diuji 

CVR sebelumnya. Peneliti menyebarkan google from untuk 

mempermudah pengisian responden. 

Selanjutnya adalah mengolah data hasil kuisioner yang telah disebar. 

Peneliti melakukan uji validitas dan reliabelitas dari aitem skala 
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kuisioner yang telah disebarkan. Setelah itu, peneliti melakukan 

interpretasi data dan melakukan pembahasan atas hasil berbagai uji 

statistic yang disusun menjadi skripsi 

C. HASIL PENELITIAN 

1. Uji Asumsi 

 

a. Uji Normalitas Data 

 

Pada uji normalitas digunakan untuk menguji aitem dalam 

skala variabel yang memiliki model regresi variabel dapat 

berdistribusi normal atau tidak. Model regresi variabel dapat 

berdistribusi normal atau tidak. Model regresi yang baik adalah 

distribusi data yang mendekati (Ghozali, 2011). Jika probabilitas 

atau nilai signifikansi memiliki > 0,05 maka dikatakan data 

berdistribusi normal. Hasil uji normal pada uji normalitas dapat 

dilihat bahwa ini : 

Tabel 4. 1: Hasil Uji Normalitas 
 

Variabel Asymp. Sig 

(2-tailed) 

Nilai Probabilitas 

Residual dari ketiga 
 variabel  

0,007 >0,05 

 

 

Dari tabel diatas, diketahui bahwa nilai variabel independent 

dan variabel dependen menunjukkan bahwa dengan uji normalitas 

dengan One Kolmogorov-smirnov test dengan 166 data terlihat 

bahwa nilai dari ketiga variabel Asymp Sig (2-tailed) sebesar 0,007 



69 
 

 

 

 

 

yang berarti lebih besar dari 0,05. Maka dari uji asumsi nilai 

normalitas dapat disimpulkan adalah data terdistribusi normal. 

 

b. Uji Linieritas 

 

Pada uji linieritas yang diperoleh dari kuisioner yang dibagikan 

kepada responden dapat dibuktikan pada tabel berikut : 

 

 

Tabel 4. 2 : Hasil Uji Linieritas Intensitas Penggunaan Paylater 

dengan Pembelian Kompulsif 

 Anova  

 Variabel Signifikansi 

Intensitas 

penggunaan 

Pembelian 
Kompulsif 

Linierity <0.000 

 Deviation from 
linierity 

0,072 

Berdasarkan hasil uji linieritas diatas, dapat diketahui bahwa 

variabel intensitas penggunaan (X1) dan variabel pembelian 

kompulsif (Y) memperoleh hasil signifikansi sebesar 0,072. Hasil 

tersebut menunjukkan bahwa nilai signifikansi >0,05. 

Tabel 4. 3: Hasil Uji Linieritas Pengambilan Keputusan dengan 

Pembelian Kompulsif 

 Anova  

 Variabel Signifikansi 

Pengambilan 

Keputusan 

Pembelian 
Kompulsif 

Linierity <0.000 

 Deviation from 
linierity 

0,766 
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Berdasarkan hasil uji linieritas diatas, dapat diketahui bahwa 

variabel pengambilan Keputusan (X2) dan variabel pembelian 

Keputusan (Y) memperoleh hasil signifikansi sebesar 0,766. Hasil 

tersebut menunjukkan bahwa nilai signifikansi >0,05. Dengan 

demikian dapat disimpulkan bahwa hubungan linier secara 

signifikansi antara variabel pengambilan Keputusan (X2) dan 

variabel pembelian kompulsif (Y) 

c. Uji Multikolinieritas 

 

Uji multikolinieritas digunakan untuk mengetahui apakah terdapat 

korelasi yang tinggi atau sempurna antara variabel bebas dalam 

model regresi. Salah satu metode untuk mendeteksi korelasi tersebut 

adalah dengan menggunakan Tolerance dan Variance Inflation 

Factor (VIF). Pengujian multikolinearitas dilakukan dengan 

memeriksa nilai VIF atau faktor inflasi varian. Jika nilai VIF 

terpusat (centered VIF) melebihi batas tertentu, hal ini menandakan 

adanya multikolinearitas antara variabel independen. Berikut adalah 

hasil uji multikolinieritas. Berikut tabel hasil olah data kuesioner 

pada uji Multikolinearitas: 

 

 

Tabel 4. 4: Hasil Uji Multikolinieritas 
 

Variabel X Collinearity 

Tolerance 

Statistic VIF 

Intensitas 
Penggunaan Paylater 

0,867 1.153 

Pengambilan 

Keputusan 

0,867 1.153 
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Hasil uji multikolinieritas pada tabel 4.4 menunjukkan bahwa nilai 

FIV untuk variabel intensitas penggunaan paylater (X1) dan 

pengambilan Keputusan (X2) adalah 1.153, hasil tersebut lebih 

rendah dari 10. Selain itu, nilai toleransi (tolerance value) sebesar 

0,867, hasil tersebut jauh dari <0,1. Dari hasil ini menunjukkan 

bahwa tidak ada tanda-tanda multikolinieritas antara variabel 

tersebut. Oleh karena itu, data tersebut memenuhi syarat untuk 

dilakukan uji regresi linier berganda. Langkah ini memungkinkan 

untuk menguji hubungan simultan antara variabel intensitas 

penggunaan paylater (X1) dan pengambilan Keputusan (X2) 

terhadap variabel pembelian kompulsif (Y), serta memperoleh 

estimasi paramet yang lebih akurat. 

 

 

2. Deskripsi Data 

 

Data yang terkumpul dari penyebaran kuisioner kemudian dianalisis 

untuk mendapatkan hasil dari skor hipotekik dari skala tiap variabel. 

Terdapat jumlah dari masing-masing aitem. Yaitu skala intensitas 

penggunaan paylater sebesar 11 aitem, skala pengambilan Keputusan 

sebesar 8 aitem dan skala pembelian kompulsif sebesar 23 aitem. Nilai 

dari jawaban aitem yaitu rentang 1-4, nilai terbesar adalah 4 dan terkecil 

adalah 1. 
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Tabel 4. 5: Deskripsi Data Hipotekik 
 

Variabel Min Max Range Mean 
Standar 
Deviasi 

Intensitas 

Penggunaan 
14 41 27 22,5 5,5 

Pengambilan 
Keputusan 

9 32 23 24,1 4,1 

Pembelian 

Kompulsif 
29 84 55 54,3 10,5 

Berdasarkan hasil perhitungan data diatas dapat dinyatakan 

bahwa nilai minimum skala intensitas penggunaan adalah 14 dan nilai 

maksimal yang dihasilkan adalah 41. Untuk range skala intensitas 

penggunaan sebesar 27, rata-rata sebesar 22,5 dan standar deviasi dari 

skala intensitas penggunaan ini adalah 5,5. Pada skala pengambilan 

Keputusan ini memiliki nilai minimum sebesar 9 dan nilai maksimal 

sebesar 32, untuk range pada skala pengambilan Keputusan sebesar 23 

dengan rata-rata 24,1 dan standar deviasi yang diperoleh adalah 4,1. 

Untuk skala pembelian kompulsif nilai minimumnya adalah 29, untuk 

skala maksimalnya adalah 84 dan range 55, untuk mean hipotekiknya 

sebesar 54,4 dan untuk standar deviasinya yaitu 10,5. 

Tabel 4. 6: Deskriptif Statistic 
 

 
N Minimum Maximum Mean 

Std. 
Deviation 

Intensitas 
Penggunaan 

Paylater 
166 14 41 22,25 5,505 

Pengambilan 
Keputusan 

166 9 32 24,16 4,171 

Pembelian 
kompulsif 

166 29 84 54,38 10,577 
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Berdasarkan uji deskriptif dari jumlah responden yang didapatkan 

pada penelitian ini adalah sebanyak 166 responden. Pada skala variabel 

intensitas penggunaan, jumlah jawaban responden memiliki nilai 

minimal keseluruhan sebanyak 14 dan dari nilai maksimal yang 

dihasilkan oleh responden sebanyak 41 dan mean yang dihasilkan dari 

keseluruhan responden adalah 22,25 dan standart deviasi yang 

dihasilkan dari keseluruhan responden adalah 5.505. untuk skala 

pengambilan Keputusan memiliki keseluruhan minimal responden 

sebesar 9 dan maksimum dari keseluruhan data adalah sebesar 32 dan 

rata-rata 24,16 dan standart deviasi dari skala variabel ini sebanyak 

4,171. lalu untuk jumlah minimum keseluruhan dari responden pada 

skala pembelian kompulsif adalah sebesar 29 dan maksimum sebanyak 

84. Mean atau rata-rata dari skala pembelian kompulsif ini adalah 54,38 

dan standart deviasi sebanyak 10,577. 

Pada uji kategorisasi data, hasil data yang telah diuji dapat dihitung 

dengan cara sebagai berikut: 

a. Intensitas Penggunaan Paylater 

 

Karena sudah mendapatkan nilai rata-rata dan standar deviasi, maka 

kriteria kategorisasi dapat dibagi sebagai berikut : 
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Tabel 4. 7: Kategorisasi Data Intensitas Penggunaan Paylater 
 

 

Rendah 

X < M – 1SD 

X < 22 – 5 

X < 17 

Sedang 
M – 1SD > X < M + 1SD 

22 – 5 > X < 22 + 5 
17 > X < 27 

Tinggi 
M + 1SD < X 

22 + 5 < X 
 27 < X  

 

 

 

Tabel 4. 8: Hasil Kategorisasi Data Intensitas Penggunaan Paylater 
 

Kategori Frekuensi Persen 

Rendah 23 13,86% 

Sedang 106 63,86% 

Tinggi 37 22,35% 

Berdasarkan hasil dari kategorisasi data, intensitas penggunnaan 

paylater memiliki frekuensi skor intensitas penggunaan yang rendah 

sebanyak 23 orang atau 13,86%. Untuk yang mendapat kategori 

intensitas penggunaan sedang sebanyak 106 orang atau 63,86%. 

Sedangkan responden yang masuk ke dalam kategori intensitas 

penggunaan yang tinggi sebanyak 37 orang atau 23,35%. 

b. Pengambilan Keputusan 

 

Karena sudah mendapatkan nilai rata-rata dan standar deviasi maka 

kriteria kategorisasi dapat dibagi sebagai berikut : 
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Tabel 4. 9: Kategorisasi Data Pengambilan Keputusan 
 

Rendah 

X < M – 1SD 

X < 24 – 4 
X < 20 

Sedang 

M - 1SD > X < M + 1SD 

24 – 4 > X < 24 +4 
20 > X < 28 

Tinggi 

M + 1SD < X 

24 + 4 < X 
 28 < X  

 

 

 

Tabel 4. 10: Hasil Kategorisasi Data Pengambilan Keputusan 
 

Kategori Frekuensi Persen 

Rendah 22 13,25% 

Sedang 111 66,87% 

Tinggi 33 19,88% 

Berdasarkan hasil kategorisasi data sebelumnya, dapat 

diberikan penjelasan bahwa responden yang memiliki kategori 

rendah dalam pengambilan Keputusan sebanyak 22 orang atau 

sebanyak 13,25%. Untuk responden yang masuk dalam ketegori 

sedang sebanyak 111 orang atau sebanyak 66,87%. Sedangkan 

untuk responden yang memiliki kategori tinggi dalam pengambilan 

Keputusan sebanyak 33 orang atau 19,88%. 

c. Pembelian Kompulsif 

Karena sudah mendapatkan nilai rata-rata dan standar deviasi 

maka kriteria kategorisasi dapat dibagi sebagai berikut : 
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Tabel 4. 11: Kategorisasi Data Pembelian Kompulsif 
 

Rendah 

X < M – 1SD 

X < 54 – 10 
X < 44 

Sedang 

M – 1SD > X < M + 1SD 

54 – 10 > X < 54 + 10 
44 > X < 64 

Tinggi 

M + 1SD < X 

54 + 10 < X 
64 < X 

 

 

Tabel 4. 12: Hasil Kategorisasi Data Pembelian Kompulsif 
 

Kategori Frekuensi Persen 

Rendah 25 15,06% 

Sedang 114 68,67% 

Tinggi 27 16,27% 

Berdasarkan hasil kategorisasi data sebelumnya, dapat 

dibesikan penjelasan bahwa responden yang memiliki kategori 

rendah dalam pembelian kompulsif sebanyak 25 orang atau 15,06%. 

Untuk responden yang masuk dalam kategori sedang sebanyak 114 

orang atau 68,67%. Sedangkan untuk responden yang memiliki 

kategori tinggi dalam pembelian kompulsif sebanyak 27 orang atau 

16,27%. 

3. Uji Hipotesis 

 

a. Uji Analisis Regresi Linier Berganda 

 

Berikut tabel hasil olah data kuisioner oada analisis regresi linier 

berganda : 
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Tabel 4. 13: Hasil Uji Analisis Regresi Linier Beganda 
 

Understandarided 

B 

Coefficients 

Std. Error 

Standardized 

Coefficients 

Beta 
T Sig. 

(Constant) 51.753 5.637  9.178 0.000 

Intensitas 

Penggunaan 

Paylater 

0,915 0,124 0,475 7.342 0.000 

Pengambilan 

Keputusan 
-0,731 0,164 -0,228 -4.453 0.000 

Y = α + B₁X₁ + B₂X₂ 

 

Y = 51.753 + 0,915X₁ - 0.713X₂ 

 

 

 

a) Koefisien intercept α memiliki nilai sebesar 51.753. hal ini 

menandakan bahwa Ketika semua variabrl independent X1 dan 

X2 memiliki nilai no., variabel Y diperkirakan akan memiliki 

nilai sekitar 51.753. 

b) Koefisien beta untuk variabel intensitas penggunaan paylater 

(X1) adalah 0,915. Hal ini menandakan bahwa setiap 

peningkatan satu unit dalam variabel intensitas penggunaan 

paylater (X1) diikuti dengan rata-rata sebesar 0,915 unit dalam 

pembelian kompulsif (Y). ini menunjukkan adanya hubungan 

positif antara intensitas penggunaan paylater (X1) dan 

pembelian kompulsif (Y), yang berarti semakin tinggi nilai 

intensitas penggunaan paylater(X1), maka semakin tinggi juga 

nilai pembelian kompulsif (Y). 

c) Koefisien beta untuk variabel pengambilan Keputusan (X2) 

adalah -0,731. Hal ini menunjukkan bahwa setiap peningkatan 

satu unit dalam variabel pengambilan Keputusan (X2) diikuti 
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dengan penurunan rata-rata sebesar 0,731 unit dalam pembelian 

kompulsif (Y). ini menunjukkan adanya hubungan negative 

antara pengambilan Keputusan (X2) dan pembelian kompulsif 

(Y), yang berarti semakin tinggi nilai pengambilan Keputusan 

(X2), maka semakin rendah nilai pembelian kompulsif (Y) 

 

 

b. Uji Koefisien Determinasi (𝑹𝟐) 

Pada uji koefisien determinan ini untuk menguji pengaruh seberapa 

besar variabel pada penelitian ini, sebagai berikut : 

Tabel 4. 14: Hasil Uji Koefisien Determinasi 
 

Model R R Square 

1 . 693𝑎 .408 

 

 

Dari data yang telah didapatkan diatas, dapat dinyatakan bahwa 

R Square pada uji koefisien determinasi adalah sebesar 0,408. Maka 

dapat diketahui intensitas penggunaan paylater (X1) dan 

pengambilan Keputusan (X2) memiliki sumbangan pengaruh 

sebesar 40,8% dari variasi dalam tingkat pembelian kompulsif dapat 

dijelaskan oleh kedua variabel independent tersebut. 

