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MOTTO  

 

 

“Boleh jadi kamu membenci sesuatu padahal itu baik bagimu, dan boleh jadi 

kamu menyukai sesuatu padahal itu buruk bagimu, Allah mengetahui sedang 

kamu tidak mengetahui.”  

(Q.S. Al-Baqarah : 216) 

 

“Sesungguhnya Allah mencintai seorang hamba yang jika bekerja, dia 

menyempurnakannya.” 

(HR. Thabrani) 

 

“Lelahmu hari ini adalah bahagiamu dimasa depan, maka tersenyumlah.” 

(Achmad Safarudin) 
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berkahi dalam hidup. Kepada diri sendiri yang telah berjuang sampai akhir. 
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ABSTRAK 

Pembelian impulsif pada mahasiswa dijelaskan melalui maraknya aktivitas 

belanja online yang mereka lakukan. Kepribadian disebut sebagai salah satu 

faktor yang mempengaruhi terjadinya pembelian impulsif. Kepribadian 

neuroticism secara konsisten menjadi salah satu dari teori Big Five Personality 

yang berkontribusi terhadap perilaku pembelian impulsif. Penelitian ini bertujuan 

untuk mengetahui adanya hubungan antara kepribadian neuroticism dengan 

pembelian impulsif pada mahasiswa Psikologi UIN Suska Riau yang melakukan 

pembelian secara online. Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah 

accidental sampling dengan jumlah sampel sebanyak 331 mahasiswa, yang 

dihitung secara proporsional untuk setiap angkatan. Data dikumpulkan 

menggunakan skala Impulsive Buying Tendency (IBT) dengan reliabilitas Alpha 

Cronbach sebesar 0,937 untuk mengukur perilaku pembelian impulsif, serta skala 

IPIP-BFM-25 dimensi neuroticism dengan Alpha Cronbach sebesar 0,873 untuk 

mengukur kepribadian neuroticism. Berdasarkan uji hipotesis dengan teknik 

analisis korelasi Kendall‟s Tau-b, diperoleh nilai r = 0,198 dengan p = 0,001. 

Hasil ini menunjukkan bahwa terdapat hubungan positif antara kepribadian 

neuroticism dengan pembelian impulsif. Artinya, semakin tinggi tingkat 

kepribadian neuroticism pada mahasiswa Psikologi UIN Suska Riau, maka 

semakin tinggi pula kecenderungan mereka melakukan pembelian impulsif 

produk fashion secara online. Nilai R Square sebesar 0,039 menunjukkan bahwa 

kepribadian neuroticism mampu menjelaskan variasi pembelian impulsif sebesar 

3,9%, sedangkan sisanya dijelaskan oleh faktor lain di luar penelitian ini. 

Kata kunci: kepribadian neuroticism, pembelian impulsif, belanja online, 

mahasiswa psikologi. 
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ABSTRACT 
Impulsive buying among students can be observed in the widespread online 

shopping activities they engage in. Personality has been identified as a key factor 

influencing impulsive purchasing behavior. Within the Big Five personality 

framework, neuroticism consistently contributes to the propensity for impulsive 

buying. This study aims to examine the relationship between neuroticism and 

impulsive buying among Psychology students at UIN Suska Riau who shop 

online. Using accidental sampling, 331 students were selected proportionally 

across cohorts. Data were collected with the Impulsive Buying Tendency (IBT) 

scale, which yielded a Cronbach‟s alpha of 0.937, and the IPIP-BFM-25 

neuroticism subscale, with a Cronbach‟s alpha of 0.873. A Kendall‟s Tau-b 

correlation analysis produced r = 0.198 (p = 0.001), indicating a positive 

association between neuroticism and impulsive buying. In other words, higher 

levels of neuroticism among UIN Suska Riau Psychology students are associated 

with a greater tendency to make impulsive fashion purchases online. The R² value 

of 0.039 suggests that neuroticism accounts for 3.9% of the variance in impulsive 

buying, with the remaining variance attributable to other factors beyond the scope 

of this study.  

Keywords: neuroticism personality, impulsive buying, online shopping, 

psychology students. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

 Kemajuan teknologi khususnya internet, telah mengubah berbagai aspek 

kehidupan, termasuk dalam aktivitas jual beli. Saat ini, belanja online menjadi 

fenomena yang semakin meluas, menawarkan kemudahan transaksi tanpa batasan 

ruang dan waktu. Danuri (2019) menjelaskan bahwa perkembangan teknologi 

yang pesat telah menggeser pola transaksi dari tatap muka menjadi transaksi 

virtual melalui berbagai platform e-commerce. Kemudahan ini memungkinkan 

individu untuk berbelanja secara lebih fleksibel, tanpa harus mengunjungi toko 

fisik. 

 Sazali & Rozi (2020) mengungkapkan bahwa belanja online telah menjadi 

gaya hidup populer di Indonesia karena efisiensi dan kemudahannya. Seiring 

dengan meningkatnya jumlah pengguna internet, belanja online semakin diminati 

karena menawarkan harga lebih kompetitif dibandingkan toko offline, berbagai 

promo menarik, serta kemudahan dalam membandingkan produk (APJII, 2024). 

Namun, kebiasaan belanja online juga memicu fenomena pembelian impulsif, 

yang sering kali dipengaruhi oleh strategi pemasaran seperti diskon, flash sale, 

serta kemudahan akses ke platform digital. Sebuah riset dari Frontier Consulting 

menunjukkan bahwa tingkat pembelian impulsif di Indonesia berkisar antara 15% 

hingga 20%, lebih tinggi dibandingkan dengan negara lain seperti Amerika 

Serikat (Ganawati et al., 2019). 
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 Fenomena pembelian impulsif semakin banyak ditemukan di kalangan 

mahasiswa dan remaja. Penelitian oleh KPMG (2021) menunjukkan bahwa 56% 

mahasiswa di Indonesia pernah melakukan pembelian impulsif, terutama pada 

produk fashion dan elektronik. Faktor yang mempengaruhi perilaku ini meliputi 

eksposur terhadap media sosial, kemudahan akses e-commerce, serta strategi 

pemasaran yang menarik. Studi lain oleh Pratiwi & Yuniar (2022) 

mengungkapkan bahwa 65% mahasiswa di kota-kota besar mengaku pernah 

membeli barang secara spontan akibat dorongan emosional dan pengaruh teman 

sebaya. 

 Fauziah & Naomi (2022) menjelaskan bahwa belanja online kini telah 

menjadi bagian dari gaya hidup mahasiswa. Mahasiswa cenderung aktif dalam 

pergaulan sosial dan tertarik pada tren baru, termasuk tren belanja online. Selain 

itu, padatnya jadwal perkuliahan dan organisasi membuat mahasiswa mencari cara 

yang lebih praktis untuk memenuhi kebutuhan mereka. Rohmah & Rahayu (2022) 

menambahkan bahwa produk fashion menjadi salah satu kategori utama yang 

diminati mahasiswa dalam belanja online, karena erat kaitannya dengan identitas 

diri dan ekspresi gaya hidup. 

 Fashion mencakup berbagai produk seperti pakaian, aksesori, dan kosmetik 

(Rohmah & Rahayu, 2022). Ketertarikan mahasiswa terhadap produk fashion 

berpotensi meningkatkan pembelian impulsif, terutama dalam konteks belanja 

online yang menawarkan berbagai promo menarik. Aminudin (2022) menyatakan 

bahwa semakin tinggi ketertarikan mahasiswa terhadap produk fashion, semakin 

besar kemungkinan terjadinya pembelian impulsif. Hal ini dikarenakan 
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mahasiswa masih berada dalam tahap eksplorasi identitas diri, sehingga lebih 

rentan terhadap pengaruh eksternal dalam keputusan pembelian. 

 Mahasiswa umumnya memiliki kebebasan dalam mengelola keuangan 

mereka sendiri, yang dapat meningkatkan kecenderungan untuk melakukan 

pembelian impulsif. Djafarova & Bowes (2021) menemukan bahwa mahasiswa 

menghabiskan hampir 11 jam per hari di media sosial, yang secara tidak langsung 

memperbesar kemungkinan mereka terpapar iklan produk yang menggugah 

keinginan untuk berbelanja. Rozaini & Ginting (2019) menjelaskan bahwa 

mahasiswa cenderung menggunakan emosi dalam berbelanja, sehingga lebih 

rentan terhadap perilaku pembelian impulsif.  

 Pembelian impulsif merupakan sebuah konsep yang mencakup berbagai 

bentuk pembelian yang tidak rasional (Verplanken & Herabadi, 2001). Pembelian 

yang dilakukan tanpa adanya perencanaan terlebih dahulu. Seseorang akan 

membeli barang secara tiba-tiba tanpa adanya pertimbangan dan tidak didasarkan 

kebutuhan. Lejoyeux & Weinstein (2010) menjelaskan bahwa pembelian impulsif 

terjadi saat konsumen tiba-tiba ingin membeli barang dan tidak bisa mencegah 

keinginannya untuk membeli barang tersebut. Lebih lanjut ia menjelaskan bahwa 

ketidakmampuan konsumen dalam mengendalikan keinginan tersebut akan 

membuat konsumen memaksa melakukan semuanya demi terpenuhi 

kebutuhannya. Hal ini akan membawa dampak negatif bagi konsumen. 

 Ada dua aspek dalam pembelian impulsif yang dikemukakan oleh 

Verplanken & Herabadi (2001) yaitu aspek kognitif dan aspek afektif. Aspek 

kognitif ditandai dengan adanya unsur kurang pertimbangan dan perencanaan 
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dalam membeli barang. Aspek ini akan mengarah  pada penyesalan setelah 

melakukan pembelian barang karena tidak melakukan pertimbangan terlebih 

dahulu dan evaluasi pada produk (Puspasari & Wahyudi, 2020). Sedangkan pada 

aspek afektif ditandai dengan adanya dorongan emosional pada konsumen ketika 

membeli suatu barang (Verplanken & Herabadi, 2001). Adanya dorongan 

emosional ini akan membuat rasa senang, antusias, dan semangat pada konsumen 

saat membeli barang. Kedua aspek ini menjelaskan bahwa seseorang akan mudah 

membeli barang karena adanya aspek kognitif dan afektif yang akan berdampak 

hal negatif yaitu, pemborosan.  

 Verplanken & Sato (2011) menyatakan bahwa kebiasaan pembelian impulsif 

sering kali berhubungan dengan kurangnya kontrol diri dalam mengelola 

keuangan, yang pada akhirnya dapat menyebabkan pemborosan. Semakin sering 

seseorang melakukan pembelian impulsif, semakin besar kemungkinan mereka 

mengalami masalah keuangan. Menurut perspektif Islam, perilaku boros 

merupakan tindakan yang tidak dianjurkan, sebagaimana dijelaskan dalam Al-

Qur'an surah Al-Isra ayat 27: 

 

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

setan itu sangat ingkar kepada Tuhannya" (Al-Isra: 27). 

 Fenomena pembelian impulsif juga ditemukan pada mahasiswa Psikologi 

Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau. Survei awal yang dilakukan 

melalui wawancara dengan 20 mahasiswa melalui WhatsApp pada tanggal 1–5 

September 2024 menunjukkan beberapa indikasi pembelian impulsif. Mayoritas 
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mahasiswa mengaku pernah membeli barang secara spontan, tertarik membeli 

barang karena iklan di media sosial, dan terdorong melakukan pembelian karena 

promo atau diskon. Beberapa mahasiswa juga menyatakan bahwa mereka sering 

membeli barang bukan karena kebutuhan, melainkan karena tren atau daya tarik 

visual produk. Bahkan, beberapa mahasiswa merasa menyesal setelah melakukan 

pembelian impulsif. 

 Berdasarkan hasil wawancara, ditemukan beberapa ciri khas perilaku 

pembelian impulsif pada subjek penelitian. Salah satu cirinya adalah melakukan 

pembelian secara spontan atau tiba-tiba tanpa adanya niat sebelumnya. Hal ini 

tercermin dari pernyataan subjek IA yang mengatakan bahwa ia pernah membeli 

barang secara tiba-tiba saat melihat barang tersebut dan langsung menyukainya, 

padahal sebelumnya tidak ada niat untuk membeli. Selain itu, subjek juga 

mengaku membeli barang bukan karena kebutuhan, melainkan karena alasan lain, 

seperti ketertarikan terhadap tampilan barang yang lucu dan menarik. 

