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LAMPIRAN 2 Kuesioner Penelitian

KUESIONER PENELITIAN

Penilaian

No Pernyataan 1 5 3

TikTok Shop seringkali memberikan
1. | penawaran diskon untuk berbagai
produk.

Tiktok Shop menawarkan beragam
diskon, mulai dari persentase diskon
kecil seperti 10% hingga diskon besar
seperti 50% bahkan lebih.

Tiktok Shop memberikan diskon pada
waktu tertentu, seperti hari raya, 12.12,
atau dalam rangkaian acara promosi
tertentu.

Tiktok Shop memberikan diskon
sebagai bagian dari promosi yang
berlangsung dalam jangka waktu
tertentu, seperti

promo mingguan atau harian

Saya lebih  memilih untuk membeli
5. | produk jika mendapatkan penawaran
gratis ongkir.

Saya cenderung menambahkan produk
ke keranjang belanja untuk mencapai
batas gratis ongkir yang ditetapkan oleh
e-commerce.

Jika saya hampir mencapai batas gratis
ongkir, saya akan mencari produk
tambahan untuk memenuhi syarat
tersebut.

Saya terkadang membeli produk yang
sebelummya tidak direncanakan.
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Ketika saya melihat produk yang saya
sukai, saya tidak ragu untuk segera
membelinya tanpa pikir panjang

10.

Saya merasa tidak perlu berpikir
panjang untuk membeli produk yang
menarik perhatian saya.

11.

Jika saya menemukan produk yang saya
inginkan, saya tidak ragu untuk segera
membelinya tanpa menunggu.

LAMPIRAN

Universitas Hasanuddin

3 Data Mahasiswa Aktif Fakultas Ekonomi dan Bisnis

No Departemen Jumlah
1 [Imu Ekonomi 514
2 Manajemen 825
3 Akuntansi 723
4 Ekonomi dan Bisnis Islam 5

Jumlah 2.067
LAMPIRAN 4 Hasil Kuesioner Responden Penelitian
Price Discount Total
X1.1 X1.2 X1.3 1.4 X1
5 4 4 4 17
4 4 5 4 17
3 4 4 4 15
4 3 5 4 16
4 4 5 5 18
5 5 4 5 19
5 5 5 5 20
5 5 5 5 20
4 3 4 5 16
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20
16
16

16
18
16
16
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18
20
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18
20
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17
18
14
16
15
13
18
18
12
14
17
17
15
12
16
17
16
15
17

Total

X2

11
14

15
12
11
15

12
13
13
14
14
11
15
12
14

11
11
11

X2.3

Free Shipping

X2.2

X2.1




85

10
12
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12
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15
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13
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13
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11
15
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15
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11
10

12
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10
10
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13
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10
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12
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15
13

12

10
13
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12

11
12
13
10
13

Total

Y
14
14

15
20

17
14
15

17

20

16
17
12
10

12
15
13
18
20

17
11
16
17
10
12
18
16

Y.4

Y.3

Y.2

Impulsive Buying

Y.l
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14
16
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14
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12
10
11
11

12
15
15

17
16
18
16
20

19

12
13
11
18
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16
14
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16
17
17
14
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13
14
10

13
14
10
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LAMPIRAN 5 Hasil Uji SPSS

1. Hasil Uji Analisis Deskriptif

Descriptive Statistics
Minimu | Maximu Std.
m m Mean Deviation
Price Discount 155 8.00 20.00| 16.9226 2.03072
Free Shipping 155 6.00 15.00| 12.0129 2.19204
Buying
Valid N 155
(listwise)
2. Hasil Uji Instrumen — Uji Validitas
Price Discount (X1)
Indikator Nilai Taraf RHitung Rrabel | Keterangan
Signifikansi | Signifikansi
X1.1 0,05 0,001 0.444 0,157 Valid
X1.2 0,05 0,001 0,613 0,157 Valid
X1.3 0,05 0,001 0,416 0,157 Valid
X1.4 0,05 0,001 0,457 0,157 Valid
Free Shipping (X2)
Indikator Nilai Taraf RHitung Rraber | Keterangan
Signifikansi | Signifikansi
X2.1 0,05 0,001 0,330 0,157 Valid
X2.2 0,05 0,001 0,748 0,157 Valid
X2.3 0,05 0,001 0,688 0,157 Valid
Impulsive Buying (X1)
Indikator Nilai Taraf RHitung Rrabel | Keterangan
Signifikansi | Signifikansi
Y.1 0,05 0,001 0,522 0,157 Valid
Y.2 0,05 0,001 0,729 0,157 Valid
Y.3 0,05 0,001 0,720 0,157 Valid
Y .4 0,05 0,001 0,636 0,157 Valid




3. Hasil Uji Instrumen — Uji Reliabilitas
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Variabel Nilai Cronbach’s Taraf Keterangan
Alpha Signifikansi
Price discount 0,693 0,60 Reliabel
Free shipping 0,731 0,60 Reliabel
Impulsive buying 0,823 0,60 Reliabel

4. Hasil Uji Asumsi Klasik — Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized
Residual
N 155
Normal Parameters®® | Mean .0000000
Std. Deviation 3.14478328
Most Extreme Absolute .078
Differences Positive .060
Negative -.078
Test Statistic .078
Asymp. Sig. (2-tailed)® .022
Monte Carlo Sig. (2- |Sig. .023
tailed)? 99% Confidence Lower .019
Interval Bound
Upper .027
Bound
5. Hasil Uji Asumsi Klasik — Uji Multikolinearitas
Coefficients?
Standardize
Unstandardized d Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Toleranc
Model B | Std. Error Beta t Sig. e VIF
1 |(Constant) 2.285 2.171 1.052| .294
Price 273 146 157| 1.866| .064 .738 1.356
Discount
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Free 572 135 .355| 4.225| .000 .738 1.356
Shipping
a. Dependent Variable: Impulsive Buying
6. Hasil Uji Asumsi Klasik — Uji Heteroskedastitas
Scatterplot
Dependent Variable: Impulsive Buying
4] ) .. [°] (5] .O. .. ° ...... ..
é 1 ° ° e ° 1] ... (5] .. ... .. ° ..
= L-] o] @ L] (]
g . o o. e o ] °o o o. ]
? ..o ® o. .:.o.o:. ..‘ °
% -1 . .o..:.'o .. o. ° L]
.g . .
& 4
Regression Studentized Residual
7. Hasil Uji Regresi Linear Berganda
Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 2.285 2.171 1.052 .294
Price 273 146 157 1.866 .064
Discount
Free Shipping 572 135 .355 4.225 .000

a. Dependent Variable: Impulsive Buying




8. Hasil Uji Hipotesis — Uji Parsial (Uji t)
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Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 2.285 2.171 1.052 .294
Price 273 .146 157 1.866 .064
Discount
Free Shipping 572 135 .355 4,225 .000

a. Dependent Variable: Impulsive Buying

9. Hasil Uji Hipotesis — Uji Koefisien Determinan (Uji R?)

Model Summary®

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 4562 .208 197 3.16541

a. Predictors: (Constant), Free Shipping, Price Discount

b. Dependent Variable: Impulsive Buying