Tabel 4. 15: Hasil Uji Koefisien Determinasi X1 
 

Model R R Square 

1 0,580 0,337 

Pada tabel diatas menampilkan hasil uji koefisien 

determinasi menggunaan program computer for windows untuk 

variabel Intensitas penggunaan paylater (X1). Dari tabel tersebut, 
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diperoleh nilai R sebesar 0,580, R Square sebesar 0,337. Nilai R 

Square sebesar 0,337 pada variabel intensitas penggunaan paylater 

menandakan bahwa variabel intensitas penggunaan paylater 

memberikan sumbangan 33,7% terhadap variabel pembelian 

kompulsif. Hal ini menunjukkan bahwa intensitas penggunaan 

paylater memiliki kontribusi yang signifikan terhadap variabel 

pembelian kompulsif. 

 

 

Tabel 4. 16: Hasil Uji Koefisien Determinasi X2 
 

Model R R Square 

1 0,461 0,231 

 

 

Hasil uji koefisien determinasi untuk variabel X2. Dari tabel 

tersebut, diperoleh nilai R sebesar 0,461 R Square sebesar 0,231, 

Nilai R Square sebesar 0,231 pada variabel pengambilan Keputusan 

menunjukkan bahwa variabel pengambilan keputusan memberikan 

sumbangan sebesar 23,1 % terhadap variabel dependen dalam model 

yang diuji. Ini menunjukkan bahwa variabel pengambilan keputusan 

memiliki kontribusi yang signifikan terhadap variabel pembelian 

kompulsif. 

Berdasarkan hasil penelitian pada tabel 4.13 didapati bahwa 

R Square sebesar 40,8% menandakan bahwa variabel intensitas 

penggunaan paylater dan pengambilan keputusan secara bersama- 

sama mampu menjelaskan sekitar 40,8% variasi dalam pembelian 
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kompulsif Saat mengevaluasi sumbangan efektif tiap variabel 

terhadap R Square, ditemukan bahwa variabel intensitas 

penggunaan paylater berkontribusi sebesar 33,7%, sementara 

variabel celebrity worship berkontribusi sebesar 23,1%. Ini 

menandakan bahwa perbandingan sumbangan variabel intensitas 

penggunaan paylater (33,7%) dengan variabel pengambilan 

keputusan (23,1%) menunjukkan perbedaan yang signifikan dalam 

model regresi ini. Oleh karena itu variabel intensitas penggunaan 

paylater memiliki dampak yang lebih besar terhadap compulsive 

buying dibandingkan dengan variabel pengambilan kompulsif. 

Namun, sekitar 59,2% (100% - 40,8%) dari variasi dalam 

tingkat pembelian kompulsif (Y) tidak dapat dijelaskan oleh kedua 

variabel keputusan ini. Oleh karena itu, sekitar 59,2% dari variasi 

dalam tingkat pembelian kompulsif (Y) dapat disebabkan oleh 

faktor faktor lain yang tidak dimasukkan dalam model regresi. Ini 

menunjukkan bahwa ada variabel lain yang juga berperan dalam 

mempengaruhi tingkat pembelian kompulsif (Y) selain dari variabel 

intesitas penggunaan paylater (X1) dan pengambilan keputusan 

(X2). 

 

c. Uji T-parsial 

Uji T ini untuk menguji pengaruh dari masing-masing variabel 

sebagai berikut : 
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Tabel 4. 17: Hasil Uji T-parsial X1 
 

Variabel Y Variabel X T Signifikan 

Pembelian 

Kompulsif 

Intensitas 

Penggunaan 
Paylater 

7.342 .000 

 

 

Dari hasil uji t pada variabel intensitas penggunaan paylater 

(X1), didapatkan nilai t hitung sebesar 7.342, lebih besar dari t tabel 

yaitu 1.654 , dan nilai signifikansi (SIG.) sebesar 0.00 lebih kecil 

dari 0.05. Oleh karena itu, hipotesis (Ha) diterima, yang menyatakan 

bahwa variabel intensitas peggunaan paylater (X1) berpengaruh 

secara signifikan terhadap variabel pembelian kompulsif (Y). 

 

 

Tabel 4. 18: Hasil Uji T-parsial X2 
 

Variabel Y Variabel X T Signifikan 

Pembelian 
Kompulsif 

Pengambilan 
Keputusan 

-4.453 .000 

 

 

pada variabel pengambilan keputusan (X2), didapatkan nilai t hitung 

sebesar -4.453, lebih kecil dari nilai t tabel yaitu 1.654, dan nilai 

signifikansi (SIG.) sebesar 0.000 lebih kecil dari 0.05. Oleh karena 

itu, hipotesis alternatif (Ha) diterima, yang menyatakan bahwa 

variabel pengambilan keputusan (X2) berpengaruh secara signifikan 

terhadap variabel pembelian kompulsif (Y). 
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d. Uji F (Simultan) 

Pada uji F ini mengetahui apakah hasil dari penelitian ini bersifat 

secara simultan sebagai berikut : 

Tabel 4. 19: Hasil Uji F 
 

Variabel X Variabel Y F Signifikan 

Intensitas Penggunaan 
 Paylater  Pembelian Kompulsif 56.280 . 000𝑏 

  Pengambilan Keputusan     

 

Berdasarkan tabel diatas, didapatkan hasil menunjukkan. Intensitas 

penggunaan paylater dan pengambilan Keputusan secara simultan 

memiliki pengaruh terhadap pembelian kompulsif f = (56.280) 

dengan p<0,01. Sehingga dapat disimpulkan bahwa terhadap 

pengaruh secara simultan antara intensitas penggunaan paylater dan 

pengambilan keputusan terhadap pembelian kompulsif. Dimana 

mendukung hipotesis H0 yang mana intensitas penggunaan paylater 

dan pengambilan Keputusan terhadap pembelian kompulsif. 

 

 

D. PEMBAHASAN 

 

Berdasarkan hasil analisis yang telah disusun diatas, maka dapat 

dinyatakan dan dijelaskan pembahasan penelitian ini sebagai berikut : 

1. Tingkat Intensitas Penggunaan Paylater Pada mahasiswa pengguna 

shopee di Fakultas Psikologi 

Berdasarkan hasil dari kategorisasi data, intensitas penggunaan 

paylater memiliki frekuensi skor yang rendah sebanyak 23 orang atau 



83 
 

 

 

 

 

13,86%. Untuk yang mendapatkan kategori sedang dalam intensitas 

penggunaan paylater ini sebanyak 106 orang atau 63,86%. Sedangkan 

responden yang masuk ke dalam kategori tinggi sebanyak 37 orang atau 

27,35%. Hasil ini menunjukkan bahwa masih ada responden yang 

tergolong memiliki intensitas penggunaan paylater sedang atau 

memiliki intensitas penggunaan paylater yang tinggi dari lingkungan 

sekitar dan diri sendiri. Kebanyakan mahasiswa memiliki intensitas 

penggunaan paylater yang sedang, Dimana masih banya mahasiswa 

yang memiliki intensitas penggunaan paylater yang baik, namun ada 

beberapa mahasiswa yang memiliki intensitas penggunaan paylater 

yang tinggi. 

Intensitas penggunaan paylater berpengaruh besar pada mahasiswa 

pengguna shopee karena hasil menunjukkan bahwa mahasiswa, 

terutama yang berusia muda dan memiliki daya beli yang cukup, 

cenderung menggunakan paylater dengan frekuensi yang sedang, 

terutama untuk membeli barang-barang fashion dan elektronik. Hal ini 

mengindikasikan bahwa kemudahan akses yang ditawarkan oleh 

paylater telah dimanfaatkan oleh mahasiswa untuk memenuhi 

kebutuhan konsumtif mereka, bahkan untuk barang-barang yang 

mungkin tidak terlalu dibutuhkan. 

Berdasarkan definisi Chaplin (2008), intensitas penggunaan paylater 

dapat diartikan sebagai seberapa sering dan seberapa kuat individu 

tersebut bergantung pada layanan ini dalam aktivitas belanja. Temuan 



84 
 

 

 

 

 

penelitian menunjukkan bahwa sebagian besar mahasiswa memiliki 

intensitas penggunaan paylater yang sedang, yang berarti paylater telah 

menjadi bagian integral dari kebiasaan belanja mereka. 

Tingkat intensitas yang sedang ini memiliki implikasi yang 

signifikan terhadap perilaku pembelian kompulsif. Semakin sering 

mahasiswa menggunakan paylater, semakin besar kemungkinan mereka 

terpapar dengan berbagai penawaran menarik dan promosi yang dapat 

memicu pembelian kompulsif. Selain itu, kemudahan akses yang 

ditawarkan oleh paylater dapat mengurangi hambatan psikologis dalam 

melakukan pembelian, sehingga memperkuat kecenderungan untuk 

melakukan pembelian yang tidak direncanakan. 

Intensitas penggunaan paylater tidak hanya diukur dari frekuensi, 

tetapi juga dari ketergantungan emosional individu terhadap layanan ini. 

Mahasiswa yang sangat bergantung pada paylater untuk memenuhi 

kebutuhan sehari-hari atau sebagai mekanisme coping mungkin 

memiliki risiko yang lebih tinggi untuk mengalami pembelian 

kompulsif. Ini menunjukkan bahwa paylater sudah menjadi bagian 

integral dari aktivitas belanja mahasiswa, namun belum mencapai 

tingkat yang tinggi. 

2. Tingkat Pengambilan Keputusan Pada Mahasiswa Pengguna 

Shopee di Fakultas Psikologi 

Berdasarkan hasil kategorisasi data sebelumnya, dapat diberikan 

penjelasan bahwa responden yang memiliki kategori rendah dalam 
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pengambilan Keputusan sebanyak 22 orang atau 13,25%. Untuk 

responden yang masuk dalam kategori sedang sebanyak 111 atau 

66,87%. Sedangkan untuk responden yang memiliki kategori tinggi 

dalam pengambilan Keputusan terdapat 33 orang atau 19,88%. 

Sehingga dari kategorisasi data dapat disimpulkan bahwa masih terdapat 

mahasiswa yang belum memiliki pengambilan Keputusan yang baik, 

dan banyak dari mahasiswa yang tergolong memiliki pengambilan 

Keputusan yang sedang. Dimana mahasiswa yang tinggi berjumlah 33 

orang. 

Meskipun sebagian besar mahasiswa memiliki kemampuan 

pengambilan keputusan yang tergolong sedang, namun masih terdapat 

proporsi yang cukup besar yang memiliki kemampuan yang rendah. Hal 

ini mengindikasikan bahwa masih banyak mahasiswa yang kesulitan 

dalam membuat keputusan pembelian yang rasional, sehingga lebih 

mudah terpengaruh oleh faktor-faktor eksternal seperti iklan, promosi, 

dan tekanan teman sebaya. Mahasiswa dengan kemampuan 

pengambilan keputusan yang rendah cenderung lebih mudah 

terpengaruh oleh faktor-faktor tersebut. 

Sejalan dengan pendapat Siagian (2008), pengambilan keputusan 

seharusnya dilakukan secara sistematis. Mahasiswa yang memiliki 

kemampuan pengambilan keputusan yang tinggi cenderung melakukan 

evaluasi yang lebih menyeluruh terhadap kebutuhan, anggaran, dan 

konsekuensi  jangka  panjang  sebelum  melakukan  pembelian. 
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Sebaliknya, mahasiswa dengan kemampuan pengambilan keputusan 

yang rendah cenderung membuat keputusan secara kompulsif tanpa 

pertimbangan yang matang dan lebih mudah dipengaruhi oleh faktor 

eksternal seperti iklan, promosi, dan tekanan teman sebaya. Mereka 

cenderung mengikuti tren tanpa mempertimbangkan kebutuhan dan 

kemampuan finansial mereka. 

3. Tingkat Pembelian Kompulsif Pada Mahasiswa Pengguna Shopee 

di Fakultas Psikologi 

Menurut hasil kategorisasi data sebelumnya, pembelian kompulsif 

memiliki kategori data yang rendah, sedang dan tinggi. Dimana kategori 

responden yang memiliki kategori rendah sebanyak 25 orang dengan 

valid persentase sebesar 15,06% dan responden dengan kategori sedang 

sebesar 114 responden dengan persentase sebesar 63,67%. Untuk 

kategori tinggi mendapatkan 27 responden dengan persentase sebesar 

16,27%. Hal ini menunjukkan bahwa banyak dari mahasiswa yang 

memiliki control pembelian kompulsif kategori sedang, dan masih ada 

mahasiswa yang memiliki control pembelian kompulsif yang rendah. 

Serta yang tinggi hanya 24 mahasiswa. 

Data menunjukkan bahwa sebagian besar mahasiswa memiliki 

kecenderungan pembelian kompulsif yang sedang, diikuti oleh kategori 

rendah dan tinggi. Hal ini mengindikasikan bahwa pembelian kompulsif 

merupakan masalah yang cukup umum di kalangan mahasiswa. Hal ini 

kemudian akan memperkuat perilaku pembelian kompulsif. Teman 
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sebaya dan lingkungan sosial juga berperan penting dalam membentuk 

perilaku konsumen. Jika teman sebaya sering menggunakan paylater 

dan melakukan pembelian kompulsif, maka individu cenderung meniru 

perilaku tersebut. Kemampuan pengambilan keputusan yang rendah 

akan membuat individu lebih rentan terhadap pengaruh sosial. 