Sebagaimana dinyatakan oleh subjek J, ia sering membeli barang bukan karena 

dibutuhkan, tetapi karena merasa barang tersebut menarik meskipun tidak berguna 

dan justru menambah jumlah barang yang tidak terpakai.  

 Ciri lain yang muncul adalah adanya perasaan menyesal setelah melakukan 

pembelian secara impulsif. Subjek JU menyampaikan bahwa ia pernah merasa 

menyesal setelah membeli barang secara spontan, terutama saat sedang merasa 

bosan di malam hari dan dengan mudah melakukan pembelian tanpa 

pertimbangan. Selain itu, beberapa subjek juga menyatakan bahwa mereka 

terdorong untuk membeli barang karena adanya diskon. Sebagaimana 
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diungkapkan oleh subjek SA, ia membeli barang karena merasa kesempatan 

mendapatkan harga murah jarang terjadi. Selain itu, pengaruh media sosial juga 

menjadi pemicu pembelian impulsif. Subjek AWM menyampaikan bahwa ia 

pernah membeli barang karena tertarik dengan iklan yang dilihat di media sosial, 

sehingga langsung memutuskan untuk membeli. 

 Fenomena pembelian impulsif pada mahasiswa psikologi UIN Suska Riau 

juga ditemukan dari hasil penelitian yang dilakukan oleh Erlisya (2021). 

Penelitian lain juga mendapatkan adanya perilaku pembelian impulsif pada 

mahasiswa psikologi UIN Suska Riau yaitu penelitian yang dilakukan oleh Putri 

(2022). Keduannya menemukan bahwa pembelian impulsif pada mahasiswa 

psikologi UIN Suska Riau berada pada taraf sedang, artinya sebagian mahasiswa 

memiliki kecenderungan melakukan pembelian secara spontan dan tidak 

terencana, tetapi tidak dalam intensitas yg tinggi atau ekstrim.  

 Perilaku pembelian impulsif pada tingkat moderat yang sering dianggap 

wajar atau biasa ternyata membawa dampak yang negatif. Rook & Gardner (1993) 

menjelaskan bahwa rangsangan afektif positif maupun negatif, meski tidak 

ekstrim, mampu memicu keputusan pembelian tanpa pertimbangan rasional. 

Sementara Verplanken dan Herabadi (2001) menegaskan bahwa kecenderungan 

ini konsisten muncul pada remaja akhir hingga dewasa muda. Lebih lanjut, 

Dittmar et al. (2007) menemukan bahwa konsumen dengan nilai materialistik 

yang sedang saja dapat mengalami penyesalan dan kecemasan pasca pembelian. 

Ladhari et al. (2019) melaporkan beban finansial nyata serta stres psikologis pada 

Generasi Y setelah pembelian spontan. Temuan-temuan ini mengindikasikan 
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bahwa meski levelnya hanya “sedang”, perilaku pembelian impulsif memiliki 

konsekuensi jangka panjang baik secara finansial maupun mental yang tidak boleh 

diabaikan.  

 Pembelian impulsif terjadi karena adanya faktor-faktor yang 

mempengaruhinya. Faktor-faktor yang menentukan terbentuknya perilaku 

pembelian impulsif sendiri telah dijelaskan oleh Verplanken & Herabadi (2001) 

yaitu lingkungan, situasional dan personal. Faktor lingkungan yang dijelaskan 

meliputi tampilan produk dan penawaran produk. Kemudian untuk faktor 

situasional Verplanken menjelaskan ketersediaan waktu, dan uang. Sedangkan 

untuk faktor personal Verplanken menyebutkan salah satu faktornya adalah 

kepribadian.  

 Neuroticism merupakan salah satu dari lima faktor kepribadian dalam model 

Big Five Personality Traits yang ditandai dengan kecenderungan individu untuk 

mengalami emosi negatif seperti kecemasan, ketidakstabilan emosi, dan 

impulsivitas (McCrae & Costa, 1987). Individu dengan tingkat neuroticism yang 

tinggi lebih rentan terhadap dorongan emosional yang dapat menyebabkan 

keputusan pembelian yang tidak terencana (Fenton-O‟Creevy & Furnham, 2020). 

 Studi oleh Puspasari & Wahyudi (2020) menemukan bahwa individu dengan 

skor neuroticism tinggi cenderung lebih sering melakukan pembelian impulsif 

sebagai mekanisme untuk mengurangi stress, mengurangi tekanan, dan membantu 

meningkatkan mood ke arah positif dan melampiaskan tekanan emosi negatif 

kepada pembelian. Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Rook & 

Fisher (1995), yang menyatakan bahwa individu yang lebih emosional dan kurang 



8 
 

 

mampu mengendalikan dorongan mereka cenderung lebih sering terlibat dalam 

pembelian impulsif. Konteks mahasiswa, tekanan akademik dan sosial dapat 

memperburuk kecenderungan ini, sehingga mereka lebih sering melakukan 

pembelian impulsif sebagai bentuk pelampiasan emosi.  

 Individu dengan tingkat neuroticism tinggi umumnya mudah merasa tegang, 

cepat marah, mudah tertekan, suasana hatinya sering berubah-ubah, serta kurang 

percaya diri (McCrae & John, 1992). Pola pikir yang kurang rasional ini membuat 

mereka cenderung mengabaikan konsekuensi negatif dan lebih rentan melakukan 

pembelian impulsif, yaitu tindakan membeli secara spontan akibat dorongan kuat 

untuk segera memiliki produk yang menarik (Verplanken, 2001). Kondisi emosi 

yang tidak stabil, rangsangan emosional yang sulit dikendalikan akan memicu 

keputusan pembelian tanpa pertimbangan matang, yang sering kali berujung pada 

penyesalan setelah transaksi selesai, terjadi ketika ada rangsangan dan 

ketertarikan emosional yang sulit untuk dikendalikan dan terjadi penyesalan 

setelahnya 

 Pembelian impulsif dapat membawa dampak negatif bagi konsumen, baik 

dalam jangka pendek maupun jangka panjang (Astutik et al., 2020). Jangka 

pendeknya, perilaku ini dapat memberikan kepuasan sesaat, namun dalam jangka 

panjang dapat menyebabkan kesulitan dalam mengendalikan pengeluaran dan 

bahkan menimbulkan masalah keuangan. Sehingga adanya permasalahan 

pembelian impulsif. menjadi suatu yang penting untuk diteliti, terkhusus 

dikalangan mahasiswa guna memahami faktor kepribadian neuroticism yang 
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berhubungan dengan pembelian impulsif terkhusus pada mahasiswa Psikologi 

UIN Suska Riau yang belanja online. 

 Berdasarkan latar belakang tersebut, peneliti tertarik untuk meneliti 

"Hubungan Kepribadian Neuroticism dengan Pembelian Impulsif Produk Fashion 

pada Mahasiswa Psikologi UIN Suska Riau yang Berbelanja Online." 
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B. Rumusan Masalah 

 Berdasarkan latar belakang tersebut, peneliti merumuskan masalah sebagai 

berikut: “Apakah ada Hubungan Kepribadian Neuroticism dengan Pembelian 

Impulsif Produk Fashion pada Mahasiswa Psikologi UIN Suska Riau yang 

Belanja Online?”  

C. Tujuan Penelitian 

 Adapun tujuan dari penelitian ini adalah “Mengetahui Hubungan 

Kepribadian Neuroticism dengan Pembelian Impulsif Produk Fashion pada 

Mahasiswa Psikologi UIN Suska Riau yang Belanja Online” 

D. Keaslian Penelitian 

 Terdapat beberapa penelitian yang terkait dengan penelitian yang akan 

diteliti oleh peneliti diantaranya adalah penelitian yang diteliti oleh Azalia & 

Hidayat (2022) dengan judul “Peran Fear of Missing Out dan Neuroticism 

Terhadap Perilaku Pembelian Impulsif Produk Fashion di E-Marketplace”. 

Penelitian ini dilakukan kepada generasi Z yang berumur 18-24 tahun, dan  

mendapatkan hasil bahwa kepribadian neuroticism memiliki peran positif terhadap 

perilaku pembelian produk fashion di e-marketplace. 

 Penelitian selanjutnya adalah penelitian yang dilakukan oleh  Veybitha et al. 

(2022) dengan judul “Pengaruh Instagram dan Neuroticism Terhadap Pembelian 

Impulsif Generasi Junior Milennial Melalui Mediasi Self Esteem”. Penelitian ini 

dilakukan kepada 390 responden di beberapa kota besar di Indonesia dengan 

mengisi kuesioner secara online menggunakan google form. Hasil menunjukkan 
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bahwa kepribadian neuroticism memiliki pengaruh terbesar pada pembelian 

impulsif. 

 Penelitian yg lain dilakukan oleh (Fenton-O‟Creevy & Furnham, 2020) 

melalui survei nasional di inggris dengan judul “Money Attitudes, Personality and 

Chronic Impulse Buying”. Penelitian ini mendapatkan hasil bahwa individu 

dengan kepribadian neuroticism dengan skor yang tinggi lebih mungkin menjadi 

pembeli impulsif. 

  Penelitian berikutnya oleh (Puspasari & Wahyudi, 2020) dengan judul 

“Hubungan Tipe Kepribadian Big-Five Dengan Impulsif Buying Pada Mahasiswa 

UNISBA”. Penelitian ini dilakukan kepada 157 mahasiswi Universitas Islam 

Bandung dengan alat ukur Big Five Inventory (BFI) dan Impulsive Buying 

Tendency (IBT). Hasil dari penelitian ini mendapatkan bahwa kepribadian 

neuroticism memiliki hubungan positif signifikan dengan pembelian impulsif 

yaitu sebesar (0,538 dan p<0,5).   

E. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat teoritis 

 Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat dalam ilmu 

Psikologi khususnya di bidang Psikologi industri dan Organisasi terutama  

dalam hal hubungan antara Kepribadian neuroticism dengan Pembelian 

Impulsif. 

2. Manfaat Praktis  

 Penelitian ini diharapkan dapat memberi wawasan kepada mahasiswa 

bagaimana hubungan tipe kepribadian neuroticism dengan perilaku seorang 
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dalam melakukan pembelian impulsif. Serta dapat memberikan pemahaman 

kepada pihak-pihak terkait seperti perusahaan perdagangan, bagaimana 

hubungan kepribadian terhadap perilaku pembelian impulsif pada seseorang, 

khususnya mahasiswa. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

A. Konsep Teori 

1. Pembelian Impulsif 

a. Definisi Pembelian Impulsif 

 Menurut Verplanken & Herabadi (2001) pembelian impulsif adalah 

sebuah konsep yang mencakup berbagai bentuk pembelian yang tidak 

rasional. Individu membeli suatu barang dengan alasan yang tidak rasional 

seperti, membeli karena iklan yang ditayangkan dari produk tersebut 

menarik, membeli karena gengsi, karena ada promo dan diskon, membeli 

karena orang lain memakainya. Seperti yang diungkapkan oleh Iliah & 

Aswad (2022) bahwa perilaku tersebut dimulai dengan adanya dorongan 

internal dan eksternal yang kemudian diikuti dalam bentuk reaksi kognitif 

yang berupa psikologis dan afektif seperti perasaan dan emosi. Lebih lanjut 

Iliah & Aswad menjelaskan mekanisme tersebut biasanya dijelaskan dengan 

SOR (stimulus, organism, response). 

 Pembelian impulsif ini terjadi secara spontan dan cepat. Individu tidak 

berfikir panjang saat membelinya karena cepat tergiur untuk memiliki 

barang tersebut. Menurut Solomon (2002) pembelian impulsif merupakan 

pembelian yang terjadi secara spontan karena adanya dorongan yang besar 

dan kuat untuk membeli dengan segera. Dimana hal ini dapat terjadi secara 

alami, spontan, dan memungkinkan terjadi setiap waktu. Seperti pendapat 
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Putri et al. (2022), yang menjelaskan bahwa pembelian impulsif memiliki 

sifat alami, spontan dan terjadi setiap waktu. 

 Berdasarkan penjelasan-penjelasan tersebut, maka dapat disimpulkan 

bahwa pembelian impulsif merupakan pembelian suatu barang yang 

dilakukan tanpa adanya pertimbangan dan perencanaan karena adanya 

dorongan emosional yang datang secara tiba-tiba.  

b. Aspek-aspek Pembelian Impulsif 

 Ada dua aspek dalam pembelian impulsif yang dikemukakan oleh 

Verplanken & Herabadi (2001) yaitu:    

1) Aspek Kognitif 

Aspek kognitif yang ada dalam pembelian impulsif ditandai dengan 

adanya ciri khusus yang ditunjukkan dengan kurangnya unsur 

pertimbangan dan perencanaan. Aspek ini lebih fokus pada konflik yang 

terjadi pada saat individu melakukan pembelian impulsif. Adapun aspek 

kognitif ini yaitu tidak adanya perencanaan, pertimbangan, dan tidak 

melakukan perbandingan produk sebelum membeli, serta membeli 

barang tanpa memikirkan konsekuensinya. 

2) Aspek Afektif 

 Aspek afektif yang ada dalam pembelian impulsif ditandai dengan 

adanya dorongan emosional yang datang secara tiba-tiba dan bersamaan. 

Aspek ini berfokus pada kondisi emosional seseorang yang terjadi ketika 

individu tersebut melakukan pembelian. Adapun aspek afektif ini yaitu 

adanya perasaan senang dalam diri ketika membeli barang, munculnya 
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perasaan ingin segera membelinya, serta adanya rasa menyesal karena 

telah membelanjakannya hanya untuk memenuhi keinginan tersebut.  

 Berdasarkan definisi tersebut, maka dapat kesimpulan dua aspek 

dalam pembelian impulsif yaitu aspek kognitif yang ditandai dengan 

kurangnya perencanaan, pertimbangan, dan tidak membandingkan 

produk sebelum membeli, serta tidak memikirkan konsekuensinya. 

Sedangkan aspek afektif yaitu adanya perasaan senang dalam diri ketika 

membeli barang, munculnya perasaan ingin segera membelinya, serta 

adanya rasa menyesal karena telah membelanjakannya hanya untuk 

memenuhi keinginan tersebut. 

c. Faktor-faktor yang Mempengaruhi pembelian impulsif 

 Verplanken & Herabadi (2001) menjelaskan bahwa terdapat beberapa 

faktor yang mempengaruhi pembelian impulsif, yaitu:  

1) Lingkungan  

 Faktor lingkungan meliputi tampilan produk dan penawaran produk 

terhadap konsumen. Tampilan produk yang menarik akan mempengaruhi 

konsumen untuk membeli barang tersebut tanpa mempertimbangkan 

fungsinya. Hal ini akan berakibat pada pembelian impulsif.    

2) Situasional  

 Faktor situasional meliputi ketersediaan waktu dan uang. Ketika 

individu memiliki waktu untuk membuka sosial media dan menemukan 

adanya produk yang menarik, akan mendorong ia memiliki barang 
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tersebut. Kemudian adanya uang yang cukup akan mendorong seseorang 

membeli barang yang ia inginkan. 

3) Personal 

 Faktor personal meliputi faktor yang ada dalam dirinya sendiri, 

yaitu kepribadian. Kepribadian individu yang berbeda-beda akan 

mempengaruhi perilaku dalam mengambil keputusan dalam pembelian. 

d. Karakteristik Pembelian Impulsif  

 Menurut Rook & Fisher (1995) pembelian impulsif memiliki 

karakteristik-karakteristik tertentu yaitu, spontaneity, power compusion and 

intensity, excitement and simulation, disregard for consequences.  

1) Spontaneity (spontanitas), yaitu pembelian yang dilakukan tanpa 

diharapkan, tidak terduga, dan konsumen ingin memilikinya sekarang. 

Karaktersitik yang ini sering dianggap sebagai respon terhadap stimulus 

secara langsung di tempat jual beli. 

2) Power, compulsion and intensity (kekuatan, kompulsi dan intensitas), 

yaitu adanya dorongan dalam menggeser hal-hal lain dan lebih 

melakukan tindakan yang seketika. 

3) Excitement and stimulation (kegairahan dan simulasi), yaitu 

keinginan yang tiba-tiba untuk membeli sesuatu barang dan disertai 

adanya emosi dengan perasaan bergairah dan tidak terkendali. 

4) Disregard for consequences (ketidakpedulian akan akibat), yaitu 

dorongan untuk membeli suatu barang jadi sulit ditolak yang membuat 

pengabaian akibat negatif dari pembelian tersebut. 
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2. Kepribadian Neuroticism 

a. Pengertian Kepribadian 

 Menurut McCrae & Costa (1987) kepribadian merupakan suatu sifat 

yang relatif permanen dan di dalamnya terdapat karakteristik unik, yang 

secara terus menerus dapat mempengaruhi perilaku seseorang. Perilaku 

inilah yang akan membentuk kepribadian seseorang. Secara psikologis, 

kepribadian juga diartikan sebagai intisari kejiwaan manusia (Saifurrahman, 

2016). Dengan kata lain kepribadian adalah tingkah laku, sikap, cara, dan 

pikiran sebagai suatu fenomena yang tampak dari aktivitas kejiwaan 

manusia. 

 Menurut Dinata (2022) Kepribadian tidak hanya membicarakan 

tindakan atau tingkah laku yang nyata, tetapi juga terdapat didalamnya pola 

pikiran, dan cara menyampaikan pendapat. Dinata juga menjelaskan bahwa 

sebenarnya kepribadian itu begitu abstrak dan tidak dapat terlihat secara 

kasat mata, tetapi kepribadian juga bisa dikaji pada bekas dan tindakan atau 

tingkah laku seseorang. Maka dengan kata lain, kepribadian seseorang bisa 

dilihat dengan melihat bagaimana seseorang memberi kesan dengan orang 

lain. 

 Kepribadian juga dikatakan sebagai bagian dari jiwa yang 

membangun kebutuhan seseorang dan tidak terpecah pada fungsi-fungsi 

(Alwisol, 2019). Brown et al. (2014)  mendefinisikan kepribadian sebagai 

suatu yang berbeda dari pola karakteristik berfikir seseorang, seperti 

berfikir, merasakan, dan berperilaku. Mereka lebih cenderung berfokus pada 
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hal positif dan negatif, merasakan emosi yang intens ataupun tidak, banyak 

bicara ataupun tidak. Salah satu teori kepribadian yang berkembang dengan 

baik dan banyak digunakan saat ini adalah teori kepribadian big-five atau 

big-five personality, yaitu extraversion, neuroticism, opennes to experience, 

agreeableness, dan concientiousness. 

b. Neuroticism 

 Neuroticism adalah salah satu dari big-five personality. Kepribadian 

ini sering disebut juga sifat pencemas. Sifat neuroticism ini dicirikan dengan 

adanya emosi negatif seperti rasa khawatir, rasa tegang, dan rasa takut. 

Individu yang memiliki kepribadian ini mudah gugup dalam menghadapi 

masalah-masalah yang menurut kebanyakan orang hal yang sepele. Mereka 

akan mudah marah dengan situasi yang tidak diinginkannya. karakteristik 

individu ini tidak percaya diri, pencemas, temperamental, sentimental, 

emosional, dan rentan terhadap stess. 

 Neuroticism berkaitan dengan kestabilan emosi seseorang, seperti 

perasaan gugup, murung, dan emosional (Timothy dalam Ghufron & 

Risnawita, 2016). Konsep ini menggambarkan kecenderungan individu 

dalam mengalami tekanan psikologis, kecemasan, pemikiran yang tidak 

realistis, sifat pemalu, serta keinginan yang berlebihan. Dua aspek utama 

dari neuroticism adalah kecemasan serta kemarahan atau permusuhan 

(angry hostility). Semua individu dapat mengalami emosi ini, tetapi 

intensitas dan frekuensinya bervariasi. 
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 Orang dengan tingkat kecemasan tinggi cenderung merasa tegang, 

mudah khawatir, takut melakukan kesalahan, dan sering merasa gelisah. 

Sementara itu, individu yang memiliki sifat permusuhan lebih rentan 

mengalami kemarahan dengan mudah. Secara keseluruhan, individu dengan 

neuroticism tinggi lebih sering mengalami emosi negatif dan memiliki 

kecenderungan untuk bersikap bermusuhan terhadap orang lain, yang dapat 

berdampak pada kemampuan mereka dalam menyelesaikan masalah dan 

menjalin hubungan sosial (Goldberg dalam Datau et al., 2019). 

 Menurut John & Srivastava (1999), neuroticism memiliki beberapa 

aspek utama: 

1. Kecemasan (Anxiety), yaitu individu cenderung gelisah, penuh ketakutan, 

khawatir, gugup, dan tegang. 

2. Kemarahan dan permusuhan (Angry hostility), yaitu individu mudah 

merasa marah, frustasi, serta menyimpan kebencian. 

3. Depresi (Depression), yaitu individu lebih rentan mengalami perasaan 

sedih yang mendalam, kehilangan harapan, dan memiliki kecenderungan 

depresi. 

4. Kesadaran diri (Self-consciousness), yaitu individu sering merasa malu, 

tidak nyaman berada di sekitar orang lain, terlalu sensitif, dan mudah 

merasa rendah diri. 

5. Impulsivitas (Impulsiveness), yaitu individu kesulitan mengendalikan 

dorongan atau keinginan yang berlebihan. 
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6. Kerentanan (Vulnerability), yaitu individu cenderung tidak mampu 

menghadapi stres, bergantung pada orang lain, mudah menyerah, dan 

kesulitan menghadapi situasi yang tak terduga. 

B. Kerangka Berfikir 

 Kemajuan teknologi digital, khususnya internet, telah membawa perubahan 

besar dalam berbagai aspek kehidupan, termasuk dalam dunia perdagangan dan 

transaksi jual beli. Fenomena belanja online semakin berkembang seiring dengan 

meningkatnya penggunaan platform e-commerce, yang menawarkan kemudahan 

bagi konsumen untuk berbelanja tanpa batasan ruang dan waktu. Belanja online 

memungkinkan individu untuk mendapatkan berbagai produk dengan harga 

kompetitif, kemudahan transaksi, serta berbagai promo menarik, seperti diskon 

dan flash sale. Namun, di balik kemudahan ini, muncul pula fenomena pembelian 

impulsif, yaitu perilaku membeli secara spontan tanpa perencanaan yang matang. 

 Fenomena pembelian impulsif ini semakin sering ditemukan, terutama di 

kalangan mahasiswa dan remaja yang aktif dalam dunia digital dan media sosial. 

Mahasiswa cenderung tertarik pada tren baru dan sering kali terpengaruh oleh 

iklan serta promosi yang muncul di platform digital. Selain itu, dengan akses 

mudah ke metode pembayaran digital, mahasiswa semakin terdorong untuk 

melakukan pembelian secara cepat tanpa banyak pertimbangan. Berbagai 

penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa kategori produk yang paling sering 

dibeli secara impulsif oleh mahasiswa adalah produk fashion, seperti pakaian, 

aksesori, dan kosmetik. Hal ini disebabkan oleh peran fashion dalam membentuk 

identitas dan ekspresi diri mahasiswa. 
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 Pembelian impulsif pada mahasiswa dapat dipengaruhi oleh berbagai faktor, 

baik eksternal maupun internal. Faktor eksternal meliputi promosi, diskon, 

kemudahan akses, serta pengaruh media sosial. Sementara itu, faktor internal yang 

turut berperan dalam mendorong pembelian impulsif adalah karakteristik 

kepribadian individu. Salah satu dimensi kepribadian yang memiliki hubungan 

dengan pembelian impulsif adalah neuroticism. 

 Neuroticism merupakan salah satu dari lima dimensi kepribadian dalam 

teori Big Five-Personality, yang menggambarkan kecenderungan seseorang dalam 

mengalami emosi negatif, seperti kecemasan, ketidakstabilan emosi, dan 

impulsivitas. Individu dengan tingkat neuroticism yang tinggi cenderung lebih 

rentan terhadap stres dan memiliki kontrol diri yang lebih rendah dalam 

mengelola dorongan emosional. Hal ini membuat mereka lebih mudah melakukan 

pembelian impulsif sebagai cara untuk mengatasi atau meredakan emosi negatif. 