Menurut (Edwards, n.d.) Pembelian Kompulsif didefinisikan 

sebagai perilaku yang tidak normal dalam hal berbelanja, yang 

menyebabkan pembeli kompulsif terjebak, kehilangan kendali, dan terus 

menerus merasa dorongan untuk berbelanja berulang-ulang serta 

mengeluarkan uang untuk mengatasi perasaan negatif seperti stres dan 

kecemasan. Pada penelitian ini menunjukkan bahwa mahasiswa dengan 

kemampuan pengambilan keputusan yang rendah cenderung lebih sulit 

mengontrol dorongan untuk membeli, terutama ketika mereka memiliki 

akses mudah ke layanan paylater. Sedangkan mahasiswa dengan 

kemampuan pengambilan Keputusan yang tinggi cenderung lebih bisa 

untuk mengontrol dorongan dalam membeli sesuatu. 

Pembelian kompulsif dapat menciptakan siklus yang berbahaya di 

mana individu merasa lebih baik setelah melakukan pembelian, tetapi 

perasaan senang tersebut hanya bersifat sementara. Setelah itu, mereka 

mungkin merasa bersalah, malu, atau khawatir tentang keuangan 

mereka, yang kemudian memicu dorongan untuk membeli lagi. 
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4. Pengaruh Intensitas Penggunaan Paylater terhadap Pembelian 

Kompulsif Mahasiswa Pengguna Shopee di Fakultas Psikologi 

Menurut hasil penelitian dapat dijelaskan bahwa intensitas 

penggunaan paylater memang menjadi salah satu variabel pengaruh 

yang dapat mempengaruhi variabel terikat yaitu pembelian kompulsif 

hasil tersebut dapat dinyatakan bahwa variabel bebas intensitas 

penggunaan paylater mempengaruhi variabel terikat pembelian 

kompulsif. Dari hasil uji t pada variabel intensitas penggunaan paylater, 

didapatkan nilai t hitung sebesar 7.342, lebih besar dari t tabel yaitu 

1.654 , dan nilai signifikansi (SIG.) sebesar 0.00 lebih kecil dari 0.05. 

Oleh karena itu dinyatakan bahwa variabel intensitas peggunaan 

paylater berpengaruh secara signifikan terhadap variabel pembelian 

kompulsif. 

Pada uji koefisien determinasi variabel intensitas penggunaan 

paylater terhadap pembelian kompulsif. Terlihat bahwa dari hasil 

tersebut, diperoleh nilai R sebesar 0,580, R Square sebesar 0,337. Nilai 

R Square sebesar 0,337 pada variabel intensitas penggunaan paylater 

menandakan bahwa variabel intensitas penggunaan paylater 

memberikan sumbanhan 33,7% terhadap variabel pembelian 

kompulsif. Ini menandakan bahwa intensitas penggunaan paylater 

memiliki kontribusi yang signifikan terhadap variabel pembelian 

kompulsif. 
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Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian-penelitian 

terdahulu yang menunjukkan adanya hubungan signifikan antara 

intensitas penggunaan paylater dan pembelian kompulsif. Pada 

penelitian Rahmawati (2021) menunjukkan bahwa penggunaan layanan 

paylater secara berlebihan dapat mendorong perilaku konsumtif, yang 

pada akhirnya berpotensi meningkatkan pembelian kompulsif. Selain 

itu, studi oleh Pratama dan Sari (2020) juga mengonfirmasi bahwa 

kemudahan akses layanan paylater dapat memicu perilaku pembelian 

impulsif, terutama pada konsumen yang memiliki kontrol diri yang 

rendah. 

Tingkat intensitas yang sedang ini memiliki implikasi yang 

signifikan terhadap perilaku pembelian kompulsif. Semakin sering 

mahasiswa menggunakan paylater, semakin besar kemungkinan mereka 

terpapar dengan berbagai penawaran menarik dan promosi yang dapat 

memicu pembelian kompulsif. Selain itu, kemudahan akses yang 

ditawarkan oleh paylater dapat mengurangi hambatan psikologis dalam 

melakukan pembelian, sehingga memperkuat kecenderungan untuk 

melakukan pembelian yang tidak direncanakan. 

intensitas penggunaan paylater tidak hanya diukur dari frekuensi, 

tetapi juga dari ketergantungan emosional individu terhadap layanan ini. 

Mahasiswa yang sangat bergantung pada paylater untuk memenuhi 

kebutuhan sehari-hari atau sebagai mekanisme coping mungkin 

memiliki risiko yang lebih tinggi untuk mengalami pembelian 
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kompulsif. Ini menunjukkan bahwa paylater sudah menjadi bagian 

integral dari aktivitas belanja mahasiswa, namun belum mencapai 

tingkat yang tinggi 

 

 

 

 

 

 

 

 

5. Pengaruh Pengambilan Keputusan terhadap Pembelian Kompulsif 

Mahasiswa Pengguna Shopee di Fakultas Psikologi 

Hasil uji T pada penelitian ini dapat dijelaskan bahwa pengambilan 

Keputusan memang menjadi salah satu variabel pengaruh yang dapat 

mempengaruhi variabel terikat yaitu pembelian kompulsif. Dimana 

pada variabel pengambilan keputusan, didapatkan nilai t hitung sebesar 

-4.453, lebih kecil dari nilai t tabel yaitu 1.654, dan nilai signifikansi 

(SIG.) sebesar 0.000 lebih kecil dari 0.05. Oleh karena itu variabel 

pengambilan keputusan berpengaruh secara signifikan terhadap variabel 

pembelian kompulsif. 

Hasil uji koefisien determinasi untuk variabel X2. Dari tabel 

tersebut, diperoleh nilai R sebesar 0,461 R Square sebesar 0,231, Nilai 

R Square sebesar 0,231 pada variabel pengambilan Keputusan 

menunjukkan bahwa variabel pengambilan keputusan memberikan 

sumbangan sebesar 23,1 % terhadap variabel dependen dalam model 

yang diuji. Ini menunjukkan bahwa variabel pengambilan keputusan 
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memiliki kontribusi yang signifikan terhadap variabel pembelian 

kompulsif. 

Kemampuan pengambilan keputusan memiliki pengaruh signifikan 

terhadap perilaku pembelian kompulsif pada mahasiswa. Meskipun 

sebagian besar mahasiswa memiliki kemampuan pengambilan 

keputusan yang tergolong sedang, namun masih terdapat proporsi yang 

cukup besar yang memiliki kemampuan yang rendah. Hal ini 

mengindikasikan bahwa masih banyak mahasiswa yang kesulitan dalam 

membuat keputusan pembelian yang rasional, sehingga lebih mudah 

terpengaruh oleh faktor-faktor eksternal seperti iklan, promosi, dan 

tekanan teman sebaya. Berdasarkan definisi Janis dan Mann (1987), 

pengambilan keputusan yang baik seharusnya bebas dari pengaruh 

faktor situasional. Namun, dalam konteks pembelian kompulsif, faktor 

situasional seperti promosi, tekanan teman sebaya, dan kemudahan 

akses terhadap layanan paylater seringkali menjadi pemicu utama 

perilaku kompulsif. Mahasiswa dengan kemampuan pengambilan 

keputusan yang rendah cenderung lebih mudah terpengaruh oleh faktor- 

faktor tersebut. 

Beberapa penelitian terdahulu juga mengidentifikasi hubungan 

antara kemampuan pengambilan keputusan yang rendah dan 

peningkatan perilaku konsumtif. Studi oleh Kurniawan (2019) 

mengungkapkan bahwa individu yang kesulitan dalam membuat 

keputusan cenderung lebih mudah dipengaruhi oleh faktor eksternal, 
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seperti iklan dan promosi, yang sering kali memicu perilaku pembelian 

impulsif atau kompulsif. Selanjutnya, penelitian oleh Rahmawati dan 

Santoso (2020) menunjukkan bahwa dalam kelompok mahasiswa, 

kemampuan pengambilan keputusan yang rendah sering kali berkaitan 

dengan kecenderungan pembelian kompulsif akibat pengaruh 

lingkungan sosial, termasuk tekanan teman sebaya dan akses yang 

mudah terhadap fasilitas pembiayaan seperti paylater. 

Berdasarkan hasil penelitian ini, disimpulkan bahwa pengambilan 

keputusan yang rendah pada mahasiswa menjadi salah satu pemicu 

utama perilaku pembelian kompulsif. Pengaruh faktor-faktor eksternal 

dalam proses pengambilan keputusan pada mahasiswa memperkuat 

hasil temuan penelitian ini, yang juga selaras dengan penelitian 

terdahulu. Hal ini memberikan pemahaman yang lebih mendalam 

tentang pentingnya peningkatan kemampuan pengambilan keputusan 

bagi mahasiswa agar dapat meminimalisasi pengaruh faktor eksternal 

dalam keputusan pembelian, serta mengurangi potensi pembelian 

kompulsif. 

6. Pengaruh Intensitas Penggunaan Paylater dan Pengambilan 

Keputusan Pada Pembelian Kompulsif Mahasiswa Pengguna 

Shopee di Fakultas Psikologi 

Hasil penelitian pada 166 mahasiswa Fakultas Psikologi 

menunjukkan  bahwa  hipotesis  penelitian  “pengaruh  intensitas 
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penggunaan paylater dan pengambilan Keputusan pada pembelian 

kompulsif mahasiswa pengguna shopee di fakultas psikologi” diterima. 

Hal yang diporoleh dari hipotesis menunjukkan bahwa ada pengaruh 

positif  antara Intensitas penggunaan paylater dan pengambilan 

Keputusan terhadap pembelian kompulsif mahasiswa. Hasil tersebut 

ditunjukkan dengan nilai p= 0,000 (p < 0,05). Nilai tersebut 

menunjukkan bahwa ada pengaruh yang signifikan antara intensitas 

pengunggunaan  paylater  dan  pengambilan  Keputusanterhadap 

pembelian kompulsif mahasiswa pengguna shopee di fakultas psikologi. 

Penelitian ini sejalan dengan temuan Pratama dan Sari (2020), yang 

menunjukkan bahwa akses terhadap kredit instan seperti paylater dapat 

meningkatkan kecenderungan individu untuk melakukan pembelian 

yang tidak direncanakan atau impulsif. Mahasiswa yang terbiasa 

menggunakan layanan paylater lebih mudah terdorong melakukan 

pembelian tanpa mempertimbangkan  dampak  jangka  panjang, 

mengingat paylater menawarkan kenyamanan berupa kemudahan 

proses transaksi dan penundaan pembayaran. Selain itu, penelitian 

Rahmawati (2021) juga menunjukkan bahwa individu dengan akses 

yang lebih  mudah  terhadap pembiayaan cenderung  melakukan 

pembelian yang lebih impulsif, terutama pada konsumen dengan 

kemampuan kontrol diri yang rendah. 

 

Kemampuan pengambilan keputusan yang rendah pada mahasiswa 

memperkuat pengaruh negatif dari intensitas penggunaan paylater 
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terhadap pembelian kompulsif. Mahasiswa yang kurang mampu 

membuat keputusan secara rasional lebih cenderung terpengaruh oleh 

faktor-faktor eksternal seperti promosi, iklan, dan tekanan sosial dari 

teman sebaya. Penemuan ini konsisten dengan teori Janis dan Mann 

(1987) yang menyatakan bahwa keputusan yang baik harus bebas dari 

pengaruh situasional. Namun, dalam konteks perilaku pembelian 

kompulsif, faktor-faktor situasional seperti kemudahan akses terhadap 

layanan paylater dan pengaruh teman sebaya sering kali menjadi pemicu 

perilaku konsumtif pada mahasiswa dengan kemampuan pengambilan 

keputusan yang rendah. 

Selain itu, hasil penelitian ini memperlihatkan adanya hubungan timbal 

balik antara intensitas penggunaan paylater dan pembelian kompulsif. 

Semakin sering seseorang melakukan pembelian kompulsif, semakin 

besar pula kecenderungannya untuk menggunakan paylater sebagai 

solusi pembiayaan pembelian. Hal ini mengindikasikan siklus perilaku 

konsumtif yang terus berulang dan semakin kuat seiring waktu. 

Penelitian oleh Kurniawan (2019) juga menemukan bahwa konsumen 

yang terbiasa melakukan pembelian impulsif cenderung menggunakan 

kredit atau layanan pembayaran tertunda, seperti paylater, untuk 

memenuhi kebutuhan konsumtif mereka. 

Lingkungan sosial, seperti pengaruh teman sebaya, turut memainkan 

peran penting dalam perilaku konsumsi mahasiswa. Ketika mahasiswa 

berada di lingkungan yang sering menggunakan paylater dan terlibat 
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dalam pembelian impulsif, mereka cenderung meniru perilaku tersebut. 

Hal ini sesuai dengan teori social learning yang dikemukakan oleh 

Bandura, di mana perilaku seseorang sering kali terbentuk dari observasi 

dan peniruan terhadap perilaku individu di sekitarnya. Bagi mahasiswa 

yang memiliki kemampuan pengambilan keputusan yang rendah, 

pengaruh sosial ini menjadi lebih dominan, meningkatkan kemungkinan 

terjadinya pembelian kompulsif. 

Secara keseluruhan, penelitian ini menambah bukti empiris 

mengenai pengaruh signifikan dari intensitas penggunaan paylater dan 

kemampuan pengambilan keputusan terhadap perilaku pembelian 

kompulsif. Temuan ini juga memperkuat pemahaman mengenai 

pentingnya pengembangan kemampuan pengambilan keputusan yang 

rasional pada mahasiswa untuk mengurangi kecenderungan perilaku 

konsumtif akibat pengaruh faktor situasional dan sosial. 

Adanya hubungan timbal balik antara intensitas penggunaan 

paylater dan pembelian kompulsif. Semakin sering seseorang 

melakukan pembelian kompulsif, semakin besar kemungkinan mereka 

akan menggunakan paylater untuk membiayai pembelian tersebut. Hal 

ini kemudian akan memperkuat perilaku pembelian kompulsif. Teman 

sebaya dan lingkungan sosial juga berperan penting dalam membentuk 

perilaku konsumen. Jika teman sebaya sering menggunakan paylater 

dan melakukan pembelian impulsif, maka individu cenderung meniru 
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perilaku tersebut. Kemampuan pengambilan keputusan yang rendah 

akan membuat individu lebih rentan terhadap pengaruh sosial. 



 

 

BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan 

 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dijelaskan 

dapat diambil Kesimpulan bahwa ada pengaruh antara intensitas 

penggunaan paylater dan pengambilan Keputusan terhadap pembelian 

kompulsif mahasiswa pengguna shopee di fakultas psikologi, sebagai 

berikut : 

1. Tingkat intensitas penggunaan paylater mahasiswa pengguna shopee di 

fakultas psikologi UIN Malang berada pada kategori sedang dengan 

persentase 63,86%. ini menunjukkan bahwa mahasiswa dengan 

intensitas penggunaan paylater cenderung lebih impulsif dalam 

berbelanja karena kemudahan dan fleksibilitas layanan ini. Selain itu, 

tak banyak mahasiswa yang meningkatkan kerentanan terhadap faktor 

eksternal, seperti promosi dan tekanan sosial dari teman sebaya, 

sehingga mendorong perilaku konsumtif. 