 Beberapa penelitian sebelumnya menunjukkan adanya hubungan positif 

antara tingkat neuroticism dan pembelian impulsif. Individu yang memiliki skor 

neuroticism tinggi lebih sering terlibat dalam perilaku konsumtif yang tidak 

direncanakan sebagai bentuk kompensasi terhadap ketidakstabilan emosi yang 

mereka alami. Konteks mahasiswa, tekanan akademik, tuntutan sosial, serta 

paparan iklan digital yang terus-menerus dapat memperburuk kecenderungan 

mereka untuk melakukan pembelian impulsif. 

 Penelitian awal yang dilakukan melalui wawancara terhadap mahasiswa 

Psikologi UIN Suska Riau menunjukkan bahwa banyak mahasiswa yang 

mengakui pernah melakukan pembelian impulsif. Mereka terdorong untuk 
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membeli produk secara spontan, terutama ketika melihat iklan menarik di media 

sosial atau mendapatkan diskon besar. Beberapa mahasiswa juga mengaku sering 

membeli barang bukan karena kebutuhan, tetapi karena daya tarik visual produk 

atau tren yang sedang berkembang. Bahkan, sebagian dari mereka merasa 

menyesal setelah melakukan pembelian secara impulsif, terutama ketika 

menyadari bahwa barang yang dibeli tidak benar-benar mereka perlukan. 

 Individu dengan kepribadian neuroticism memiliki karakteristik seperti 

mudah merasa tegang, mudah marah, mudah tertekan, memiliki suasana hati yang 

mudah berubah, dan tidak percaya diri. Individu dengan trait neuroticism ketika 

tidak bisa mengendalikan emosinya maka peluang untuk mengalami pembelian 

impulsif yang tinggi, karena ketika berada pada emosi yang tidak stabil, 

cenderung akan melakukan tindakan yang bersifat spontan dan tanpa pemikiran 

luas. 

 Individu yang memiliki tingkat neuroticism yang tinggi memiliki ide-ide 

yang tidak rasional, sehingga hal tersebut dapat membuat individu rentan untuk 

melakukan pembelian yang sifatnya tidak rasional karena cenderung mengabaikan 

dampak negatif. Adanya karakteristik tersebut mengindikasikan bahwa individu 

yang memiliki tingkat neuroticism yang tinggi rentan melakukan pembelian 

impulsif yang didefinisikan sebagai aktivitas pembelian yang terjadi secara 

spontan karena adanya dorongan yang kuat dan gigih untuk memiliki produk yang 

disukai, terjadi ketika ada rangasangan dan ketertarikan emosional yang sulit 

untuk dikendalikan dan terjadi penyesalan setelahnya. 
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 Berdasarkan pemaparan yang telah dijelaskan tersebut, dapat disusun 

kerangka berfikir sebagai berikut. 

               

Gambar 2.1 : Kerangka Berfikir 

G. Hipotesis 

 Berdasarkan kerangka berfikir diatas, maka hipotesis yang diajukan adalah 

adanya hubungan kepribadian neuroticism dengan pembelian impulsif produk 

fashion pada mahasiswa psikologi UIN Suska Riau yang belanja online.

Kepribadian 

Neuroticims 

Pembelian 

Impulsif 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Desain Penelitian 

 Penelitian yang dilakukan peneliti menggunakan metode kuantitatif. 

Penelitian Kuantitatif ini menggunakan pendekatan korelasional. Pendekatan ini 

dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui apakah ada hubungan variabel 

kepribadian big-five dengan pembelian impulsif.  

B. Identifikasi Variabel  

 Adapun identifikasi dari variabel pada penelitian ini yaitu, sebagai berikut: 

1. Variabel bebas atau independen (X)  : Kepribadian neuroticism 

2. Variabel terikat atau dependen Y)   : Pembelian Impulsif 

C. Definisi Operasional 

1. Pembelian Impulsif  

 Pembelian impulsif dalam penelitian ini merujuk pada perilaku 

pembelian produk fashion yang dilakukan oleh mahasiswa psikologi UIN 

Suska Riau secara spontan, tanpa perencanaan sebelumnya, dipengaruhi oleh 

dorongan emosional sesaat, tanpa mempertimbangkan konsekuensi jangka 

panjang dan lebih berorientasi pada kepuasan instan yang dilakukan secara 

online. Produk fashion yang dimaksud meliputi pakaian, sepatu, tas, dan 

aksesori (jam tangan, kacamata, perhiasan, atau hijab) yang sering dibeli 

mahasiswa tanpa perencanaan, lebih karena keinginan daripada kebutuhan.   
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2. Kepribadian Neuroticism 

 Kepribadian neuroticism dalam penelitian ini merujuk pada 

kecenderungan mahasiswa psikologi UIN Suska Riau untuk mengalami emosi 

negatif yang intens, seperti kecemasan, ketidakstabilan emosi, ketakutan, dan 

ketidakmampuan mengendalikan impulsif. Dalam konteks penelitian ini, 

mahasiswa dengan neuroticism yang tinggi cenderung menunjukkan 

ketidakmampuan dalam mengelola dorongan emosional mereka, sehingga lebih 

rentan terhadap perilaku pembelian impulsif sebagai bentuk pelampiasan emosi 

atau mekanisme koping, mudah terpengaruh oleh promosi, iklan, atau faktor 

emosional lainnya dalam mengambil keputusan pembelian produk fashion 

secara online. 

D. Populasi dan Sampel 

 Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh mahasiswa S1 Psikologi UIN 

Sultan Syarif Kasim Riau. Mahasiswa S1 Psikologi UIN Sultan Syarif Kasim 

Riau secara keseluruhan berjumlah 994 mahasiswa.  

Tabel 3.1 

Data Mahasiswa Psikologi 2024/2025 

 

No Semester Jumlah 

1 I (Satu) 166 

2 III (Tiga) 148 

3 V (Lima) 183 

4 VII (Tujuh) 141 

5 IX (Sembilan) 214 

6 XI (Sebelas) 84 

7 XII (Tiga Belas) 58 

 Total 994 

Sumber : Data Akademik Fakultas Psikologi UIN Suska Riau 2024/2025 
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 Berdasarkan tabel tersebut dapat diketahui bahwasanya terdapat populasi 

sebanyak 994 mahasiswa yang terbagi kedalam tujuh semester. Pada penelitian ini 

penentuan besar sampelnya menggunakan rumus Taro Yamane atau Slovin 

dengan presisi tingkat penyimpangan yang diinginkan 5%. Adapun rumus slovin 

adalah   
 

 .  d2  
  Dari rumus ini maka dapat dijabarkan sebagai berikut; 

  
 

 .d2  
    

   

    .0,052  
   

   

(   ).(0,00 5)  
   

   

 
  = 331 

 Berdasarkan rumus tersebut didaptkan jumlah sampel dalam penelitian ini 

minimal sebanyak 331 mahasiswa psikologi UIN Suska Riau. Yang akan diambil 

di setiap semester dengan memperhitungkan jumlah sampel secara proporsional. 

Maka didaptkan jumlah sampel dari setiap semester adalah sebagai berikut: 

Tabel 3.2 

Jumlah sampel penelitian 

 

No Semester Presentasi Jumlah 

1 I (Satu) 17% 56 

2 III (Tiga) 15% 50 

3 V (Lima) 18% 60 

4 VII (Tujuh) 14% 46 

5 IX (Sembilan) 22% 73 

6 XI (Sebelas) 8% 26 

7 XIII (Tiga Belas) 6% 20 

Total 100% 331 

 

E. Teknik Sampling 

 Penelitian ini menggunakan teknik accidental sampling sebagai metode 

pengambilan sampel. Menurut Sugiyono (2019), accidental sampling adalah 

teknik penentuan sampel berdasarkan siapa saja yang secara kebetulan ditemui 

oleh peneliti, selama memenuhi kriteria tertentu. Teknik ini dipilih karena 
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dianggap efektif dalam situasi di mana jumlah populasi yang pasti sulit 

diidentifikasi atau diakses secara keseluruhan. Nazir (2014) menjelaskan bahwa 

accidental sampling cocok digunakan dalam penelitian yang membutuhkan 

pengumpulan data secara cepat dan praktis tanpa memerlukan proses seleksi yang 

kompleks. Selain itu, menurut Setiawan (2020), teknik ini memungkinkan peneliti 

untuk memperoleh informasi dari responden yang tersedia di tempat dan waktu 

tertentu, sehingga memudahkan pengumpulan data dalam kondisi yang dinamis 

dan terbatas. Adapun karakteristik yang ditetapkan peneliti dalam penelitian ini 

adalah mahasiswa Psikologi UIN Suska Riau dari semester 1-13. 

F. Metode Pengumpulan Data 

1. Teknik Pengumpulan Data 

 Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan skala model 

likert dengan empat alternatif jawaban. Hal ini dilakukan dalam mengukur 

opini dan persepsi responden dengan pernyataan yang telah dibentuk kedalam 

skala. 

2. Instrumen Pengumpulan Data 

 Instrumen pengumpulan data pada penelitian ini menggunakan skala 

likert yang akan dibagikan kepada mahasiswa yang dijadikan sampel 

penelitian. Adapun variabel yang akan diukur akan disusun menggunakan 

bantuan kuesioner dengan mengajukan pilihan jawaban kepada mahasiswa. 

Skala ini dipilih dan digunakan oleh peneliti karena dapat mengumpulkan data 

lebih efektif dan efesien. Pengumpulan data juga dilakukan dengan dua cara 

yaitu offline dan online. Penyebaran secara langsung (offline) difokuskan 
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kepada mahasiswa semester 1-5 dengan cara memberikan kuesioner secara 

langsung kepada mahasiswa yang ditemui. Sedangkan mahasiswa semester 7-

13 diberikan secara online, dengan menghubungi lewat whatsapp dan meminta 

tolong untuk bantu share ke group angkatannya. Hal ini dilakukan karena 

semester 7-13 sudah tidak ada ada kelas pertemuan. 

 Pemberian nilai dalam skala ini menggunakan model Likert dengan 

empat alternatif jawaban, yaitu Sangat Sesuai (SS), Sesuai (S), Tidak Sesuai 

(TS) dan Sangat Tidak Sesuai (STS). Untuk aitem favourable, pilihan jawaban 

SS akan memperoleh skor empat, pilihan S akan memperoleh skor tiga, pilihan 

jawabn TS akan memperoleh skor dua, dan pilihan jawaban STS akan 

memperoleh skor satu. Sedangkan untuk aitem unfavourable, pilihan jawaban 

SS akan memperoleh skor satu, pilihan jawaban S akan memperoleh skor dua, 

pilihan jawaban TS akan memperoleh skor tiga, dan pilihan jawaban STS akan 

memperoleh skor empat. 

a. Pembelian Impulsif 

 Skala ini mengukur pembelian impulsif menggunakan skala Impulsive 

Buying Tendency (IBT) yang dikembangkan oleh Verplanken & Herabadi 

(2001) dan telah di modifikasi dari sakal Risma Erlisya (2021). Skala ini 

terdiri dari 20 aitem dengan aspek kognitif dan afektif masing-masing 10 

aitem. Skala ini menggunakan skala likert yang memiliki 4 poin untuk 

mengukur pembelian impulsif mahasiswa.  
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Adapun blue print dari alat ukur pembelian impulsif seperti pada tabel 3.2 

Tabel 3.3  

Blue Print Pembelian Impulsif 

 

Aspek Indikator No. Aitem Jumlah 

Kognitif Pembelian tanpa pertimbangan, 

perencanaan, dan tidak melakukan 

perbandingan produk sebelum membeli. 

3*,9*,1,2,4*, 

5*,8*,6*,7* 

9 

Membeli produk tanpa memikirkan 

konsekuensi. 

10 1 

Afektif Adanya perasaan senang dan antusias 

ketika membeli. 

11 1 

Adanya perasaan kuat yang kuat untuk 

berbelanja dengan segera. 