2. Tingkat pengambilan Keputusan mahasiswa pengguna shopee di 

fakultas psikologi UIN Malang berapa pada kategori sedang dengan 

persentase 66,87%. Ini menunjukkan bahwa masih terdapat mahasiswa 

yang belum memiliki kemampuan pengambilan keputusan yang baik, 

dengan proporsi signifikan mahasiswa berada pada kategori sedang. 

3. Tingkat pembelian kompulsif mahasiswa pengguna shopee di fakutas 

psikologi UIN Malang berada pada kategori sedang dengan persentase 
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63,67%. ini menunjukkan bahwa mayoritas mahasiswa memiliki kontrol 

terhadap pembelian kompulsif pada kategori sedang, sementara masih 

terdapat sebagian mahasiswa yang tergolong memiliki kontrol yang 

rendah. Hanya 27 mahasiswa yang menunjukkan tingkat kontrol 

pembelian kompulsif yang tinggi. 

4. Terdapat pengaruh dari intensitas penggunaan paylater terhadap 

pembelian kompulsif pada mahasiswa pengguna shopee di fakultas 

psikologi. Hasil uji t pada variabel intensitas penggunaan paylater, 

didapatkan nilai t hitung sebesar 7.342, lebih besar dari t tabel yaitu 

1.654 , dan nilai signifikansi (SIG.) sebesar 0.00 lebih kecil dari 0.05. 

Pada uji koefisien determinasi variabel intensitas penggunaan paylater 

terhadap pembelian kompulsif. Terlihat bahwa dari hasil tersebut, 

diperoleh nilai R sebesar 0,580, R Square sebesar 0,337. Nilai R Square 

sebesar 0,337 pada variabel intensitas penggunaan paylater menandakan 

bahwa variabel intensitas penggunaan paylater memberikan sumbanhan 

33,7% terhadap variabel pembelian kompulsif. Oleh karena itu 

dinyatakan bahwa variabel intensitas peggunaan paylater berpengaruh 

secara signifikan terhadap variabel pembelian kompulsif.. Dengan 

demikian, semakin tinggi intensitas penggunaan paylater, semakin besar 

kemungkinan mahasiswa untuk terlibat dalam perilaku pembelian 

kompulsif. 

5. Terdapat pengaruh pengambilan Keputusan terhadap pembelian 

kompulsif mahasiswa pengguna shopee di fakultas psikologi. Hasil uji 
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T pada menunjukkan bahwa pengambilan Keputusan memang menjadi 

salah satu variabel pengaruh yang dapat mempengaruhi variabel terikat 

yaitu pembelian kompulsif. Dimana pada variabel pengambilan 

keputusan, didapatkan nilai t hitung sebesar -4.453, lebih kecil dari nilai 

t tabel yaitu 1.654, dan nilai signifikansi (SIG.) sebesar 0.000 lebih kecil 

dari 0.05. Variabel pengambilan keputusan berpengaruh secara 

signifikan terhadap pembelian kompulsif. Hasil uji koefisien 

determinasi untuk variabel X2. Dari tabel tersebut, diperoleh nilai R 

sebesar 0,461 R Square sebesar 0,231, Nilai R Square sebesar 0,231 

pada variabel pengambilan Keputusan menunjukkan bahwa variabel 

pengambilan keputusan memberikan sumbangan sebesar 23,1 % 

terhadap variabel dependen dalam model yang diuji Hasil ini 

mengindikasikan bahwa kemampuan pengambilan keputusan yang 

rendah dapat meningkatkan kecenderungan mahasiswa untuk 

melakukan pembelian kompulsif. 

6. Terdapat pengaruh intensitas penggunaan paylater dan pengambilan 

Keputusan terhadap pembelian kompulsif mahasiswa pengguna shopee 

di fakultas psikologi UIN Malang. Hasil analisis menunjukkan nilai p = 

0,000 (p < 0,05), yang menegaskan bahwa terdapat hubungan signifikan 

antara kedua variabel independen—intensitas penggunaan paylater dan 

pengambilan keputusan—terhadap pembelian kompulsif. Dengan 

demikian, semakin tinggi intensitas penggunaan paylater dan semakin 

rendah  kemampuan  pengambilan  keputusan,  semakin  besar 
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kecenderungan mahasiswa untuk terlibat dalam perilaku pembelian 

kompulsif. 

7. 

 

B. Saran 

 

Berdasarkan pembahasan hasil penelitian yang telah dilakukan, Adapun 

saran bagi pihak yang membutuhkan dan ingin menindaklanjutinya, sebagai 

berikut : 

a. Bagi Mahasiswa 

 

Mahasiswa/i diharapkan dapat belajar mengelola keuangan pribadi 

dengan baik, seperti membuat anggaran, menabung, dan menghindari 

utang. Mahasiswa/I diharapkan untuk membentuk kebiasaan hidup 

hemat dan menghindari gaya hidup konsumtif. Sebelum melakukan 

pembelian, buat daftar barang yang benar-benar dibutuhkan. Dan 

sebelum membeli, pikirkan dampak finansial jangka panjang dari 

pembelian tersebut. Sebagian besar anggaran untuk kebutuhan pokok 

seperti makanan, tempat tinggal, dan transportasi. Biasakan menabung 

secara teratur, meskipun jumlahnya kecil. Agar tidak terjadi perilaku 

pembelian kompulsif. 
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b. Bagi Peneliti Selanjutnya 

 

Peneliti selanjutnya diharapkan dan disarankan untuk 

Mengembangkan program intervensi yang efektif untuk mengatasi 

masalah pembelian kompulsif. Peneliti selanjutnya diharapkan menyelidiki 

lebih dalam peran emosi, harga diri, dan kondisi mental lainnya dalam 

memicu pembelian kompulsif. Menganalisis pengaruh teman sebaya, 

keluarga, dan budaya pada perilaku pembelian. Perlu dilakukan 

penelitian lebih lanjut untuk mengidentifikasi faktor-faktor lain yang 

mempengaruhi pembelian kompulsif dan mengembangkan intervensi 

yang lebih efektif. 
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LAMPIRAN 1 UJI SKALA 

LAMPIRAN SKALA 1 

 

Skala Intensitas Penggunaan Paylater 

Nama : 

Usia : 

Jenis Kelamin : 

 

 

Petunjuk Pengisian 
 

STS : Sangat Tidak Setuju S : Setuju 

TS : Tidak Setuju SS : Sangat Setuju 
 

 

No. Item STS TS S SS 

1. Saya selalu menggunakan paylater untuk 

pembayaran belanjaan saya 

    

2. Saya jarang menggunakan paylater dalam opsi 

pembayara 

    

3. Saya selalu aktif menggunakan paylater     

4. Paylater mempermudah transaksi berbelanja saya     

5. Saya sering memanfaatkan promosi yang 

ditawarkan oleh layanan paylater 

    

6. Saya selalu mengabaikan promo menarik yang 

ditawarkan paylater 

    

7. Saya menggunakan paylater lebih dari 6 bulan     

8. Saya menggunakan paylater baru satu minggu 

yang lalu 

    

9. Dalam satu minggu, saya bisa berbelanja lebih 

dari dua kali 
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10. Dalam sebulan, saya terkadang tidak memakai 

paylater dalam berbelanja 

    

11. Dalam waktu satu bulan, saya bisa berbelanja 

lebih dari empat kali 

    

 

 

 

 

LAMPIRAN SKALA 2 

 

 

Skala Pengambilan Keputusan 

Nama : 

Usia : 

Jenis Kelamin : 

 

 

Petunjuk Pengisian 
 

STS : Sangat Tidak Setuju S : Setuju 

TS : Tidak Setuju SS : Sangat Setuju 
 

 

No. Item STS TS S SS 

1. Saya harus berpikir berulang kali saat ingin 

checkout di shopee 

    

2. Saya selalu membuat list barang apa saja yang 

perlu dibeli 

    

3. Saya bisa membuat keputusan tanpa berpikir     

4. Saya merasa bahwa saat membeli tidak semua 

harus dipertimbangkan 

    

5. Saya selalu konsisten dalam membayar tagihan 

paylater 
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6. Saya  selalu menghindar  saat ditagih  untuk 

membayar paylater 

    

7. Saya selalu siap saat waktu tenggat pembayaran 

paylater 

    

8. Saat mengambil pinjaman di paylater, saya siap 

untuk membayar tepat waktu 

    

 

 

 

 

LAMPIRAN SKALA 3 

 

 

Skala Pembelian Kompulsif 

Nama : 

Usia : 

Jenis Kelamin : 

 

 

Petunjuk Pengisian 
 

STS : Sangat Tidak Setuju S : Setuju 

TS : Tidak Setuju SS : Sangat Setuju 
 

 

No. Item STS TS S SS 

1. Saya sering membeli barang dalam jumlah yang 

banyak 

    

2. Terkadang saya membeli barang yang sudah saya 

miliki 

    

3. Saya membeli barang sesuai dengan kebutuhan     

4. Saya bisa membeli barang secara tiba-tiba saat 

membuka shopee 
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5. Saya selalu berpikir terlebih dahulu sebelum 

memutuskan membeli barang 

    

6. Saat ada live shopee, saya langsung membeli 

tanpa pikir panjang 

    

7. Saya membeli barang karena lucu     

8. Saya checkout  berdasarkan rasa ketertarikan 

terhadap barang, bukan karena kebutuhan. 

    

9. Iklan yang muncul di shopee membuat saya ingin 

melakukan transaksi 

    

10. Saya membeli barang berdasarkan kegunaannya     

11. Diskon iklan barang yang unik membuat saya 

tertarik untuk membelinya 

    

12. Saya membeli barang tersebut karena sedang 

trend 

    

13. Meskipun suka, saya akan berpikir apakah barang 

tersebut saya perlukan atau tidak 

    

14. Saya menunggu diskon di shopee setiap jam 8 

malam 

    

15. Saya selalu bersemangat saat melihat live sale di 

shopee 

    

16. Saya menggunakan barang yang baru dibeli 

secara terus menerus 

    

17. Saya berbelanja untuk menghilangkan rasa jenuh     

18. Saya merasa menjadi trend center karena belum 

ada yang menyamai barang saya 

    

19. Saya merasa bangga jika barang saya belum ada 

yang menyamai 

    

20. Saya bangga menjadi satu-satunya orang yang 

memakai brand tersebut di fakultas 
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21. Saya terus menerus memirkan barang yang tidak 

bisa saya beli 

    

22. Saya sering mencari kesempatan untuk 

berbelanja 

    

23. Saya merasa kecewa saat mengetahui bahwa itu 

bukan barang yang saya inginkan 
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LAMPIRAN 2 UJI VALIDITAS 

 

 

SKALA INTENSITAS PENGGUNAAN PAYLATER 

 
Correlations 

 

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

X1.1 Pearson 

Correlation 

 
1 

 
.341* 

 
-.069 

 
.265 

 
.000 

 
.202 

- 

.336* 

 
.098 

 
Sig. (2- 

tailed) 

 
 

.032 
 

.673 
 

.098 
1.00 

0 

 
.210 

 
.034 

 
.549 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 

X1.2 Pearson 

Correlation 

 
.341* 

 
1 

 
.091 

 
.352* 

 
.201 

 
.280 

 
.178 

 
-.145 

 
Sig. (2- 

tailed) 

 
.032 

 
 

.575 
 

.026 
 

.213 
 

.081 
 

.273 
 

.371 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 

X1.3 Pearson 

Correlation 

 
-.069 

 
.091 

 
1 

 
-.127 

 
.385* 

 
.091 

 
.437** 

 
-.042 
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Sig. (2- 

tailed) 

 
.673 

 
.575 

 
 
 

 
40 

 
.435 

 
.014 

 
.576 

 
.005 

 
.797 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 

X1.4 Pearson 

Correlation 

 
.265 

 
.352* 

 
-.127 

 
1 

 
-.211 

 
-.090 

 
.169 

 
-.023 

 
Sig. (2- 

tailed) 

 
.098 

 
.026 

 
.435 

 
 

.190 
 

.580 
 

.297 
 

.888 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 

X1.5 Pearson 

Correlation 

 
.000 

 
.201 

 
.385* 

 
-.211 

 
1 

 
.273 

 
.404** 

 
.042 

 
Sig. (2- 

tailed) 

1.00 

0 

 
.213 

 
.014 

 
.190 

 
 

.088 
 

.010 
 

.797 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 

X1.6 Pearson 

Correlation 

 
.202 

 
.280 

 
.091 

 
-.090 

 
.273 

 
1 

 
.064 

 
.339* 

 
Sig. (2- 

tailed) 

 
.210 

 
.081 

 
.576 

 
.580 

 
.088 

 
 

.697 
 

.032 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 
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X1.7 Pearson 

Correlation 

- 

.336* 

 
.178 

 
.437** 

 
.169 

 
.404** 

 
.064 

 
1 
 

-.234 

 
Sig. (2- 

tailed) 

 
.034 

 
.273 

 
.005 

 
.297 

 
.010 

 
.697 

 
 

.146 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 

X1.8 Pearson 

Correlation 

 
.098 

 
-.145 

 
-.042 

 
-.023 

 
.042 

 
.339* 

 
-.234 

 
1 

 
Sig. (2- 

tailed) 

 
.549 

 
.371 

 
.797 

 
.888 

 
.797 

 
.032 

 
.146 

 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 

X1.9 Pearson 

Correlation 

 
.297 

 
.251 

 
.021 

 
.034 

 
.228 

 
.623** 

 
-.196 

.440* 

* 

 
Sig. (2- 

tailed) 

 
.063 

 
.118 

 
.899 

 
.834 

 
.157 

 
.000 

 
.225 

 
.004 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 

X1.10 Pearson 

Correlation 

- 

.335* 

 
.062 

 
.449** 

 
.103 

 
.187 

 
-.257 

 
.307 

 
-.143 



115 
 

 

 
 

 
 

Sig. (2- 

tailed) 

 
.035 

 
.703 

 
.004 

 
.528 

 
.248 

 
.110 

 
.054 

 
.380 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 

X1.11 Pearson 

Correlation 

 
.236 

 
.117 

 
-.099 

 
-.235 

 
-.033 

 
.522** 

 
-.284 

.412* 

* 

 
Sig. (2- 

tailed) 

 
.143 

 
.471 

 
.544 

 
.144 

 
.840 

 
.001 

 
.076 

 
.008 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 

X1.12 Pearson 

Correlation 

 
-.194 

 
-.099 

 
.163 

 
-.149 

 
.235 

 
-.081 

 
.217 

 
-.306 

 
Sig. (2- 

tailed) 

 
.229 

 
.544 

 
.315 

 
.358 

 
.144 

 
.618 

 
.179 

 
.055 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 

TOTA 

LX1 

Pearson 

Correlation 

 
.319* 

 
.565** 

 
.495** 

 
.211 

 
.582** 

 
.635** 

 
.387* 

 
.278 

 
Sig. (2- 

tailed) 

 
.045 

 
.000 

 
.001 

 
.191 

 
.000 

 
.000 

 
.014 

 
.082 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 
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Correlations 

X1.9 X1.10 X1.11 X1.12 TOTALX1 

.297 -.335* .236 -.194 .319* 

.063 .035 .143 .229 .045 

40 40 40 40 40 

.251 .062 .117 -.099 .565** 

.118 .703 .471 .544 .000 

40 40 40 40 40 

.021 .449** -.099 .163 .495** 

.899 .004 .544 .315 .001 

40 40 40 40 40 

.034 .103 -.235 -.149 .211 

.834 .528 .144 .358 .191 

40 40 40 40 40 
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.228 .187 -.033 .235 .582** 

.157 .248 .840 .144 .000 

40 40 40 40 40 

.623** -.257 .522** -.081 .635** 

.000 .110 .001 .618 .000 

40 40 40 40 40 

-.196 .307 -.284 .217 .387* 

.225 .054 .076 .179 .014 

40 40 40 40 40 

.440** -.143 .412** -.306 .278 

.004 .380 .008 .055 .082 

40 40 40 40 40 

1 -.171 .488** -.229 .573** 

 
.290 .001 .155 .000 

40 40 40 40 40 

-.171 1 -.464** .150 .179 
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.290 
 

 
40 

.003 .357 .269 

40 40 40 40 

.488** -.464** 1 -.147 .334* 

.001 .003 
 

.365 .035 

40 40 40 40 40 

-.229 .150 -.147 1 .137 

.155 .357 .365 
 

.400 

40 40 40 40 40 

.573** .179 .334* .137 1 

.000 .269 .035 .400 
 

40 40 40 40 40 
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SKALA PENGAMBILAN KEPUTUSAN 

 
Correlations 

 

 
X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 X2.8 X2.9 X2.10 

X2.1 Pearson Correlation 1 -.320* .043 .349* .588** .612** -.071 -.153 .630** -.090 

 
Sig. (2-tailed) 

 
.044 .793 .027 .000 .000 .662 .345 .000 .579 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

X2.2 Pearson Correlation -.320* 1 -.436** .015 -.379* -.260 .225 .277 -.294 .270 

 
Sig. (2-tailed) .044 

 
.005 .925 .016 .105 .164 .084 .066 .092 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

X2.3 Pearson Correlation .043 -.436** 1 -.337* .116 .000 -.355* -.347* .170 -.432** 

 
Sig. (2-tailed) .793 .005 

 
.034 .477 1.000 .025 .028 .295 .005 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

X2.4 Pearson Correlation .349* .015 -.337* 1 .357* .194 .242 .288 .372* .266 

 
Sig. (2-tailed) .027 .925 .034 

 
.024 .231 .132 .071 .018 .097 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 
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X2.5 Pearson Correlation .588** -.379* .116 .357* 1 .551** -.076 -.034 .635** -.054 

 
Sig. (2-tailed) .000 .016 .477 .024 

 
.000 .642 .837 .000 .741 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

X2.6 Pearson Correlation .612** -.260 .000 .194 .551** 1 -.338* -.156 .771** .208 

 
Sig. (2-tailed) .000 .105 1.000 .231 .000 

 
.033 .337 .000 .197 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

X2.7 Pearson Correlation -.071 .225 -.355* .242 -.076 -.338* 1 .343* -.191 .369* 

 
Sig. (2-tailed) .662 .164 .025 .132 .642 .033 

 
.030 .239 .019 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

X2.8 Pearson Correlation -.153 .277 -.347* .288 -.034 -.156 .343* 1 -.131 .371* 

 
Sig. (2-tailed) .345 .084 .028 .071 .837 .337 .030 

 
.420 .018 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

X2.9 Pearson Correlation .630** -.294 .170 .372* .635** .771** -.191 -.131 1 .137 

 
Sig. (2-tailed) .000 .066 .295 .018 .000 .000 .239 .420 

 
.400 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 
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X2.10 Pearson Correlation -.090 .270 -.432** .266 -.054 .208 .369* .371* .137 1 

 
Sig. (2-tailed) .579 .092 .005 .097 .741 .197 .019 .018 .400 

 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

X2.11 Pearson Correlation .694** -.380* .025 .168 .662** .726** -.083 -.074 .664** .013 

 
Sig. (2-tailed) .000 .016 .879 .301 .000 .000 .608 .651 .000 .936 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

X2.12 Pearson Correlation -.090 .270 -.432** .266 -.054 .208 .369* .371* .137 1.000** 

 
Sig. (2-tailed) .579 .092 .005 .097 .741 .197 .019 .018 .400 .000 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

X2.13 Pearson Correlation .608** -.026 .086 .050 .516** .549** -.302 -.141 .486** -.066 

 
Sig. (2-tailed) .000 .871 .596 .758 .001 .000 .059 .386 .001 .686 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

X2.14 Pearson Correlation .026 .427** -.593** .605** .150 .038 .294 .365* .092 .537** 

 
Sig. (2-tailed) .875 .006 .000 .000 .354 .815 .066 .021 .573 .000 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 
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X2.15 Pearson Correlation .548** -.010 -.317* .398* .372* .317* .135 -.040 .292 .049 

 
Sig. (2-tailed) .000 .950 .046 .011 .018 .047 .405 .807 .067 .766 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

TOTALX2 Pearson Correlation .653** .041 -.264 .633** .655** .643** .217 .297 .698** .482** 

 
Sig. (2-tailed) .000 .800 .100 .000 .000 .000 .179 .062 .000 .002 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

 

 

 
X2.11 X2.12 X2.13 X2.14 X2.15 TOTALX2 

X2.1 Pearson Correlation .694** -.090 .608** .026 .548** .653** 

 
Sig. (2-tailed) .000 .579 .000 .875 .000 .000 

 
N 40 40 40 40 40 40 

X2.2 Pearson Correlation -.380* .270 -.026 .427** -.010 .041 

 
Sig. (2-tailed) .016 .092 .871 .006 .950 .800 

 
N 40 40 40 40 40 40 

X2.3 Pearson Correlation .025 -.432** .086 -.593** -.317* -.264 
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Sig. (2-tailed) .879 .005 .596 .000 .046 .100 

 
N 40 40 40 40 40 40 

X2.4 Pearson Correlation .168 .266 .050 .605** .398* .633** 

 
Sig. (2-tailed) .301 .097 .758 .000 .011 .000 

 
N 40 40 40 40 40 40 

X2.5 Pearson Correlation .662** -.054 .516** .150 .372* .655** 

 
Sig. (2-tailed) .000 .741 .001 .354 .018 .000 

 
N 40 40 40 40 40 40 

X2.6 Pearson Correlation .726** .208 .549** .038 .317* .643** 

 
Sig. (2-tailed) .000 .197 .000 .815 .047 .000 

 
N 40 40 40 40 40 40 

X2.7 Pearson Correlation -.083 .369* -.302 .294 .135 .217 

 
Sig. (2-tailed) .608 .019 .059 .066 .405 .179 

 
N 40 40 40 40 40 40 

X2.8 Pearson Correlation -.074 .371* -.141 .365* -.040 .297 
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Sig. (2-tailed) .651 .018 .386 .021 .807 .062 

 
N 40 40 40 40 40 40 

X2.9 Pearson Correlation .664** .137 .486** .092 .292 .698** 

 
Sig. (2-tailed) .000 .400 .001 .573 .067 .000 

 
N 40 40 40 40 40 40 

X2.10 Pearson Correlation .013 1.000** -.066 .537** .049 .482** 

 
Sig. (2-tailed) .936 .000 .686 .000 .766 .002 

 
N 40 40 40 40 40 40 

X2.11 Pearson Correlation 1 .013 .586** .030 .434** .668** 

 
Sig. (2-tailed) 

 
.936 .000 .854 .005 .000 

 
N 40 40 40 40 40 40 

X2.12 Pearson Correlation .013 1 -.066 .537** .049 .482** 

 
Sig. (2-tailed) .936 

 
.686 .000 .766 .002 

 
N 40 40 40 40 40 40 

X2.13 Pearson Correlation .586** -.066 1 -.018 .510** .551** 
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Sig. (2-tailed) .000 .686 
 

 
40 

.911 .001 .000 

 
N 40 40 40 40 40 

X2.14 Pearson Correlation .030 .537** -.018 1 .098 .518** 

 
Sig. (2-tailed) .854 .000 .911 

 
.549 .001 

 
N 40 40 40 40 40 40 

X2.15 Pearson Correlation .434** .049 .510** .098 1 .572** 

 
Sig. (2-tailed) .005 .766 .001 .549 

 
.000 

 
N 40 40 40 40 40 40 

TOTALX2 Pearson Correlation .668** .482** .551** .518** .572** 1 

 
Sig. (2-tailed) .000 .002 .000 .001 .000 

 

 
N 40 40 40 40 40 40 
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SKALA PEMBELIAN KOMPULSIF 
 

  

 
Y1 

 

 
Y2 

 

 
Y3 

 

 
Y4 

 

 
Y5 

 

 
Y6 

 

 
Y7 

 

 
Y8 

 

 
Y9 

 

 
Y10 

 

 
Y11 

 

 
Y12 

 

 
Y13 

 

 
Y14 

 

 
Y15 

 

 
Y16 

Y1 

7 

 

 
Y18 

 

 
Y19 

 

 
Y20 

 

 
Y21 

 

 
Y22 

 

 
Y23 

 

 
Y24 

Y1 Pearson 

Correlati 

on 

 

 
1 

 
.69 

8** 

 
.17 

6 

 
.56 

6** 

 
.36 

0* 

 
.60 

1** 

 
.29 

8 

 
.09 

9 

 
.37 

8* 

 
.54 

2** 

- 

.35 

3* 

 
.46 

6** 

 
.42 

4** 

 
.41 

8** 

 
.07 

6 

- 

.02 

1 

- 

.07 

6 

 
.56 

8** 

 
.58 

7** 

 
.13 

0 

- 

.39 

2* 

- 

.17 

1 

 
.05 

6 

 
.33 

1* 

 
Sig. (2- 

tailed) 

 
.00 

0 

.27 

8 

.00 

0 

.02 

2 

.00 

0 

.06 

2 

.54 

2 

.01 

6 

.00 

0 

.02 

5 

.00 

2 

.00 

6 

.00 

7 

.64 

2 

.89 

7 

.64 

2 

.00 

0 

.00 

0 

.42 

5 

.01 

2 

.29 

1 

.73 

2 

.03 

7 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y2 Pearson 

Correlati 

on 

 
.69 

8** 

 

 
1 

 
.28 

1 

 
.60 

9** 

 
.50 

1** 

 
.60 

1** 

 
.41 

8** 

 
.06 

7 

 
.55 

2** 

 
.68 

3** 

- 

.30 

2 

 
.51 

5** 

 
.61 

0** 

 
.59 

3** 

 
.28 

8 

 
.06 

4 

- 

.08 

2 

 
.50 

3** 

 
.43 

0** 

 
.22 

4 

- 

.55 

8** 

- 

.10 

1 

 
.00 

4 

 
.18 

0 

 
Sig. (2- 

tailed) 

.00 

0 

 
.07 

9 

.00 

0 

.00 

1 

.00 

0 

.00 

7 

.67 

9 

.00 

0 

.00 

0 

.05 

9 

.00 

1 

.00 

0 

.00 

0 

.07 

1 

.69 

6 

.61 

3 

.00 

1 

.00 

6 

.16 

4 

.00 

0 

.53 

3 

.98 

3 

.26 

5 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y3 Pearson 

Correlati 

on 

 
.17 

6 

 
.28 

1 

 

 
1 

 

 
.115 

 
.32 

0* 

 
.08 

6 

 
.19 

4 

 

 
.114 

- 

.00 

5 

 
.06 

1 

- 

.03 

0 

 
.28 

3 

 

 
.117 

 
.27 

4 

 
.18 

9 

 
.26 

1 

 
.12 

6 

 
.21 

8 

 
.04 

0 

 
.09 

7 

 
.05 

8 

 
.05 

2 

- 

.00 

8 

 
.10 

0 
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Sig. (2- 

tailed) 

.27 

8 

.07 

9 

 

 

 

 
40 

.47 

9 

.04 

4 

.59 

7 

.23 

1 

.48 

3 

.97 

5 

.70 

8 

.85 

4 

.07 

7 

.47 

3 

.08 

8 

.24 

3 

.10 

4 

.43 

9 

.17 

7 

.80 

6 

.55 

1 

.72 

4 

.75 

2 

.96 

1 

.54 

0 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y4 Pearson 

Correlati 

on 

 
.56 

6** 

 
.60 

9** 

 
.11 

5 

 

 
1 

 
.49 

0** 

 
.57 

8** 

 
.33 

8* 

 
.34 

2* 

 
.56 

7** 

 
.61 

4** 

- 

.40 

0* 

 
.24 

4 

 
.44 

3** 

 
.50 

9** 

 
.24 

7 

 
.06 

3 

 
.02 

2 

 
.54 

9** 

 
.49 

4** 

 
.10 

0 

- 

.40 

6** 

- 

.15 

0 

- 

.04 

7 

 
.22 

9 

 
Sig. (2- 

tailed) 

.00 

0 

.00 

0 

.47 

9 

 
.00 

1 

.00 

0 

.03 

3 

.03 

1 

.00 

0 

.00 

0 

.01 

0 

.12 

9 

.00 

4 

.00 

1 

.12 

4 

.69 

9 

.89 

5 

.00 

0 

.00 

1 

.54 

0 

.00 

9 

.35 

5 

.77 

4 

.15 

5 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y5 Pearson 

Correlati 

on 

 
.36 

0* 

 
.50 

1** 

 
.32 

0* 

 
.49 

0** 

 