14*, 15, 12, 

16, 18, 17, 

19, 13 

8 

Perasaan menyesal dan kecewa setelah 

melakukan pembelian 

20 1 

Jumlah 20 

Ket. * : Aitem Unfavorable 

 

b. Kepribadian neuroticism 

 Kepribadian neuroticism diukur dengan menggunakan skala IPIP-

BFM-25 untuk dimensi neuroticism yang telah diadaptasi dan telah 

dialihbahasakan oleh Akhtar&Azwar (dalam Azwar, 2022). Adapun blue 

print nya seperti tabel 3.3. 

Tabel 3.4  

Blue Print Kepribadian Neuroticism 

 

Dimensi No. Aitem Jumlah  

Neuroticim 4,9,14,19,24  5 

 Jumlah 5 

 

 Alat ukur yang akan diujicobakan adalah skala Pembelian Impulsif dan 

Kepribadian neuoroticism. Skala pembelian Impulsif mencakup 2 aspek 
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dengan 20 aitem, dan skala kepribadian neuroticism terdiri dari 5 aitem. 

Setelah melakukan uji coba (try out) alat ukur selanjutnya akan melakukan 

pengujian validitas dan reliabilitas menggunakan komputerisasi dengan 

aplikasi program Statistical of Package For Social Science Version 26 (SPSS 

26). 

G. Validitas, Reliabilitas, dan Uji Daya Diskriminasi 

 Setelah melakukan pengumpulan data, langkah selanjutnya adalah 

mengetahui adanya hubuungan kepribadian dengan pembelian impulsif pada 

mahasiswa. Maka perlu dilakukan uji validitas dan relibiabilitas dari alat ukur. Uji 

validitas dan reliabilitas dilakukan untuk menguji apakah instrumen yang 

dilakukan untuk menguji apakah instrument yang digunakan dalam penelitian 

sudah mengukur variabel psikologi yang diteliti. 

1. Uji Validitas 

 Uji validitas digunakan dalam menguji instrumen skala ini adalah 

validitas isi (content validity). Validitas isi merupakan validitas yang diestimasi 

lewat pengujian terhadap kelayakan atau relavansi isi tes melalui analisis 

rasional oleh panel yang berkompoten atau melalui penilaian profesional 

(professional judgement) dalam hal ini adalah dosen pembimbing. Semakin 

aitem skala mencerminkan keseluruhan konsep yang diukur, maka semakin 

besar validitas isi. 

2. Uji Reliabilitas 

 Uji reliabilitas dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan uji 

konsistensi internal Alpha’s Cronbach. Koefisien reliabilitas ukur yang 
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digunakan adalah berkisar 0,6-1,00. Menurut Sugiyono (2019) suatu instrumen 

dinyatakan reliabel bila koefisien reliabilitas minimal 0,6. Jika instrumen alat 

ukur memiliki Cronbach Alpha ≤ 0,6  maka alat ukur tersebut tidak reliabel. 

 Skala pembelian impulsif dalam penelitian ini mendapatkan nilai 

Cronbach’s Alpha yaitu 0,937, maka skala tersebut dikatakan reliabel. 

Sedangkan pada skala kepribadian neuroticism nilai Cronbach’s Alpha yaitu 

0,873, maka skala tersebut juga dikatakan reliabel. 

3. Uji Diskriminasi 

 Sebelum penelitian ini dilaksanakan, alat ukur yang digunakan harus 

diujicobakan terlebih dahulu. Uji coba dilakukan untuk mengetahui tingkat 

validitas dan reliabilitas suatu alat ukur sehingga diperoleh aitem-aitem yang 

layak digunakan sebagai alat ukur. Pada penelitian ini, uji coba dilakukan pada 

skala Pembelian Impulsif dan Kepribadian Big-Five sebelum digunakan untuk 

penelitian yang sebenarnya. Kedua instrumen ini disusun berdasarkan 

indikator-indikator yang terdapat pada masing-masing aspek di setiap variabel. 

 Apabila aitem yang memiliki daya diskriminasi sama dengan atau bahkan 

lebih besar daripada 0,30 jumlahnya melebihi jumlah aitem yang direncanakan 

untuk menjadi skala, maka dapat dipilih aitem-aitem yang memiliki indeks 

daya diskriminasi tertinggi. Sebaliknya apabila jumlah aitem yang lolos 

ternyata masih tidak mencukupi jumlah yang diinginkan, maka peneliti dapat 

mempertimbangkan untuk menurunkan sedikit batas kriteria 0,30 menjadi 0,25 

sehingga jumlah aitem yang diinginkan dapat tercapai. Berikut tabel blueprint 

setelah dilakukannya uji diskriminasi aitem.  
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 Setelah aitem pada skala pembelian impulsif digugurkan kemudian skala 

diberi penomoran kembali sebagaimana yang ada ditabel berikut. 

Tabel 3.5 

Blueprint pembelian impulsif (Setelah Try Out) 

 

 Kemudian selanjutnya, setelah aitem pada skala kepribadian neuroticism 

digugurkan kemudian skala diberi penomoran kembali sebagaimana yang ada 

ditabel berikut. 

Tabel 3.6 

Blue print kepribadian Neuroticism (setelah Try Out) 
 

Dimensi No. Aitem Gugur Sisa 

Neuroticim 4,9,14,19,24  - 5 

 Jumlah  5 

 

  

Aspek Indikator No. Aitem Gugur Sisa 

Kognitif Pembelian tanpa pertimbangan, 

perencanaan, dan tidak melakukan 

perbandingan produk sebelum 

membeli. 

 

3*, 9*, 1, 

2, 4*, 

5*,8*,6*,7

* 

 

- 

 

9 

Membeli produk tanpa memikirkan 

konsekuensi ketika membeli 

 

10 

 

- 

 

1 

Afektif Adanya perasaan senang dan 

antusias ketika membeli 

- 11  

 Adanya perasaan yang kuat untuk 

berbelanja dengan segera 

14*, 15, 

16, 18, 17, 

19, 13 

12 

 

 

7 

 Perasaan menyesal dan kecewa 

setelah melakukan pembelian 

 20  

 Jumlah  17 
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H. Analisis Data 

 Penelitian ini merupakan penelitian korelasional yaitu penelitian yang 

mencari hubungan antara dua variabel yaitu kepribadian neuroticism dengan 

pembelian impulsif pada mahasiswa psikologi UIN Suska Riau. Data yang 

diperoleh dalam penelitian ini kemudian dianalisis menggunakan teknik analisis 

non parametik Kendall’s Tau-b. Analisis data dilakukan dengan bantuan Statistical 

Product and Service Solution (SPSS) 26.0 for windows. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

 Berdasarkan hasil penelitian dan analisis data yang telah dilakukan maka 

dapat ditarik kesimpulan bahwa mahasiswa psikologi UIN Suska Riau dengan 

kepribadian neuroticism memiliki hubungan positif searah dengan perilaku 

pembelian impulsif. Hal ini berarti semakin tinggi kepribadian neuroticsm pada 

mahasiswa psikologi UIN Suska Riau maka akan semakin tinggi pula pembelian 

impulsifnya.    

B. Saran 

1. Bagi Instansi Penelitian 

 Fakultas Psikologi dapat membekali mahasiswa dalam memperkuat 

wawasan akademik tentang pembelian impulsif dan keterampilan psikologis 

praktis untuk mengelola dorongan emosional dalam kehidupan sehari-hari. 

Adapun cara yang bisa dilakukan yaitu menyelenggarakan workshop atau 

modul pelatihan tentang emotion regulation (misalnya teknik kognitif-

behavioral untuk mengenali dan menunda impuls), mindfulness, dan self-

soothing. 

2. Bagi Peneliti Selanjutnya 

 Untuk peneliti selanjutnya yang ingin melakukan penelitian serupa dapat 

meneliti dengan variabel lain seperti tampilan produk, penawaran produk, atau 

kepribadian-kepribadian yang lain dari dimensi big five personality. 
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Alat Ukur Penelitian 
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Tabulasi Data Penelitian 
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Tabulasi Data Penelitian (Pembelian Impulsif) 

No 
Y 
1 

Y 
2 

Y 
3 

Y 
4 

Y 
5 

Y 
6 

Y 
7 

Y 
8 

Y 
9 

Y 
10 

Y 
11 

Y 
12 

Y 
13 

Y 
14 

Y 
15 

Y 
16 

Y 
17 

Y 
TOTAL 

1 4 3 3 2 3 3 3 3 2 3 4 4 3 4 4 4 3 55 

2 2 2 2 3 1 1 1 1 1 2 3 2 3 2 2 2 3 33 

3 4 4 2 2 4 2 2 2 2 3 3 3 2 2 2 2 2 43 

4 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 2 3 2 2 2 3 37 

5 3 2 2 3 3 3 2 3 3 2 3 4 4 4 2 3 2 48 

6 3 3 2 3 3 2 2 2 2 3 3 2 3 3 2 3 2 43 

7 2 2 2 2 2 2 3 2 3 2 3 2 2 3 3 2 3 40 

8 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 34 

9 1 1 1 1 1 1 1 1 3 1 1 1 1 1 1 1 1 19 

10 1 4 2 2 3 2 2 2 2 2 3 2 2 1 2 2 3 37 

11 3 3 2 2 2 2 2 2 2 3 3 3 3 2 3 3 3 43 

12 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 2 2 3 37 

13 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 2 3 2 3 3 3 39 

14 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 2 3 2 3 3 3 39 

15 3 2 1 2 2 2 1 2 1 2 2 2 3 2 3 3 4 37 

16 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 2 2 2 36 

17 3 2 2 2 2 2 2 2 2 4 3 2 3 3 2 2 3 41 

18 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 2 3 3 2 2 3 38 

19 2 3 1 2 3 2 1 1 2 3 3 3 3 3 3 3 3 41 

20 2 2 1 1 2 1 1 1 1 2 2 2 2 2 2 2 4 30 

21 2 2 1 1 2 1 2 2 2 3 2 2 3 3 2 2 3 35 

22 2 2 2 2 3 2 1 2 2 2 2 2 3 2 2 2 3 36 

23 2 2 1 1 1 1 1 1 2 1 3 2 3 1 2 2 4 30 

24 2 2 2 2 3 3 2 2 2 3 3 2 3 2 3 3 4 43 

25 2 1 1 2 2 1 1 1 2 1 1 2 1 1 4 2 4 29 

26 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 2 3 2 2 2 36 

27 4 1 3 2 2 2 1 1 1 2 2 2 3 1 3 2 4 36 

28 3 3 2 2 3 3 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 47 

29 2 3 2 2 3 3 2 2 2 3 2 2 3 2 3 2 3 41 

30 2 2 1 1 1 1 3 1 2 2 1 1 1 1 1 1 2 24 

31 2 2 1 2 4 4 1 1 1 3 2 1 1 2 4 2 2 35 

32 3 4 4 4 3 3 3 4 4 3 4 4 4 3 3 3 3 59 

33 3 4 4 4 3 3 3 3 2 3 4 4 4 3 3 3 3 56 

34 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 4 3 3 4 4 55 

35 3 3 4 4 4 3 3 4 4 3 4 3 4 4 3 3 3 59 

36 3 3 3 3 3 3 3 4 4 3 4 4 3 3 3 3 3 55 

37 3 3 3 3 3 3 4 3 4 3 3 3 3 3 4 3 4 55 

38 3 3 3 3 4 4 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 57 
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39 3 3 4 4 3 3 3 4 3 3 4 3 3 4 3 3 3 56 

40 1 1 1 2 2 2 2 2 2 1 3 2 3 1 2 1 2 30 

41 4 4 3 2 1 2 1 2 1 1 4 2 4 4 3 3 4 45 

42 4 4 1 1 2 1 1 1 2 1 1 4 1 4 4 4 4 40 

43 2 3 2 2 2 2 2 2 3 1 2 3 1 3 2 3 4 39 

44 2 3 1 2 2 1 2 2 3 1 3 2 2 3 3 3 2 37 

45 2 3 1 2 2 1 2 2 3 1 3 3 2 3 3 3 2 38 

46 1 1 4 2 2 3 3 2 1 4 2 4 4 3 3 3 3 45 

47 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 3 3 3 2 2 2 37 

48 2 3 2 2 2 2 2 2 2 2 3 4 4 2 2 2 1 39 

49 2 2 2 2 2 1 2 2 2 2 4 3 3 2 2 2 2 37 

50 2 2 2 2 2 2 1 2 1 2 3 3 3 2 3 2 2 36 

51 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 3 2 2 3 2 2 37 

52 2 3 2 2 2 2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 2 2 36 

53 2 2 1 3 3 3 1 1 2 2 3 3 3 2 3 2 2 38 

54 2 3 2 3 3 3 4 3 3 4 4 3 4 3 3 2 2 51 

55 3 3 2 3 3 3 4 3 3 4 4 3 4 3 3 2 2 52 

56 3 3 2 2 2 2 2 2 1 2 4 3 2 1 1 3 2 37 

57 2 2 2 2 3 1 1 2 2 1 4 3 2 1 3 2 1 34 

58 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 50 

59 3 3 3 3 3 4 4 3 4 3 3 3 3 3 4 3 4 56 

60 4 4 3 3 4 3 3 3 2 3 3 3 3 4 4 3 3 55 

61 3 3 3 3 3 3 3 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 49 

62 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 3 3 3 4 4 4 4 54 

63 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 51 

64 2 2 4 4 4 4 4 4 4 1 2 2 2 3 3 3 3 51 

65 3 3 3 3 3 4 4 3 3 3 3 4 3 3 3 4 4 56 

66 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 51 

67 3 3 3 3 4 4 4 4 3 2 4 3 3 3 3 3 3 55 

68 3 3 3 3 4 4 3 3 3 3 4 4 4 3 3 3 3 56 

69 3 3 4 4 4 3 3 4 3 4 4 4 3 3 3 3 3 58 

70 3 3 4 4 4 3 3 3 3 3 4 3 3 3 4 4 3 57 

71 3 3 4 3 3 4 4 4 3 3 3 3 4 3 3 3 4 57 

72 3 3 3 4 4 3 3 3 4 3 3 3 4 3 4 3 3 56 

73 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 4 4 4 3 3 3 3 55 

74 3 3 3 3 4 3 3 3 4 3 3 4 3 4 4 4 3 57 

75 3 3 4 4 3 3 3 3 4 3 3 3 3 4 3 4 4 57 

76 3 3 3 3 3 3 4 4 3 4 3 3 3 3 4 3 3 55 

77 3 3 4 4 4 3 4 4 3 3 3 3 4 3 3 3 3 57 

78 3 3 3 3 3 4 4 4 3 3 4 4 3 3 3 3 3 56 

79 3 4 3 3 4 4 4 3 3 3 3 3 4 3 4 4 4 59 
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80 2 2 2 2 2 2 2 2 3 2 3 2 2 3 2 3 2 38 

81 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 4 4 1 2 2 2 3 28 

82 3 2 2 3 1 2 2 2 2 2 3 3 3 2 3 2 2 39 

83 2 2 1 2 2 2 2 1 1 4 3 2 2 2 1 1 3 33 

84 2 2 2 2 3 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 2 2 37 

85 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 3 2 2 2 1 1 3 24 

86 3 2 2 2 2 2 2 2 2 1 3 3 1 1 1 1 1 31 

87 3 3 3 3 3 3 3 3 2 3 4 3 3 3 3 3 2 50 

88 3 3 2 1 1 2 2 2 3 2 4 3 4 2 3 2 2 41 

89 3 3 2 2 2 3 2 3 2 3 4 3 3 2 3 3 2 45 

90 2 2 2 2 3 2 1 2 1 2 4 2 2 2 3 2 2 36 

91 4 4 3 3 2 3 4 4 2 2 3 3 3 3 4 4 4 55 

92 3 3 3 3 2 3 3 4 2 4 3 3 4 2 3 1 3 49 

93 2 2 2 2 3 3 2 2 2 2 2 2 3 2 2 3 2 38 

94 2 1 2 2 2 2 2 1 2 2 2 1 3 2 1 1 2 30 

95 2 1 2 2 3 3 3 3 1 2 4 3 2 3 3 2 4 43 

96 3 2 3 3 2 3 4 3 2 3 4 4 2 3 3 3 3 50 

97 3 4 2 3 4 2 1 3 2 3 4 4 4 3 3 3 4 52 

98 2 2 2 2 3 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 35 

99 3 3 1 2 3 2 2 2 1 3 2 2 2 2 2 2 3 37 

100 2 3 2 2 2 2 2 2 2 2 3 2 3 2 3 2 4 40 

101 2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 4 3 3 3 4 4 4 46 

102 2 2 2 2 3 3 2 2 2 2 3 2 3 2 3 2 3 40 

103 1 1 1 1 3 1 1 1 1 1 4 2 1 1 3 1 3 27 

104 2 2 2 2 3 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 36 

105 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 2 2 2 35 

106 2 2 2 2 2 2 2 2 3 2 2 2 3 2 2 2 2 36 

107 2 2 2 2 3 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 2 2 36 

108 3 3 2 3 2 3 2 2 2 3 4 3 3 3 2 3 3 46 

109 2 2 2 2 2 2 3 2 3 2 4 2 3 2 2 2 2 39 

110 1 3 2 2 2 2 2 2 2 1 1 1 1 1 1 1 1 26 

111 3 3 2 2 2 1 1 1 1 2 2 3 2 3 3 1 4 36 

112 2 2 1 2 3 2 3 2 3 1 2 2 3 2 2 2 2 36 

113 2 2 1 2 2 2 1 1 1 1 1 1 3 1 1 1 3 26 

114 2 3 2 2 2 2 1 1 1 3 4 3 3 3 2 3 3 40 

115 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1 3 2 2 2 1 1 3 33 

116 3 3 1 1 2 2 1 2 2 2 4 2 3 3 2 3 3 39 

117 2 2 1 3 2 2 2 2 2 1 2 2 3 2 2 4 3 37 

118 2 2 1 1 2 2 1 1 2 1 1 2 1 2 4 3 4 32 

119 3 2 2 2 3 3 1 2 1 2 3 2 4 2 2 2 3 39 

120 3 3 2 2 3 2 1 2 1 2 4 2 3 3 2 1 4 40 
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121 1 3 1 2 3 1 2 1 1 2 3 2 2 2 2 2 3 33 

122 2 1 1 2 2 2 1 2 1 1 3 1 3 2 1 2 3 30 

123 3 3 2 3 3 1 2 2 4 3 3 2 4 2 3 1 2 43 

124 3 3 2 2 2 3 2 2 2 3 3 2 3 2 2 2 3 41 

125 3 3 2 3 3 3 2 2 2 3 2 2 2 2 2 3 3 42 

126 3 3 3 1 3 3 1 3 1 4 4 3 4 4 3 3 4 50 

127 2 2 2 2 3 2 3 2 2 3 2 3 3 2 2 2 2 39 

128 1 1 1 1 2 1 1 1 1 2 2 1 3 2 2 1 3 26 

129 2 3 1 2 3 2 3 2 1 2 4 2 3 2 2 3 3 40 

130 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 2 3 2 3 2 2 37 

131 1 1 1 2 3 2 1 1 1 2 1 1 2 2 1 2 2 26 

132 2 2 1 2 2 3 3 2 2 2 2 1 2 2 2 3 4 37 

133 1 1 1 2 2 2 2 1 3 1 2 1 2 2 2 1 2 28 

134 1 3 1 2 3 2 3 2 2 1 1 1 1 1 1 1 3 29 

135 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 2 2 3 1 1 1 3 23 

136 3 2 2 3 2 2 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 44 

137 2 2 1 1 2 2 1 2 2 2 3 2 3 3 3 2 2 35 

138 3 3 3 3 3 3 2 3 2 3 3 3 3 3 2 2 3 47 

139 2 2 1 2 3 2 1 1 1 3 2 2 3 2 1 1 4 33 

140 3 3 2 3 3 3 3 2 2 3 2 2 2 2 2 2 2 41 

141 3 3 3 3 3 2 1 2 1 2 3 2 2 3 4 2 3 42 

142 1 2 1 1 1 1 1 1 1 3 1 1 1 1 3 1 3 24 

143 3 3 2 2 3 2 1 2 1 2 2 2 2 2 2 2 4 37 

144 2 2 1 3 2 2 2 1 2 2 2 1 3 2 1 2 2 32 

145 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 2 2 3 3 2 3 38 

146 1 2 1 2 3 2 1 2 2 2 2 1 2 2 2 3 3 33 

147 3 3 1 2 2 2 1 2 2 2 4 2 3 4 2 3 3 41 

148 2 2 1 2 3 2 2 2 2 2 3 3 3 2 3 2 3 39 

149 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 34 

150 2 3 3 1 3 3 1 2 1 3 4 3 4 4 4 2 4 47 

151 1 1 1 1 3 1 1 1 1 1 3 1 3 3 3 2 3 30 

152 4 4 2 2 2 1 2 2 1 1 3 2 4 4 2 1 4 41 

153 4 4 2 2 2 3 2 2 2 3 4 3 4 4 3 3 4 51 

154 2 2 2 2 2 2 3 2 2 2 3 2 3 2 3 2 3 39 

155 2 3 2 1 3 1 1 2 2 3 4 3 4 4 2 3 3 43 

156 1 1 2 2 2 2 2 2 2 2 3 1 4 2 2 2 3 35 

157 1 1 1 1 1 1 2 1 1 1 1 2 1 3 2 1 3 24 

158 2 2 2 2 3 2 2 1 1 3 3 2 2 3 3 3 3 39 

159 3 3 2 2 3 3 3 3 2 3 3 2 2 2 3 2 4 45 

160 2 2 2 2 3 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 3 35 

161 2 2 2 2 3 2 1 2 1 3 3 2 3 2 2 2 3 37 
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162 3 3 2 1 2 2 2 2 2 2 3 2 3 2 2 2 3 38 

163 2 2 1 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 2 2 33 

164 3 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 3 3 3 2 2 3 40 

165 2 2 1 1 3 3 1 2 2 2 2 2 3 2 2 2 3 35 

166 2 2 1 1 4 2 2 2 3 2 2 2 2 2 2 2 2 35 

167 2 3 3 3 2 3 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 48 

168 2 2 3 2 2 3 2 2 2 2 3 3 3 4 2 3 3 43 

169 2 2 1 1 3 1 1 1 1 1 2 2 2 2 2 1 3 28 

170 1 2 2 2 2 2 1 1 1 2 3 2 3 2 2 2 3 33 

171 2 2 1 1 2 2 1 1 2 2 2 2 3 3 2 2 3 33 

172 2 2 1 1 3 2 1 1 1 2 2 2 2 2 2 2 2 30 

173 2 2 1 1 4 1 2 1 2 2 3 2 3 2 3 2 3 36 

174 2 2 1 2 3 1 1 1 1 1 2 2 2 2 2 2 3 30 

175 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 3 3 53 

176 4 4 3 3 3 4 4 3 3 3 3 3 4 4 4 3 3 58 

177 2 2 2 2 3 1 1 1 1 2 2 1 1 2 2 2 2 29 

178 2 2 2 2 4 2 2 2 2 3 2 2 2 1 2 1 2 35 

179 3 3 2 2 3 2 1 2 1 2 2 2 3 2 3 2 3 38 

180 2 2 2 2 3 2 3 2 3 2 3 2 2 2 2 2 3 39 

181 2 1 1 1 3 2 1 1 1 2 2 2 3 3 2 2 3 32 

182 2 2 1 2 3 1 2 2 2 1 2 2 2 1 2 2 3 32 

183 3 3 2 2 3 2 4 2 3 2 3 3 2 3 2 3 3 45 

184 3 2 1 1 2 2 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 4 42 

185 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 2 2 1 4 22 

186 3 3 2 2 2 2 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 44 

187 2 2 2 2 3 2 1 1 1 2 2 2 2 2 2 4 2 34 

188 2 2 2 2 2 2 3 2 3 2 2 2 2 2 2 2 3 37 

189 2 2 1 1 1 2 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 3 31 

190 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 2 3 3 2 2 3 38 

191 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 4 3 4 4 4 3 4 57 

192 3 3 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 37 

193 3 3 3 4 3 4 4 4 3 3 4 4 3 3 3 4 3 58 

194 3 3 1 2 3 3 1 3 1 3 3 2 2 3 4 3 3 43 

195 2 2 1 2 3 1 3 1 2 1 1 1 1 1 1 1 1 25 

196 3 3 3 3 4 4 3 3 3 3 3 4 3 3 3 4 3 55 

197 4 3 4 3 2 4 4 3 3 3 3 3 3 4 4 3 4 57 

198 3 3 4 3 2 3 4 4 3 2 2 2 1 3 2 2 2 45 

199 4 4 1 3 4 4 4 3 3 3 4 4 3 3 3 3 3 56 

200 2 1 3 2 3 3 3 3 2 2 2 2 2 2 2 2 3 39 

201 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 3 2 3 2 2 3 3 37 

202 2 2 2 3 3 3 4 4 3 3 4 3 4 3 3 4 4 54 
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203 2 2 3 3 2 2 4 2 2 2 2 3 4 4 2 3 3 45 