 
1 

 
.34 

7* 

 
.28 

5 

 
.21 

0 

 
.31 

9* 

 
.48 

7** 

- 

.47 

5** 

 
.43 

0** 

 
.20 

8 

 
.40 

5** 

 
.32 

8* 

- 

.04 

7 

- 

.02 

4 

 
.36 

3* 

 
.29 

5 

 
.10 

2 

- 

.38 

7* 

- 

.13 

0 

 
.08 

4 

 
.40 

1* 

 
Sig. (2- 

tailed) 

.02 

2 

.00 

1 

.04 

4 

.00 

1 

 
.02 

8 

.07 

5 

.19 

3 

.04 

5 

.00 

1 

.00 

2 

.00 

6 

.19 

7 

.01 

0 

.03 

9 

.77 

5 

.88 

2 

.02 

1 

.06 

5 

.53 

2 

.01 

4 

.42 

6 

.60 

6 

.01 

0 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y6 Pearson 

Correlati 

on 

 
.60 

1** 

 
.60 

1** 

 
.08 

6 

 
.57 

8** 

 
.34 

7* 

 

 
1 

 
.59 

2** 

 

 
.115 

 
.44 

4** 

 
.57 

2** 

- 

.41 

2** 

 
.25 

0 

 
.48 

9** 

 
.42 

2** 

 
.29 

1 

 
.15 

0 

 
.12 

5 

 
.65 

0** 

 
.51 

2** 

 
.31 

5* 

- 

.34 

5* 

 

 
.111 

- 

.05 

2 

 
.21 

0 
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Sig. (2- 

tailed) 

.00 

0 

.00 

0 

.59 

7 

.00 

0 

.02 

8 

 

 

 

 
40 

.00 

0 

.48 

2 

.00 

4 

.00 

0 

.00 

8 

 
.119 

.00 

1 

.00 

7 

.06 

8 

.35 

4 

.44 

3 

.00 

0 

.00 

1 

.04 

8 

.02 

9 

.49 

5 

.75 

0 

.19 

4 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y7 Pearson 

Correlati 

on 

 
.29 

8 

 
.41 

8** 

 
.19 

4 

 
.33 

8* 

 
.28 

5 

 
.59 

2** 

 

 
1 

 

 
.114 

 
.44 

8** 

 
.37 

3* 

- 

.14 

9 

 
.29 

2 

 
.09 

8 

 
.50 

0** 

 
.47 

2** 

 
.36 

8* 

 
.01 

1 

 
.40 

9** 

 
.41 

8** 

 
.28 

7 

- 

.10 

4 

 
.30 

0 

 
.07 

3 

 
.33 

3* 

 
Sig. (2- 

tailed) 

.06 

2 

.00 

7 

.23 

1 

.03 

3 

.07 

5 

.00 

0 

 
.48 

5 

.00 

4 

.01 

8 

.36 

0 

.06 

7 

.54 

8 

.00 

1 

.00 

2 

.02 

0 

.94 

8 

.00 

9 

.00 

7 

.07 

3 

.52 

2 

.06 

0 

.65 

4 

.03 

6 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y8 Pearson 

Correlati 

on 

 
.09 

9 

 
.06 

7 

 
.11 

4 

 
.34 

2* 

 
.21 

0 

 

 
.115 

 

 
.114 

 

 
1 

 
.15 

2 

 
.01 

6 

- 

.19 

1 

 
.15 

7 

 
.05 

2 

 
.18 

4 

- 

.01 

4 

 
.44 

4** 

- 

.12 

4 

 
.26 

1 

 
.14 

1 

 
.12 

5 

 
.16 

9 

 
.21 

5 

 
.05 

8 

 
.24 

0 

 
Sig. (2- 

tailed) 

.54 

2 

.67 

9 

.48 

3 

.03 

1 

.19 

3 

.48 

2 

.48 

5 

 
.34 

8 

.92 

3 

.23 

8 

.33 

4 

.74 

8 

.25 

5 

.93 

3 

.00 

4 

.44 

6 

.10 

4 

.38 

6 

.44 

3 

.29 

7 

.18 

3 

.72 

1 

.13 

5 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y9 Pearson 

Correlati 

on 

 
.37 

8* 

 
.55 

2** 

- 

.00 

5 

 
.56 

7** 

 
.31 

9* 

 
.44 

4** 

 
.44 

8** 

 
.15 

2 

 

 
1 

 
.53 

3** 

- 

.43 

2** 

 
.24 

5 

 
.32 

1* 

 
.40 

1* 

 
.28 

1 

 
.22 

8 

- 

.02 

1 

 
.54 

5** 

 
.35 

2* 

 
.19 

1 

- 

.26 

5 

 
.10 

3 

 
.05 

2 

 
.26 

2 
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Sig. (2- 

tailed) 

.01 

6 

.00 

0 

.97 

5 

.00 

0 

.04 

5 

.00 

4 

.00 

4 

.34 

8 

 

 

 

 
40 

.00 

0 

.00 

5 

.12 

8 

.04 

3 

.01 

0 

.07 

9 

.15 

7 

.89 

9 

.00 

0 

.02 

6 

.23 

8 

.09 

8 

.52 

9 

.75 

0 

.10 

3 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y10 Pearson 

Correlati 

on 

 
.54 

2** 

 
.68 

3** 

 
.06 

1 

 
.61 

4** 
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1 

.39 

4 

.91 

0 

.47 

5 

.01 

9 

.08 

1 

.03 

7 

.01 

4 

.42 

9 

.17 

1 

.02 

0 

.98 

1 

.57 

3 

.03 

4 

.53 

7 

.30 

9 

.54 

6 

.38 

9 

.82 

9 

.59 

7 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y29 Pearson 

Correlati 

on 

 
.12 

6 

 
.36 

4* 

 
.09 

8 

 
.35 

2* 

 
.31 

2* 

 
.38 

1* 

 
.30 

1 

 
.06 

4 

 
.47 

1** 

 
.41 

8** 

- 

.40 

8** 

 
.25 

3 

 
.41 

8** 

 
.40 

6** 

 
.41 

5** 

 
.16 

3 

 
.08 

8 

 
.42 

9** 

 
.45 

8** 

 
.08 

9 

- 

.22 

1 

 
.18 

6 

 
.09 

0 

 
.06 

8 

 
Sig. (2- 

tailed) 

.44 

0 

.02 

1 

.54 

7 

.02 

6 

.05 

0 

.01 

5 

.05 

9 

.69 

3 

.00 

2 

.00 

7 

.00 

9 

 
.116 

.00 

7 

.00 

9 

.00 

8 

.31 

6 

.58 

9 

.00 

6 

.00 

3 

.58 

6 

.17 

0 

.25 

1 

.57 

9 

.67 

5 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y30 Pearson 

Correlati 

on 

 
.55 

3** 

 
.59 

0** 

 
.24 

2 

 
.49 

3** 

 
.32 

5* 

 
.59 

1** 

 
.39 

1* 

 
.35 

9* 

 
.31 

7* 

 
.30 

4 

- 

.13 

4 

 
.30 

8 

 
.34 

0* 

 
.40 

4** 

 
.14 

7 

 
.12 

3 

 
.18 

8 

 
.56 

5** 

 
.41 

9** 

 
.38 

2* 

- 

.28 

7 

- 

.09 

9 

 
.13 

2 

 
.28 

2 
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Sig. (2- 

tailed) 

.00 

0 

.00 

0 

.13 

3 

.00 

1 

.04 

1 

.00 

0 

.01 

3 

.02 

3 

.04 

7 

.05 

6 

.40 

9 

.05 

3 

.03 

2 

.01 

0 

.36 

4 

.44 

9 

.24 

7 

.00 

0 

.00 

7 

.01 

5 

.07 

2 

.54 

3 

.41 

6 

.07 

8 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y31 Pearson 

Correlati 

on 

- 

.51 

5** 

- 

.45 

9** 

 
.11 

7 

- 

.50 

8** 

- 

.22 

1 

- 

.54 

2** 

- 

.35 

8* 

 
.00 

4 

- 

.41 

5** 

- 

.52 

4** 

 

 
.311 

- 

.20 

8 

- 

.29 

2 

- 

.63 

8** 

- 

.13 

7 

 
.05 

0 

- 

.31 

9* 

- 

.64 

7** 

- 

.56 

8** 

- 

.20 

9 

 
.37 

4* 

 
.30 

9 

 
.20 

6 

- 

.02 

8 

 
Sig. (2- 

tailed) 

.00 

1 

.00 

3 

.47 

3 

.00 

1 

.17 

0 

.00 

0 

.02 

3 

.98 

2 

.00 

8 

.00 

1 

.05 

1 

.19 

8 

.06 

8 

.00 

0 

.39 

9 

.76 

1 

.04 

4 

.00 

0 

.00 

0 

.19 

5 

.01 

7 

.05 

2 

.20 

1 

.86 

2 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y32 Pearson 

Correlati 

on 

 
.00 

4 

- 

.28 

7 

- 

.21 

1 

- 

.25 

0 

- 

.19 

6 

- 

.33 

5* 

- 

.46 

4** 

- 

.16 

1 

- 

.28 

1 

- 

.25 

4 

 
.17 

0 

- 

.15 

5 

- 

.18 

7 

- 

.22 

0 

- 

.42 

0** 

- 

.25 

5 

- 

.28 

0 

- 

.25 

7 

- 

.13 

8 

- 

.23 

0 

- 

.07 

9 

- 

.18 

8 

 
.02 

3 

 
.01 

7 

 
Sig. (2- 

tailed) 

.98 

2 

.07 

2 

.19 

1 

 
.119 

.22 

5 

.03 

5 

.00 

3 

.32 

2 

.07 

9 

 
.113 

.29 

4 

.34 

0 

.24 

8 

.17 

4 

.00 

7 

 
.113 

.08 

0 

 
.110 

.39 

5 

.15 

2 

.62 

7 

.24 

5 

.88 

9 

.91 

6 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y33 Pearson 

Correlati 

on 

 
.17 

2 

 
.21 

8 

 
.03 

6 

 
.37 

1* 

 
.15 

7 

 
.08 

3 

 
.05 

4 

 
.13 

6 

 
.42 

8** 

 
.13 

7 

 
.04 

5 

- 

.12 

0 

 
.14 

6 

 
.26 

0 

 

 
.116 

 
.12 

9 

 
.25 

3 

 
.32 

8* 

 
.22 

9 

 
.27 

7 

- 

.20 

7 

 
.00 

9 

 

 
.118 

 
.29 

4 
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Sig. (2- 

tailed) 

.28 

8 

.17 

7 

.82 

5 

.01 

8 

.33 

4 

.61 

3 

.74 

3 

.40 

1 

.00 

6 

.39 

9 

.78 

1 

.46 

1 

.36 

7 

.10 

6 

.47 

6 

.42 

8 

.11 

5 

.03 

9 

.15 

5 

.08 

3 

.20 

0 

.95 

8 

.46 

9 

.06 

6 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

TOT 

AL 

Pearson 

Correlati 

on 

 
.61 

5** 

 
.71 

5** 

 
.40 

1* 

 
.68 

8** 

 
.57 

3** 

 
.69 

0** 

 
.61 

5** 

 
.37 

0* 

 
.64 

6** 

 
.57 

5** 

- 

.42 

2** 

 
.44 

4** 

 
.47 

3** 

 
.66 

1** 

 
.48 

7** 

 
.30 

7 

 
.05 

2 

 
.76 

4** 

 
.64 

2** 

 
.39 

9* 

- 

.26 

9 

 
.23 

2 

 
.19 

8 

 
.44 

9** 

 
Sig. (2- 

tailed) 

.00 

0 

.00 

0 

.01 

0 

.00 

0 

.00 

0 

.00 

0 

.00 

0 

.01 

9 

.00 

0 

.00 

0 

.00 

7 

.00 

4 

.00 

2 

.00 

0 

.00 

1 

.05 

4 

.75 

2 

.00 

0 

.00 

0 

 

.011 
.09 

3 

.15 

0 

.22 

0 

.00 

4 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

 

 
Correlations 

 

 
Y25 Y26 Y27 Y28 Y29 Y30 Y31 Y32 Y33 TOTAL 

Y1 Pearson Correlation .425** -.603** .086 .218 .126 .553** -.515** .004 .172 .615** 

 
Sig. (2-tailed) .006 .000 .598 .177 .440 .000 .001 .982 .288 .000 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y2 Pearson Correlation .291 -.335* .183 .254 .364* .590** -.459** -.287 .218 .715** 

Sig. (2-tailed) .068 .035 .258 .114 .021 .000 .003 .072 .177 .000 
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N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y3 Pearson Correlation .282 -.005 .067 .390* .098 .242 .117 -.211 .036 .401* 

 
Sig. (2-tailed) .078 .976 .682 .013 .547 .133 .473 .191 .825 .010 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y4 Pearson Correlation .245 -.279 .181 .378* .352* .493** -.508** -.250 .371* .688** 

 
Sig. (2-tailed) .128 .081 .265 .016 .026 .001 .001 .119 .018 .000 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y5 Pearson Correlation .238 -.238 .335* .486** .312* .325* -.221 -.196 .157 .573** 

 
Sig. (2-tailed) .138 .138 .034 .001 .050 .041 .170 .225 .334 .000 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y6 Pearson Correlation .503** -.405** .069 .139 .381* .591** -.542** -.335* .083 .690** 

 
Sig. (2-tailed) .001 .010 .671 .394 .015 .000 .000 .035 .613 .000 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y7 Pearson Correlation .300 -.063 -.024 -.019 .301 .391* -.358* -.464** .054 .615** 

Sig. (2-tailed) .060 .698 .884 .910 .059 .013 .023 .003 .743 .000 
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N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y8 Pearson Correlation .060 .027 .103 .116 .064 .359* .004 -.161 .136 .370* 

 
Sig. (2-tailed) .715 .868 .529 .475 .693 .023 .982 .322 .401 .019 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y9 Pearson Correlation .086 -.151 .212 .369* .471** .317* -.415** -.281 .428** .646** 

 
Sig. (2-tailed) .598 .351 .189 .019 .002 .047 .008 .079 .006 .000 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y10 Pearson Correlation .363* -.471** .087 .279 .418** .304 -.524** -.254 .137 .575** 

 
Sig. (2-tailed) .021 .002 .593 .081 .007 .056 .001 .113 .399 .000 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y11 Pearson Correlation -.266 .363* -.161 -.332* -.408** -.134 .311 .170 .045 -.422** 

 
Sig. (2-tailed) .097 .021 .322 .037 .009 .409 .051 .294 .781 .007 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y12 Pearson Correlation .094 -.308 .227 .384* .253 .308 -.208 -.155 -.120 .444** 

Sig. (2-tailed) .565 .053 .159 .014 .116 .053 .198 .340 .461 .004 



140 
 

 