204 2 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 3 1 1 1 1 2 22 

205 2 1 1 2 2 1 1 1 1 1 3 2 4 3 3 2 4 34 

206 4 4 1 2 4 1 2 1 1 2 3 4 3 4 2 3 4 45 

207 2 2 2 2 2 2 3 1 2 2 2 2 2 2 2 3 3 36 

208 3 2 3 3 2 3 1 3 4 2 2 1 3 1 2 1 3 39 

209 4 2 1 1 2 1 2 1 1 2 1 2 1 2 2 2 4 31 

210 2 2 1 1 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 32 

211 3 3 1 1 2 4 4 3 3 2 3 4 4 4 4 3 3 51 

212 3 2 1 4 4 3 3 3 4 1 2 2 4 3 3 3 3 48 

213 2 2 1 1 1 1 2 2 2 2 2 2 3 2 3 2 2 32 

214 2 2 2 2 2 3 2 2 2 3 2 2 2 2 2 2 3 37 

215 2 1 1 2 2 2 1 2 1 2 2 2 2 2 3 2 3 32 

216 3 2 3 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 49 

217 2 2 2 2 3 2 2 1 1 2 2 2 2 2 3 2 3 35 

218 1 1 1 1 3 2 1 1 1 4 3 2 3 4 3 2 3 36 

219 2 2 2 3 3 2 2 3 3 2 2 2 2 2 2 3 2 39 

220 2 3 3 3 3 3 3 3 3 2 2 2 2 2 2 2 2 42 

221 3 3 3 2 2 3 3 3 2 3 3 4 3 4 3 3 3 50 

222 2 2 1 2 1 2 1 2 2 2 2 2 3 2 2 2 3 33 

223 2 2 2 2 3 2 1 2 1 1 2 2 2 3 3 2 3 35 

224 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 2 2 3 36 

225 2 2 1 1 3 3 1 1 1 1 1 1 4 1 1 1 4 29 

226 3 2 1 2 3 1 3 1 3 3 4 2 2 2 2 2 2 38 

227 2 1 1 1 2 2 2 1 1 1 1 1 3 2 2 2 2 27 

228 2 2 3 1 1 1 1 1 4 4 3 4 3 1 3 4 2 40 

229 2 1 1 1 3 1 2 1 2 1 4 2 3 3 4 1 3 35 

230 2 2 2 2 2 1 2 1 1 1 2 1 2 2 2 2 3 30 

231 3 2 2 3 2 2 2 2 2 2 3 3 3 3 2 2 3 41 

232 4 3 3 3 3 3 2 3 2 2 3 3 3 2 2 2 4 47 

233 2 2 2 2 2 2 2 1 1 2 3 2 2 2 2 2 2 33 

234 3 2 2 1 2 2 1 2 1 3 4 4 4 4 3 3 3 44 

235 4 4 2 1 1 2 1 2 1 2 3 3 3 3 3 3 3 41 

236 2 2 1 1 2 2 2 1 3 2 3 2 2 3 2 2 4 36 

237 3 3 2 1 1 1 1 1 1 4 3 3 3 3 4 3 3 40 

238 4 4 2 4 4 1 3 3 3 1 2 1 2 3 3 3 3 46 

239 4 4 2 4 4 3 2 1 2 3 4 3 3 2 1 1 2 45 

240 2 1 2 2 3 1 2 1 2 1 2 2 2 2 2 1 2 30 

241 1 2 1 1 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 30 

242 1 1 2 2 2 2 1 2 1 2 3 1 2 1 1 2 4 30 

243 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 34 
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244 2 3 2 2 3 2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 2 3 38 

245 2 2 1 1 1 1 1 1 2 1 1 2 1 2 1 1 1 22 

246 3 3 1 2 3 1 2 1 1 2 2 2 2 2 2 2 2 33 

247 2 1 2 2 3 3 1 1 1 3 2 2 2 2 3 2 4 36 

248 1 1 1 2 2 1 2 2 2 2 3 2 2 3 3 3 4 36 

249 3 3 2 2 2 1 1 1 2 2 2 2 2 2 2 3 3 35 

250 2 1 2 2 3 1 1 2 2 3 2 3 3 3 2 2 3 37 

251 2 2 1 1 2 1 2 1 2 2 2 1 1 2 2 1 1 26 

252 2 2 2 2 2 2 1 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 32 

253 2 1 2 1 2 2 2 2 2 2 3 2 3 2 2 2 3 35 

254 3 3 2 2 2 3 2 3 2 3 3 3 3 3 2 3 4 46 

255 2 3 1 2 2 3 2 2 2 2 3 3 2 2 3 3 4 41 

256 2 2 1 1 2 1 2 2 2 1 3 3 3 3 2 3 4 37 

257 3 2 1 1 2 2 1 2 1 2 3 2 2 2 3 2 3 34 

258 2 1 1 2 2 1 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 30 

259 3 3 2 3 2 3 2 2 2 3 3 2 3 2 2 3 3 43 

260 3 2 1 1 2 1 1 2 1 2 3 3 3 3 4 3 3 38 

261 2 2 1 1 1 1 1 1 1 2 2 2 2 2 2 2 3 28 

262 3 2 2 2 2 2 1 1 2 3 3 3 3 3 3 3 3 41 

263 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 33 

264 1 1 1 1 1 2 1 1 1 1 2 2 2 2 4 2 4 29 

265 3 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 2 2 1 1 1 2 22 

266 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 34 

267 4 4 1 1 1 1 1 1 1 4 4 4 4 4 4 2 4 45 

268 3 3 2 1 2 1 2 1 2 2 2 2 2 2 3 1 3 34 

269 2 3 2 3 3 3 2 3 2 2 2 2 3 2 2 2 3 41 

270 2 2 1 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1 2 31 

271 2 2 1 2 2 2 1 1 1 3 4 2 2 2 2 2 4 35 

272 2 3 2 2 2 3 2 2 2 2 2 2 3 3 2 2 3 39 

273 2 2 2 2 2 2 1 2 1 2 3 2 3 2 2 2 3 35 

274 3 2 2 2 3 2 1 1 2 3 3 2 3 4 2 3 2 40 

275 2 2 2 2 3 1 3 2 3 3 2 2 3 2 3 2 3 40 

276 2 3 1 1 2 2 1 2 2 2 4 3 3 3 3 2 3 39 

277 2 2 1 3 3 3 1 2 1 2 2 2 3 2 2 3 3 37 

278 1 1 1 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 30 

279 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 2 3 2 2 2 3 37 

280 2 1 1 2 2 1 1 2 2 2 1 1 2 2 2 1 3 28 

281 2 1 1 1 1 1 1 1 2 1 2 2 2 2 3 2 4 29 

282 4 3 1 2 3 2 1 2 1 3 4 4 4 3 2 3 4 46 

283 3 3 1 1 2 1 1 1 1 4 4 3 4 4 3 3 4 43 

284 2 2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 36 
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285 4 3 1 2 2 2 2 2 2 3 3 3 3 3 3 2 4 44 

286 1 3 2 2 4 1 2 2 2 1 1 2 3 1 1 1 2 31 

287 3 2 1 1 1 1 1 1 1 3 3 3 4 4 4 3 4 40 

288 2 2 1 2 3 2 2 2 2 2 3 2 3 1 2 2 2 35 

289 2 3 2 1 2 1 1 1 2 2 2 2 2 2 2 2 3 32 

290 2 2 1 1 2 1 2 1 2 2 3 2 3 2 3 2 2 33 

291 3 3 2 2 3 1 1 2 2 2 2 3 2 3 2 2 3 38 

292 3 2 1 1 1 2 1 1 1 1 3 3 4 4 4 3 4 39 

293 2 3 2 2 2 3 1 2 2 3 3 2 3 2 4 2 3 41 

294 2 2 1 2 3 2 1 2 1 2 4 3 4 3 2 3 3 40 

295 2 2 1 2 2 3 2 2 3 2 2 2 2 2 2 3 3 37 

296 3 4 2 3 3 2 1 2 2 2 3 3 3 2 2 3 3 43 

297 2 2 1 2 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 2 2 3 36 

298 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 2 2 1 1 2 20 

299 2 2 1 1 2 1 1 1 1 2 3 3 2 3 3 3 3 34 

300 4 4 1 2 4 2 1 1 1 1 3 2 4 2 2 3 2 39 

301 2 2 1 1 1 1 1 2 2 2 2 2 3 2 3 3 4 34 

302 2 3 1 1 2 2 2 2 2 2 4 2 2 3 2 2 3 37 

303 2 2 2 2 2 1 1 2 1 2 3 2 2 3 2 2 2 33 

304 2 2 1 1 1 2 1 1 1 3 4 4 4 4 2 3 4 40 

305 3 2 2 1 3 2 2 2 3 2 3 2 3 3 2 3 3 41 

306 2 1 1 1 1 1 2 1 1 2 2 2 2 2 2 1 3 27 

307 2 3 2 2 2 1 1 2 2 2 3 2 3 2 2 2 3 36 

308 3 2 2 3 2 2 2 2 2 2 3 3 3 3 2 2 3 41 

309 2 2 2 2 2 2 2 1 1 2 3 2 2 2 2 2 2 33 

310 2 2 1 1 2 2 2 1 3 2 3 2 2 3 2 2 4 36 

311 3 2 3 3 3 2 2 2 2 3 3 4 3 3 3 4 4 49 

312 2 2 1 2 3 1 1 1 1 1 2 2 2 2 2 2 3 30 

313 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 3 3 53 

314 4 4 3 3 3 4 4 3 3 3 3 3 4 4 4 3 3 58 

315 2 2 2 2 3 1 1 1 1 2 2 1 1 2 2 2 2 29 

316 2 2 2 2 4 2 2 2 2 3 2 2 2 1 2 1 2 35 

317 3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 4 3 4 4 4 3 4 57 

318 3 3 3 4 3 4 4 4 3 3 4 4 3 3 3 4 3 58 

319 3 3 3 3 4 4 3 3 3 3 3 4 3 3 3 4 3 55 

320 4 3 4 3 2 4 4 3 3 3 3 3 3 4 4 3 4 57 

321 3 3 4 3 2 3 4 4 3 2 2 2 1 3 2 2 2 45 

322 4 4 1 3 4 4 4 3 3 3 4 4 3 3 3 3 3 56 

323 2 1 3 2 3 3 3 3 2 2 2 2 2 2 2 2 3 39 

324 2 2 2 3 3 3 4 4 3 3 4 3 4 3 3 4 4 54 

325 2 2 3 3 2 2 4 2 2 2 2 3 4 4 2 3 3 45 
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326 2 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 3 1 1 1 1 2 22 

327 3 3 1 1 2 4 4 3 3 2 3 4 4 4 4 3 3 51 

328 3 2 1 4 4 3 3 3 4 1 2 2 4 3 3 3 3 48 

329 3 2 3 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 49 

330 2 3 3 3 3 3 3 3 3 2 2 2 2 2 2 2 2 42 

331 3 3 3 2 2 3 3 3 2 3 3 4 3 4 3 3 3 50 
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Tabulasi Data Penelitian Kepribdian Bi-Five (Neuroticism) 

No X4 X9 X14 X17 X20 X TOTAL 

1 2 2 2 2 3 11 

2 3 3 3 4 4 17 

3 3 3 4 4 4 18 

4 3 3 3 3 2 14 

5 4 4 4 4 4 20 

6 3 4 4 4 3 18 

7 3 3 3 3 3 15 

8 3 3 2 2 3 13 

9 4 4 4 4 4 20 

10 4 3 3 3 3 16 

11 2 3 3 3 3 14 

12 3 3 3 3 3 15 

13 2 2 3 3 3 13 

14 2 2 3 3 3 13 

15 3 3 4 3 3 16 

16 3 3 4 4 3 17 

17 3 3 3 3 3 15 

18 3 3 3 3 3 15 

19 3 3 3 3 3 15 

20 4 4 4 4 3 19 

21 3 3 3 3 3 15 

22 3 2 3 3 3 14 

23 4 4 4 4 3 19 

24 3 2 2 2 2 11 

25 2 4 3 4 2 15 

26 3 3 3 3 2 14 

27 2 3 3 3 2 13 

28 3 3 4 4 2 16 

29 3 3 3 3 3 15 

30 3 4 2 2 2 13 

31 2 3 4 4 4 17 

32 4 4 4 4 3 19 

33 4 4 4 4 4 20 

34 4 4 4 4 4 20 

35 4 3 3 4 4 18 

36 4 4 4 4 4 20 

37 4 4 4 3 3 18 

38 4 3 3 4 3 17 

39 3 4 3 4 4 18 
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40 4 4 4 3 3 18 

41 2 1 2 4 3 12 

42 3 3 3 3 4 16 

43 3 3 3 4 3 16 

44 3 3 2 1 3 12 

45 3 3 2 1 3 12 

46 2 1 3 2 2 10 

47 3 3 3 3 3 15 

48 2 2 1 1 2 8 

49 3 4 3 3 3 16 

50 2 2 3 3 3 13 

51 3 3 3 3 3 15 

52 2 2 3 3 2 12 

53 2 3 3 3 3 14 

54 3 3 3 3 3 15 

55 3 3 3 3 3 15 

56 3 2 3 3 2 13 

57 4 4 4 3 4 19 

58 3 4 4 4 4 19 

59 4 4 4 4 4 20 

60 4 4 4 4 4 20 

61 3 3 3 3 3 15 

62 3 4 4 4 4 19 

63 4 4 4 4 4 20 

64 4 4 4 4 4 20 

65 4 4 4 4 4 20 

66 4 4 4 4 4 20 

67 3 2 2 2 3 12 

68 3 3 3 3 3 15 

69 3 3 4 4 2 16 

70 2 2 4 4 3 15 

71 4 4 4 4 2 18 

72 4 2 4 4 4 18 

73 4 4 4 4 4 20 

74 4 4 4 4 4 20 

75 4 4 4 3 3 18 

76 4 4 4 4 4 20 

77 4 4 4 4 4 20 

78 4 4 4 4 4 20 

79 1 1 1 1 1 5 

80 3 3 2 3 3 14 
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81 3 3 3 3 3 15 

82 3 3 3 3 3 15 

83 3 3 2 3 3 14 

84 2 2 2 2 3 11 

85 3 3 2 3 3 14 

86 3 3 3 3 3 15 

87 2 1 2 3 3 11 

88 3 4 3 4 4 18 

89 3 1 2 2 2 10 

90 1 1 2 2 3 9 

91 1 2 4 4 2 13 

92 2 2 4 4 3 15 

93 3 3 3 3 3 15 

94 3 3 2 2 2 12 

95 4 4 3 3 4 18 

96 2 2 3 3 3 13 

97 4 4 4 4 4 20 

98 4 4 3 4 2 17 

99 2 2 2 2 3 11 

100 4 4 2 2 3 15 

101 3 3 3 3 3 15 

102 3 3 3 3 3 15 

103 4 4 2 2 3 15 

104 3 3 3 3 3 15 

105 3 3 3 3 3 15 

106 3 3 2 2 2 12 

107 2 3 2 2 2 11 

108 3 3 3 2 3 14 

109 3 3 3 3 3 15 

110 1 2 3 3 2 11 

111 3 3 3 3 2 14 

112 3 2 1 2 2 10 

113 4 4 4 4 4 20 

114 3 4 4 4 4 19 

115 2 2 2 2 3 11 

116 2 2 2 3 2 11 

117 4 4 4 4 4 20 

118 3 4 3 3 3 16 

119 3 4 2 2 3 14 

120 3 4 3 3 4 17 

121 3 3 3 3 3 15 
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122 4 3 3 4 4 18 

123 4 4 3 3 4 18 

124 2 2 4 4 4 16 

125 3 2 2 2 2 11 

126 3 3 3 3 3 15 

127 3 3 3 3 3 15 

128 2 2 3 3 2 12 

129 1 4 4 2 3 14 

130 3 3 4 3 3 16 

131 3 3 3 4 4 17 

132 2 2 3 3 2 12 

133 3 3 3 3 1 13 

134 3 1 3 3 3 13 

135 4 4 4 4 4 20 

136 3 3 4 3 3 16 

137 3 3 2 2 3 13 

138 2 3 3 3 3 14 

139 3 3 3 3 4 16 

140 3 3 3 3 3 15 

141 4 4 3 3 4 18 

142 2 2 2 2 3 11 

143 3 2 2 2 3 12 

144 2 2 2 2 3 11 

145 3 4 4 4 3 18 

146 2 3 3 3 3 14 

147 4 4 3 4 4 19 

148 3 4 3 2 3 15 

149 2 3 2 2 2 11 

150 4 4 4 4 4 20 

151 4 4 4 2 4 18 

152 3 4 4 4 3 18 

153 4 4 4 4 3 19 

154 4 3 4 2 3 16 

155 3 3 4 4 3 17 

156 3 4 4 4 2 17 

157 1 2 3 3 4 13 

158 3 3 3 2 2 13 

159 3 4 4 4 2 17 

160 2 3 3 3 2 13 

161 3 3 3 3 3 15 

162 3 4 4 3 4 18 
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163 2 3 3 3 3 14 

164 1 3 2 1 1 8 

165 3 4 3 3 2 15 

166 3 3 2 2 2 12 

167 3 3 3 3 3 15 

168 2 2 2 3 2 11 

169 1 2 3 3 3 12 

170 3 4 3 3 3 16 

171 3 4 4 4 3 18 

172 2 3 2 2 2 11 

173 3 4 3 3 3 16 

174 2 3 3 3 2 13 

175 2 3 3 3 3 14 

176 3 3 4 3 3 16 

177 2 3 2 2 2 11 

178 3 2 3 3 2 13 

179 3 4 3 3 3 16 

180 3 3 2 2 2 12 

181 2 3 4 2 1 12 

182 2 3 3 3 1 12 

183 2 3 3 3 3 14 

184 3 4 4 4 4 19 

185 2 3 2 2 2 11 

186 3 3 3 3 3 15 

187 1 2 3 3 4 13 

188 2 2 3 3 3 13 

189 4 4 3 3 3 17 

190 2 3 3 3 3 14 

191 3 4 4 4 4 19 

192 2 2 2 2 3 11 

193 3 4 4 4 4 19 

194 2 4 2 2 2 12 

195 3 3 1 1 2 10 

196 3 4 3 4 3 17 

197 3 4 3 4 3 17 

198 3 3 4 4 4 18 

199 4 4 3 2 4 17 

200 3 4 4 3 3 17 

201 3 3 3 3 2 14 

202 2 2 2 2 3 11 

203 1 2 2 3 2 10 
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204 4 4 1 4 3 16 

205 4 4 4 4 3 19 

206 4 4 4 4 4 20 

207 2 2 3 2 3 12 

208 4 3 2 3 3 15 

209 3 3 2 2 2 12 

210 2 2 2 2 2 10 

211 3 3 3 3 4 16 

212 4 4 4 3 3 18 

213 3 4 4 3 3 17 

214 4 4 3 3 2 16 

215 3 4 2 3 3 15 

216 4 3 4 3 3 17 

217 2 3 3 3 2 13 

218 3 4 2 3 4 16 

219 2 2 3 2 3 12 

220 3 3 3 3 3 15 

221 3 3 3 3 3 15 

222 2 2 2 1 2 9 

223 4 4 4 4 3 19 

224 3 3 3 3 3 15 

225 3 4 4 4 2 17 

226 4 4 4 4 4 20 

227 3 3 4 3 3 16 

228 4 1 4 4 4 17 

229 4 4 4 4 4 20 

230 3 3 2 3 3 14 

231 2 3 3 3 2 13 

232 2 4 4 4 3 17 

233 3 3 3 3 2 14 

234 2 3 3 3 3 14 

235 4 4 4 4 4 20 

236 3 4 4 2 2 15 

237 3 3 3 3 3 15 

238 1 4 2 2 2 11 

239 4 3 3 3 3 16 

240 2 3 2 2 3 12 

241 3 3 3 3 2 14 

242 2 3 4 4 3 16 

243 2 3 3 3 3 14 

244 3 3 3 4 3 16 
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245 1 2 1 1 2 7 

246 2 3 3 3 3 14 

247 4 4 4 4 4 20 

248 3 3 2 3 3 14 

249 3 2 3 4 2 14 

250 3 2 4 4 4 17 

251 2 3 3 2 2 12 

252 3 4 3 3 2 15 

253 3 4 3 3 3 16 

254 2 4 4 4 4 18 

255 4 3 4 3 4 18 

256 2 2 3 3 3 13 

257 3 3 3 3 3 15 

258 3 3 3 2 2 13 

259 3 4 4 4 3 18 

260 3 3 3 3 3 15 

261 2 3 2 2 3 12 

262 3 3 3 3 2 14 

263 3 3 3 3 3 15 

264 2 2 2 2 2 10 

265 2 4 3 3 2 14 

266 2 2 2 2 2 10 

267 4 4 4 4 4 20 

268 2 3 2 2 3 12 

269 2 2 3 3 3 13 

270 3 4 3 3 3 16 

271 2 2 2 2 2 10 

272 3 3 3 3 2 14 

273 3 3 4 3 3 16 

274 3 3 3 3 2 14 

275 2 3 2 2 2 11 

276 2 4 4 4 2 16 

277 3 4 3 4 3 17 

278 2 2 3 2 2 11 

279 3 2 3 3 3 14 

280 3 2 2 3 2 12 

281 3 4 4 3 4 18 

282 3 4 3 3 2 15 

283 3 4 3 4 4 18 

284 3 3 3 3 3 15 

285 3 3 3 3 3 15 
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286 1 2 3 2 1 9 

287 3 3 4 4 3 17 

288 3 3 3 3 4 16 

289 3 3 3 3 3 15 

290 3 4 3 3 3 16 

291 3 2 3 3 3 14 

292 3 4 4 3 2 16 

293 4 4 4 4 4 20 

294 3 3 3 4 3 16 

295 3 3 3 4 3 16 

296 3 3 4 4 4 18 

297 2 3 2 2 2 11 

298 3 3 3 3 2 14 

299 2 3 3 3 3 14 

300 2 4 4 4 3 17 

301 2 4 3 3 4 16 

302 3 2 2 4 4 15 

303 3 3 3 3 3 15 

304 2 4 3 3 3 15 

305 3 3 4 4 2 16 

306 4 3 4 4 4 19 

307 3 3 3 3 3 15 

308 3 3 3 3 3 15 

309 3 2 4 2 4 15 

310 4 2 4 4 3 17 

311 3 2 4 2 4 15 

312 4 3 4 2 3 16 

313 3 2 3 2 2 12 

314 3 2 3 3 3 14 

315 4 3 3 2 4 16 

316 3 3 3 3 3 15 

317 3 1 4 3 4 15 

318 3 3 3 3 2 14 

319 3 2 4 2 4 15 

320 3 2 3 2 4 14 

321 3 2 3 2 3 13 

322 3 2 4 2 4 15 

323 2 2 3 2 4 13 

324 4 2 3 1 2 12 

325 3 1 4 1 4 13 

326 4 4 4 2 3 17 
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327 3 1 4 1 3 12 

328 3 4 4 3 4 18 

329 3 3 3 3 2 14 

330 3 3 4 1 3 14 

331 4 3 4 2 4 17 
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