 
 

 

N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y13 Pearson Correlation .282 -.354* .142 .129 .418** .340* -.292 -.187 .146 .473** 

 
Sig. (2-tailed) .077 .025 .382 .429 .007 .032 .068 .248 .367 .002 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y14 Pearson Correlation .277 -.213 .027 .221 .406** .404** -.638** -.220 .260 .661** 

 
Sig. (2-tailed) .084 .188 .871 .171 .009 .010 .000 .174 .106 .000 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y15 Pearson Correlation .051 .000 .461** .367* .415** .147 -.137 -.420** .116 .487** 

 
Sig. (2-tailed) .756 1.000 .003 .020 .008 .364 .399 .007 .476 .001 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y16 Pearson Correlation .015 .190 -.256 .004 .163 .123 .050 -.255 .129 .307 

 
Sig. (2-tailed) .925 .241 .111 .981 .316 .449 .761 .113 .428 .054 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y17 Pearson Correlation .101 .152 -.025 .092 .088 .188 -.319* -.280 .253 .052 

Sig. (2-tailed) .534 .349 .879 .573 .589 .247 .044 .080 .115 .752 
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N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y18 Pearson Correlation .407** -.407** .230 .337* .429** .565** -.647** -.257 .328* .764** 

 
Sig. (2-tailed) .009 .009 .153 .034 .006 .000 .000 .110 .039 .000 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y19 Pearson Correlation .421** -.453** .143 .100 .458** .419** -.568** -.138 .229 .642** 

 
Sig. (2-tailed) .007 .003 .378 .537 .003 .007 .000 .395 .155 .000 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y20 Pearson Correlation .280 .123 .283 .165 .089 .382* -.209 -.230 .277 .399* 

 
Sig. (2-tailed) .080 .449 .076 .309 .586 .015 .195 .152 .083 .011 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y21 Pearson Correlation -.232 .492** .002 -.098 -.221 -.287 .374* -.079 -.207 -.269 

 
Sig. (2-tailed) .149 .001 .989 .546 .170 .072 .017 .627 .200 .093 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y22 Pearson Correlation .083 .125 .174 .140 .186 -.099 .309 -.188 .009 .232 

Sig. (2-tailed) .610 .443 .283 .389 .251 .543 .052 .245 .958 .150 
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N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y23 Pearson Correlation .137 .020 .094 .035 .090 .132 .206 .023 .118 .198 

 
Sig. (2-tailed) .401 .905 .563 .829 .579 .416 .201 .889 .469 .220 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y24 Pearson Correlation .425** -.241 -.025 .086 .068 .282 -.028 .017 .294 .449** 

 
Sig. (2-tailed) .006 .134 .876 .597 .675 .078 .862 .916 .066 .004 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y25 Pearson Correlation 1 -.490** .122 .160 .395* .416** -.220 -.150 .120 .519** 

 
Sig. (2-tailed) 

 
.001 .452 .325 .012 .008 .173 .355 .460 .001 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y26 Pearson Correlation -.490** 1 -.122 -.201 -.237 -.121 .363* -.290 .046 -.274 

 
Sig. (2-tailed) .001 

 
.452 .214 .141 .457 .021 .069 .780 .088 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y27 Pearson Correlation .122 -.122 1 .568** .418** -.061 -.122 -.140 .166 .343* 

Sig. (2-tailed) .452 .452 .000 .007 .709 .452 .388 .306 .031 
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N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y28 Pearson Correlation .160 -.201 .568** 1 .429** .064 -.057 -.059 .254 .504** 

 
Sig. (2-tailed) .325 .214 .000 

 
.006 .695 .728 .715 .114 .001 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y29 Pearson Correlation .395* -.237 .418** .429** 1 .094 -.294 -.318* .197 .576** 

 
Sig. (2-tailed) .012 .141 .007 .006 

 
.564 .066 .046 .222 .000 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y30 Pearson Correlation .416** -.121 -.061 .064 .094 1 -.371* -.293 .295 .653** 

 
Sig. (2-tailed) .008 .457 .709 .695 .564 

 
.018 .066 .065 .000 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y31 Pearson Correlation -.220 .363* -.122 -.057 -.294 -.371* 1 .038 -.264 -.455** 

 
Sig. (2-tailed) .173 .021 .452 .728 .066 .018 

 
.815 .100 .003 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y32 Pearson Correlation -.150 -.290 -.140 -.059 -.318* -.293 .038 1 -.085 -.400* 

Sig. (2-tailed) .355 .069 .388 .715 .046 .066 .815 .600 .011 
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N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

Y33 Pearson Correlation .120 .046 .166 .254 .197 .295 -.264 -.085 1 .444** 

 
Sig. (2-tailed) .460 .780 .306 .114 .222 .065 .100 .600 

 
.004 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 

TOTAL Pearson Correlation .519** -.274 .343* .504** .576** .653** -.455** -.400* .444** 1 

 
Sig. (2-tailed) .001 .088 .031 .001 .000 .000 .003 .011 .004 

 

 
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 
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LAMPIRAN HASIL PENGISIAN SKALA 

 

 

SKALA INTENSITAS PENGGUNAAN PAYLATER 
 

3 2 3 3 3 2 3 2 3 2 3 29 

3 3 3 3 3 2 3 2 3 3 3 31 

1 1 1 1 1 4 1 4 1 4 1 20 

2 1 1 2 2 2 1 4 3 1 3 22 

3 2 2 3 3 2 3 2 3 3 3 29 

1 1 1 1 1 1 1 4 1 1 1 14 

3 3 3 4 4 3 3 4 3 3 3 36 

2 2 2 2 2 2 2 3 2 3 2 24 

3 3 3 4 3 3 4 4 3 4 3 37 

2 2 2 3 3 3 2 3 2 2 3 27 

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

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

2 1 2 3 2 2 3 4 3 2 4 28 

1 4 1 1 1 4 1 4 1 4 4 26 

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

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

4 3 2 3 3 2 3 1 3 2 4 30 

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

3 3 3 2 3 2 3 3 3 3 3 31 

3 1 3 3 3 3 4 2 3 2 3 30 

3 2 3 3 3 3 2 1 3 2 2 27 

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

3 2 4 2 3 1 3 3 3 2 3 29 

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

3 2 4 2 3 2 4 3 3 2 3 31 
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1 2 2 2 2 3 2 4 2 2 2 24 

3 1 1 2 2 2 2 3 2 2 1 21 

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

1 1 1 2 2 2 2 3 2 1 1 18 

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

2 2 3 3 3 2 3 3 2 3 2 28 

2 1 3 2 2 2 2 2 2 2 2 22 

1 4 2 1 2 2 1 4 1 4 1 23 

1 1 1 2 2 2 2 3 2 2 1 19 

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

3 2 2 3 3 3 3 3 2 2 2 28 

2 2 1 2 3 2 2 3 2 2 2 23 

1 1 2 2 2 2 1 4 2 2 2 21 

1 1 2 2 2 2 1 4 2 2 1 20 

3 3 3 3 4 3 3 2 2 3 3 32 

3 3 3 4 3 1 1 2 4 2 3 29 

2 2 2 3 2 2 3 3 2 2 2 25 

2 2 2 3 3 2 3 3 2 2 3 27 

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

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

2 2 2 2 2 2 2 3 2 2 3 24 

4 4 3 3 3 3 4 3 2 3 4 36 

1 1 1 1 1 1 1 4 1 4 1 17 

1 1 4 2 4 1 1 4 1 1 1 21 

3 3 3 3 2 3 3 2 2 2 3 29 

2 1 1 2 2 2 1 3 2 2 2 20 

2 1 2 2 2 1 2 3 2 3 2 22 

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

1 1 1 2 2 2 1 4 1 1 1 17 

1 1 1 1 1 1 1 4 1 1 1 14 
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1 1 1 1 1 4 1 4 3 1 3 21 

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

1 1 1 1 1 1 1 4 3 1 3 18 

4 4 4 4 4 4 4 1 4 4 4 41 

2 1 2 2 2 2 2 3 2 3 2 23 

3 1 1 2 2 2 1 4 1 1 2 20 

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

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

1 1 1 2 1 1 1 4 2 1 2 17 

1 1 1 1 1 1 1 4 1 4 2 18 

1 1 1 3 1 1 1 4 1 4 1 19 

3 2 3 3 3 2 3 2 3 2 3 29 

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

3 2 3 3 3 2 3 2 3 2 3 29 

2 2 2 3 2 3 2 3 2 2 2 25 

3 2 2 3 3 2 3 3 3 2 3 29 

3 3 3 4 3 3 4 4 1 1 2 31 

1 1 1 1 1 4 1 4 4 1 4 23 

1 4 1 1 1 4 1 4 1 4 1 23 

1 1 1 1 1 1 1 4 3 4 2 20 

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

1 1 1 3 3 3 3 4 1 1 1 22 

1 1 1 2 1 1 2 3 2 1 1 16 

1 1 1 2 1 4 1 4 1 1 1 18 

2 1 1 1 2 2 2 3 3 2 3 22 

3 2 1 2 3 2 1 2 1 2 1 20 

2 1 2 2 2 2 2 3 3 2 3 24 

1 1 1 1 2 2 2 3 2 2 2 19 

2 2 1 2 2 1 3 3 2 1 2 21 

1 1 1 2 3 3 1 2 4 1 4 23 
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1 1 1 2 2 1 1 4 2 1 1 17 

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

1 1 1 1 1 1 1 4 1 1 1 14 

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

1 1 1 1 1 1 1 4 1 1 1 14 

1 1 1 1 1 1 1 4 3 1 4 19 

1 2 1 3 4 3 1 2 2 1 2 22 

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

2 1 2 2 3 2 2 3 2 2 2 23 

1 1 1 2 2 1 2 3 3 2 3 21 

1 1 1 2 2 2 1 4 2 1 2 19 

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

2 3 3 3 4 1 2 3 1 1 3 26 

1 1 1 2 1 1 1 4 2 1 2 17 

1 1 1 1 1 1 1 4 2 4 1 18 

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

2 2 2 2 2 2 2 3 2 2 2 23 

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

1 1 1 1 1 4 1 4 1 1 1 17 

1 1 1 1 1 1 1 4 1 1 1 14 

1 1 1 1 1 1 1 4 3 1 3 18 

1 2 1 2 2 2 2 3 2 2 1 20 

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

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

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

1 1 4 2 4 1 1 4 1 1 1 21 

1 4 1 1 1 4 1 4 1 4 1 23 

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

1 1 1 1 1 1 1 4 3 1 4 19 

1 1 1 1 1 1 1 4 1 1 4 17 
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3 1 1 1 1 4 1 4 1 1 4 22 

2 2 1 3 3 2 4 4 2 1 4 28 

1 2 1 1 1 1 1 4 1 1 1 15 

2 2 1 2 3 3 1 3 3 1 3 24 

1 1 1 1 4 4 1 4 1 1 2 21 

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

2 1 2 3 3 3 1 3 2 2 2 24 

1 1 1 1 1 1 1 4 1 1 2 15 

1 4 1 1 1 4 1 4 2 4 1 24 

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

1 1 1 1 1 1 1 4 1 1 3 16 

1 1 1 1 1 2 1 4 1 1 1 15 

1 1 1 1 1 1 1 4 1 1 1 14 

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

1 1 1 1 1 1 1 4 1 4 4 20 

3 2 2 3 3 2 2 3 2 2 4 28 

1 2 1 1 2 2 2 3 2 2 1 19 

1 1 1 1 1 1 1 4 3 1 3 18 

2 1 1 1 1 2 1 4 3 1 4 21 

1 4 1 1 1 4 1 4 1 4 1 23 

1 1 1 2 2 2 1 4 3 1 4 22 

1 1 1 1 1 1 1 4 4 1 2 18 

1 1 1 1 2 1 1 4 3 1 3 19 

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

1 1 1 1 1 1 1 4 3 1 3 18 

1 1 1 1 1 4 1 4 1 4 1 20 

1 1 1 1 1 1 1 4 3 1 1 16 

2 1 2 2 2 2 2 3 2 1 3 22 

2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 32 

1 1 1 2 3 3 2 3 2 1 1 20 
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4 3 4 4 4 4 1 1 1 1 1 28 

1 1 4 1 1 3 1 4 1 4 1 22 

2 1 1 1 1 1 1 4 2 3 3 20 

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

1 1 1 1 1 1 1 4 1 1 1 14 

1 1 1 1 1 1 1 4 1 1 1 14 

1 1 1 1 1 1 1 4 1 1 1 14 

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

1 1 1 1 1 4 1 4 1 1 1 17 

1 1 1 2 1 1 1 4 1 1 1 15 

1 1 1 2 1 1 1 4 1 1 1 15 

1 1 1 3 1 3 2 3 1 1 1 18 

2 2 2 3 3 3 4 4 1 2 2 28 

1 1 1 3 1 1 1 4 1 4 1 19 

2 2 2 2 2 3 2 3 2 2 2 24 

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

3 2 2 3 3 3 2 3 3 3 3 30 

1 1 1 1 1 1 1 4 1 1 2 15 

1 1 1 1 2 1 1 4 1 1 1 15 

4 1 1 1 1 1 1 4 1 1 1 17 

2 4 2 4 4 3 2 3 2 3 3 32 

 

 

 

SKALA PENGAMBILAN KEPUTUSAN 
 

3 3 2 2 3 3 3 3 22 

2 2 2 2 2 2 2 3 17 

3 3 3 3 1 4 1 1 19 

3 3 3 3 2 3 3 3 23 
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3 4 1 1 3 3 3 3 21 

4 4 3 4 4 4 4 4 31 

3 2 2 1 2 2 4 2 18 

3 3 3 2 3 3 3 3 23 

2 2 2 2 2 2 2 3 17 

2 3 2 2 3 3 3 4 22 

3 2 3 2 2 3 2 2 19 

3 2 3 2 3 3 2 3 21 

3 3 2 3 3 3 3 3 23 

3 3 3 3 1 4 1 1 19 

3 3 3 4 3 4 3 3 26 

3 2 2 2 2 2 3 2 18 

4 3 1 3 3 2 4 3 23 

4 4 2 2 3 3 3 3 24 

4 3 2 1 2 1 3 4 20 

3 3 1 2 3 1 3 4 20 

4 3 2 2 3 2 2 3 21 

4 3 2 2 3 1 3 4 22 

3 2 2 3 4 1 3 3 21 

4 4 2 3 4 2 4 3 26 

4 3 1 3 3 2 3 4 23 

3 2 2 2 3 2 3 4 21 

3 3 4 4 4 4 4 4 30 

2 3 3 2 3 3 3 4 23 

3 3 3 3 2 1 3 2 20 

3 3 3 3 3 3 3 3 24 

2 2 2 2 2 3 2 1 16 

3 3 3 3 3 2 4 3 24 

3 4 3 2 2 3 2 2 21 

3 3 3 3 3 2 4 3 24 
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3 2 3 2 3 4 3 3 23 

3 3 3 2 4 2 3 3 23 

3 3 3 4 4 4 3 3 27 

3 3 3 3 4 4 3 3 26 

3 3 3 3 4 4 3 3 26 

3 2 2 2 3 3 2 2 19 

4 2 1 2 3 3 3 4 22 

4 4 3 3 3 2 3 3 25 

4 4 3 3 3 3 3 3 26 

2 3 3 2 4 3 3 3 23 

3 4 2 3 3 3 3 3 24 

3 2 2 2 3 3 4 4 23 

2 3 2 3 3 3 3 4 23 

4 1 3 3 4 4 4 4 27 

4 4 1 2 1 3 4 4 23 

4 3 3 3 3 2 3 2 23 

3 3 3 3 3 4 3 3 25 

4 4 3 3 4 3 4 4 29 

3 3 3 3 3 4 3 3 25 

3 4 4 3 4 4 4 4 30 

4 4 4 3 3 4 4 4 30 

3 3 3 3 1 4 1 1 19 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

3 2 3 3 4 3 4 4 26 

1 1 1 1 1 1 1 2 9 

3 2 3 2 1 4 1 3 19 

4 3 3 3 3 3 3 4 26 

4 3 3 4 2 3 2 2 23 

3 2 2 3 2 4 3 3 22 

4 3 3 4 4 4 4 4 30 
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4 3 3 4 1 4 1 1 21 

4 3 2 2 3 4 4 4 26 

3 3 2 2 3 2 3 3 21 

3 3 2 2 3 2 1 1 17 

3 3 2 2 1 4 3 3 21 

4 3 3 1 4 4 3 4 26 

2 3 2 2 3 3 3 3 21 

4 2 3 3 4 4 4 4 28 

3 4 2 2 3 4 4 4 26 

4 4 4 4 1 4 1 1 23 

4 2 2 3 1 4 1 1 18 

3 1 4 3 2 3 3 4 23 

4 2 4 4 3 4 4 4 29 

3 3 4 3 2 3 2 3 23 

2 1 3 3 4 4 3 1 21 

3 3 3 2 3 3 3 3 23 

4 2 3 2 3 4 3 3 24 

3 4 2 3 2 3 3 3 23 

4 3 3 3 2 3 3 3 24 

4 4 4 4 3 4 3 4 30 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 3 3 4 3 4 3 3 27 

4 4 3 3 3 4 3 4 28 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

2 1 3 4 4 4 4 4 26 

3 3 4 3 1 4 1 1 20 

2 2 2 2 3 3 2 3 19 

3 3 3 3 4 4 4 4 28 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

3 2 3 3 3 2 3 3 22 
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3 2 2 3 3 4 3 3 23 

4 3 2 3 3 3 3 3 24 

3 2 2 2 4 4 4 4 25 

3 3 2 2 1 1 3 4 19 

4 4 4 4 3 3 3 3 28 

4 3 1 2 1 4 1 1 17 

3 3 3 3 1 4 3 3 23 

3 3 3 3 2 3 3 3 23 

3 2 4 3 1 4 1 1 19 

3 2 3 3 1 4 1 1 18 

4 2 4 4 4 4 4 4 30 

4 4 4 4 3 4 3 4 30 

3 3 3 3 3 4 3 3 25 

4 3 4 4 3 4 3 4 29 

4 4 2 3 2 4 4 3 26 

4 4 3 4 3 4 4 4 30 

4 3 3 3 3 3 4 4 27 

3 2 3 3 3 4 3 3 24 

3 3 3 3 1 4 3 3 23 

3 3 4 4 3 4 4 3 28 

4 4 2 3 4 4 4 4 29 

3 3 3 2 3 2 3 3 22 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 3 4 4 3 4 4 1 27 

4 3 3 4 4 4 4 4 30 

3 4 2 3 3 4 4 4 27 

3 3 3 3 3 3 3 3 24 

3 4 3 4 4 4 4 4 30 

4 4 3 4 1 4 3 3 26 

4 3 3 4 1 4 1 1 21 
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3 2 2 2 3 3 3 3 21 

4 3 2 3 1 4 2 2 21 

4 3 4 4 1 4 4 4 28 

3 3 1 3 3 4 4 4 25 

2 3 3 2 4 4 4 4 26 

4 4 2 2 1 4 1 1 19 

3 3 2 3 4 4 4 4 27 

4 4 3 4 3 2 3 3 26 

3 4 3 3 1 4 1 1 20 

3 4 3 2 3 4 3 3 25 

4 2 3 4 1 4 1 1 20 

4 4 3 4 3 4 4 4 30 

3 3 3 4 4 4 4 4 29 

3 2 3 2 2 2 3 3 20 

4 4 4 3 4 4 4 4 31 

4 2 3 4 4 4 4 4 29 

3 4 3 3 4 4 3 3 27 

4 1 2 1 1 4 1 1 15 

4 2 3 3 3 4 3 3 25 

2 3 2 2 3 3 3 3 21 

4 3 4 4 4 4 4 4 31 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

3 3 3 3 2 3 2 3 22 

3 2 3 2 2 3 3 4 22 

2 3 2 2 3 3 3 3 21 

4 4 3 3 4 3 3 3 27 

4 3 3 4 3 3 3 1 24 

3 1 4 1 1 4 4 4 22 

4 1 4 4 4 4 4 4 29 

4 1 4 4 3 4 3 3 26 
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3 3 4 3 4 4 3 3 27 

3 4 3 2 3 4 3 4 26 

3 3 3 3 3 3 3 3 24 

4 2 4 4 4 4 4 4 30 

3 3 2 2 1 4 1 1 17 

3 4 2 3 2 3 3 4 24 

4 2 4 4 1 4 1 1 21 

3 3 3 2 3 4 3 3 24 

4 3 4 3 3 4 4 4 29 

4 3 4 4 4 4 4 4 31 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

2 3 2 1 4 4 4 3 23 

 

SKALA PEMBELIAN KOMPULSIF 
 

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

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

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

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

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

1 2 1 1 1 1 2 2 1 1 2 2 2 1 1 

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

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

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

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

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

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

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

3 3 2 3 2 3 3 2 2 2 3 2 2 2 3 

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

2 2 2 2 1 1 2 1 2 2 2 2 2 1 2 

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

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

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

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

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

2 3 2 3 3 3 3 3 3 2 3 3 3 3 3 

2 3 2 3 3 3 3 3 3 2 3 3 2 3 3 

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

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

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

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

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

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

3 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 2 

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

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

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



158 
 

 

 

 

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

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

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

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

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

2 2 1 2 1 2 2 2 2 1 2 2 1 2 2 

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

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

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

3 2 2 2 2 2 2 2 3 2 3 3 2 2 3 

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

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

4 4 3 4 4 4 4 4 4 3 4 4 3 1 4 

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

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

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

2 2 2 3 2 2 2 2 3 2 3 2 2 2 3 

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

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

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

3 3 2 3 2 3 3 3 3 2 2 2 3 2 2 

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

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

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

3 3 3 3 2 2 2 3 2 2 2 3 3 2 3 

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

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

3 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 

2 3 2 3 2 2 2 2 3 2 3 2 2 2 2 

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

2 2 2 1 1 1 1 1 1 1 2 1 1 1 2 
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2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 

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

2 3 3 2 2 2 2 2 3 2 3 2 2 2 2 

2 2 2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 2 3 3 

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

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

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

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

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

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

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 

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

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

3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 3 3 3 

2 2 2 2 1 1 2 2 1 2 2 1 2 1 1 

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

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

3 3 2 3 2 3 3 2 3 2 3 2 2 2 3 

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

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

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

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

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

2 1 2 1 2 1 1 1 1 2 2 2 2 1 1 

3 2 2 3 2 2 3 2 2 2 2 2 2 2 2 

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

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

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

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

1 1 2 1 2 1 2 2 1 2 2 2 2 2 2 

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

3 2 2 3 2 2 2 3 3 2 3 3 2 3 3 

3 3 1 4 1 1 3 3 1 1 3 1 1 3 3 

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

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

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

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

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

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

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

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

3 3 3 2 2 3 3 3 2 2 3 3 3 2 2 

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

4 4 1 1 1 1 1 1 1 1 4 4 1 1 1 

1 2 1 2 2 2 2 1 2 1 2 2 2 1 2 

2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 

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

2 1 1 2 1 1 1 2 1 1 4 2 1 1 2 

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

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

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 3 1 1 1 1 

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

2 2 2 2 1 1 1 1 2 1 1 1 1 2 2 

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

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

2 2 1 2 1 1 2 1 1 1 2 1 1 2 1 

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

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

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

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

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

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

1 1 1 1 1 1 2 1 1 1 1 1 1 1 2 

3 3 3 3 2 2 4 3 2 3 3 3 3 2 3 
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LAMPIRAN 3 UJI RELIABILITAS 

 

 

Skala Intensitas Penggunaan Paylater 

 
Reliability Statistics 

 

Cronbach's 

Alpha 

 

 
N of Items 

.715 16 

 
 
 

 

Skala Pengambilan Keputusan 

 
Reliability Statistics 

 

Cronbach's 

Alpha 

 

 
N of Items 

.664 13 

 
 
 

 

Skala Pembelian Kompulsif 

 
Reliability Statistics 

 

Cronbach's 

Alpha 

 

 
N of Items 

.719 34 
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LAMPIRAN 4 UJI ASUMSI 

 

 

 

UJI NORMALITAS 

 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 
Unstandardized 

Residual 

N 
  

166 

Normal Parametersa,b Mean 
 

.0000000 

 
Std. Deviation 

 
8.13488393 

Most Extreme Differences Absolute 
 

.083 

 
Positive 

 
.045 

 
Negative 

 
-.083 

Test Statistic 
  

.083 

Asymp. Sig. (2-tailed) 
  

.007c 

Monte Carlo Sig. (2-tailed) Sig. 
 

.195d 

 
99% Confidence Interval Lower Bound .185 

  
Upper Bound .206 
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UJI LINIERITAS SKALA INTENSITAS PENGGUNAAN PAYLATER 

DENGAN PEMBELIAN KOMPULSIF 

 
ANOVA Table 

 
Sig. 

Pembelian Kompulsif * Intensitas 

Penggunaan Paylater 

Between Groups (Combined) .000 

 
Linearity .000 

 
Deviation from 

Linearity 

 
.072 

Within Groups 
 

Total 
 

 

UJI LINIERITAS PENGAMBILAN KEPUTUSAN DENGAN PENGAMBILAN 

KOMPULSIF 

 
ANOVA Table 

 
Sig. 

Pembelian Kompulsif * Pengambilan 

Keputusan 

Between Groups (Combined) .000 

 
Linearity .000 

 
Deviation from 

Linearity 

 
.766 

Within Groups 
 

Total 
 



165 
 

 

 

 

 

UJI MULTIKOLINIERITAS 
 

Coefficientsa 

 
 

 
Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 (Constant) 
  

 
Intensitas Penggunaan Paylater .867 1.153 

 
Pengambilan Keputusan .867 1.153 
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LAMPIRAN 5 KATEGORISASI DATA 

 

 

DESKRIPTIF HIPOTEKIK 
 

 

Variabel Min Max Range Mean Standar 

Deviasi 

Intensitas 

Penggunaan 

14 41 27 22,5 5,5 

Pengambilan 

Keputusan 

9 32 23 24,1 4,1 

Pembelian 

Kompulsif 

29 84 55 54,3 10,5 

 

 

 

DESKRIPTIF STATISTIC 
 

 

 N Minimum Maximum Mean Std. 

Deviation 

Intensitas 

Penggunaan 

Paylater 

166 14 41 22,25 5,505 

 166 9 32 24,16 4,171 

Pengambilan 

Keputusan 

     

 166 29 84 54,38 10,577 

Pembelian 

kompulsif 
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SKALA INTENSITAS PENGGUNAAN PAYLATER 
 

Kategori Frekuensi Persen 

Rendah 23 13,86% 

Sedang 106 63,86% 

Tinggi 37 22,35% 

 

 

SKALA PENGAMBILAN KEPUTUSAN 
 

Kategori Frekuensi Persen 

Rendah 22 13,25% 

Sedang 111 66,87% 

Tinggi 33 19,88% 

 

 

SKALA PEMBELIAN KOMPULSIF 
 

Kategori Frekuensi Persen 

Rendah 25 15,06% 

Sedang 114 68,67% 

Tinggi 27 16,27% 
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LAMPIRAN 6 UJI HIPOTESIS 

 

 

REGRESI LINIERITAS BERGANDA 

 
Coefficientsa 

 

 
 
 
 
 

 
Model 

 

 
Unstandardized 

Coefficients 

Standardize d 

Coefficients 

 
 
 
 
 

 
t 

 
 
 
 
 

 
Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 51.734 5.637 
 

9.178 .000 

 
Intensitas Penggunaan 

Paylater 

 
.913 

 
.124 

 
.475 

 
7.342 

 
.000 

 
Pengambilan Keputusan  

-.731 

 
.164 

 
-.288 

 
-4.453 

 
.000 

 

 

Uji Koefisien Determinasi Intensitas Penggunaan Paylater 

 
Model Summary 

 

 

 
Model 

 

 
R 

 

 
R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .580a .337 .332 8.64178 

 

 

Uji Koefisien Determinasi Pengambilan Keputusan 

 
Model Summary 

 

 

 
Model 

 

 
R 

 

 
R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .461a .213 .208 9.41270 



169 
 

Uji Koefisien Determinasi Intensitas Penggunaan Paylater dan Pengambilan 

Keputusan 

 
Model Summary 

 

 

 
Model 

 

 
R 

 

 
R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .639a .408 .401 8.18464 
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LAMPIRAN 7 Uji T – Parsial 

Coefficientsa 
 

 
 
 

 
Model 

 

 
Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 
 
 

 
t 

 
 
 

 
Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 51.734 5.637 
 

9.178 .000 

 
Intensitas Penggunaan 

Paylater 

 
.913 

 
.124 

 
.475 

 
7.342 

 
.000 

 
Pengambilan Keputusan -.731 .164 -.288 -4.453 .000 
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LAMPIRAN 8 Uji F-Simultan 
 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 7540.230 2 3770.115 56.280 .000b 

 
Residual 10919.096 163 66.988 

 
Total 18459.325 165 
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