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ABSTRAK 

Dinda Septiana, (2025) : Pengaruh Media Sosial dan Efikasi Diri Terhadap 

Perilaku Konsumsi Irasional Mahasiswa 

Pendidikan Ekonomi Universitas Islam Negeri 

Sultan Syarif Kasim Riau. 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui adanya pengaruh media sosial dan efikasi 

diri terhadap perilaku konsumsi irasional. Jenis penelitian ini merupakan penelitian 

dengan pendekatan kuantitatif. Subjek dari penelitian ini adalah mahasiswa aktif 

program Pendidikan Ekonomi Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau 

tahun ajaran 2024/2025. Objek penelitian ini adalah Pengaruh Media Sosial dan 

Efikasi Diri Terhadap Perilaku Konsumsi Irasional. Jumlah sampel dalam penelitian 

ini adalah 169 orang di ambil dengan teknik purposive random sampling. Teknik 

analisis menggunakan regresi linier berganda. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

media sosial berpengaruh terhadap perilaku konsumsi irasonal sebesar 69.0%, dan 

efikasi diri  terhadap perilaku konsumsi irasional sebesar 42,2%. Sementara itu 

secara simultan media sosial dan efikasi juga mempengaruhi perilaku konsumsi 

irasional dengan besar pengaruh 73,4%. 

 

Kata Kunci: Media Sosial, Efikasi Diri, Perilaku Konsumsi Irasional 
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ABSTRACT 

Dinda Septiana (2025): The Influence of Social Media and Self-Efficacy 

toward Irrational Consumption Behavior of Economic 

Education Students at State Islamic University of 

Sultan Syarif Kasim Riau 

This research aimed at finding out the influence of social media and self-efficacy 

toward irrational consumption behavior of Economic Education students.  

Quantitative approach was used in this research.  The subjects of this research were 

active students of Economic Education program at State Islamic University of 

Sultan Syarif Kasim Riau in the Academic Year of 2024/2025.  The object was the 

influence of social media and self-efficacy toward irrational consumption behavior.  

The samples in this research were 169 students selected by using purposive random 

sampling technique.  Multiple linear regression was the analysis technique.  The 

research findings showed that social media influenced irrational consumption 

behavior 69.0%, and self-efficacy toward irrational consumption behavior was 

42.2%.  Meanwhile, simultaneously social media and efficacy also influenced 

irrational consumption behavior with the influence 73.4%. 

Keywords: Social Media, Self-Efficacy, Irrational Consumption Behavior 
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 ملخص 
( الذاتية على  ٢٠٢٥ديندا سيبتيانا،  التواصل الاجتماعي والكفاءة  (: تأثير وسائل 

تعليم   قسم  طلاب  لدى  العقلاني  غير  الاستهلاك  سلوك 
 الإسلامية الحكوميةالاقتصاد في جامعة سلطان شريف قاسم  

 رياو 

يهدف هذا البحث إلى معرفة مدى تأثير وسائل التواصل الاجتماعي والكفاءة الذاتية على 
سلوك الاستهلاك غير العقلاني لدى طلاب تعليم الاقتصاد. نوع هذا البحث هو بحث 

ال موضوع  أما  النشطون في  بحث  ذو نهج كمي.  الطلاب  الاقتصاد في قسم  فهم  تعليم 
. ٢٠٢٤/٢٠٢٥جامعة سلطان شريف قاسم الإسلامية الحكومية رياو للسنة الدراسية  

سلوك  على  الذاتية  والكفاءة  الاجتماعي  التواصل  وسائل  تأثير  هو  البحث  وموضوع 
العقلاني غير  البحث    .الاستهلاك  هذا  في  العينة  عدد  اختيارهم    ١٠٠بلغ  تم  طالب 

دار الخطي المتعدد.  باستخدام تقنية العينة الهادفة. أما تحليل البيانات فاستخدم تقنية الانح
تؤثر على سلوك الاستهلاك غير   التواصل الاجتماعي  البحث أن وسائل  نتائج  أظهرت 

 مشترك، وبشكل. ٪٤٥،١ بنسبة الذاتية الكفاءة تؤثر حين في ٪،٧٢،٤العقلاني بنسبة 
  العقلاني   غير  الاستهلاك  سلوك  على  الذاتية  والكفاءة  الاجتماعي  التواصل  وسائل  تؤثر

 .٪ ٧٦،٨ بلغت تأثير بنسبة

وسائل التواصل الاجتماعي، الكفاءة الذاتية، سلوك الاستهلاك   الأساسية:الكلمات  
  غير العقلاني
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Perkembangan teknologi telah membawa perubahan besar dalam 

berbagai aspek kehidupan, termasuk dalam kehidupan mahasiswa. Lahirnya 

media sosial menjadikan pola perilaku mahasiswa ikut berubah, termasuk 

dalam budaya, etika, norma, hingga perilaku konsumsi. Saat ini, media 

sosial telah digunakan oleh berbagai kalangan, termasuk mahasiswa. Media 

sosial menjadi sarana yang mudah diakses untuk memperoleh dan 

menyebarkan informasi. 1  Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh 

Faisal, yang mengutip data Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia 

(APJII), sekitar 95% dari populasi mahasiswa di Indonesia aktif 

menggunakan media sosial. 2  Rata-rata mereka mengakses media sosial 

lebih dari lima jam perhari.3 

Namun, meskipun memiliki banyak manfaat, penggunaan media 

sosial secara intensif dapat berdampak negatif, terutama dalam perilaku 

konsumsi yang bersifat irasional.4 Suyanti dkk menyatakan bahwa media 

 
1  Hermila A., Sri Ayu Ashari, Rahmat Taufik R.L Bau, dan Sitti Suhada, “Eksplorasi 

Intensitas Penggunaan Sosial Media (Studi Deskriptif pada Mahasiswa Teknik Informatika UNG),” 

INVERTED: Journal of Information Technology Education 3, no. 2 (2023): Hlm 167. 
2 Muhammad Faisal, “Pengaruh Media Sosial terhadap Perilaku Konsumtif Mahasiswa di 

Pontianak,” Journal on Education 7, no. 1 (2024): Hlm6256 
3  Hendra Riofita dan Waldana Dimasadra, Strengthening Social Media Capabilities to 

Improve Private Islamic Higher Education Marketing Performance, Asian Journal of Islamic 

Management (AJIM), Vol. 4, No. 2 (2022): Hlm 113 
4 Riki Khrishananto, Muhammad Ali Adriansyah, Pengaruh Intensitas Penggunaan Media 

Sosial Intagram dan Konformitas Tehadap Perilaku Konsumtif di Kalangan Generasi Z. Vol. 9, No 

2 (2021). Hal. 325 
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sosial berpengaruh terhadap perilaku konsumsi irasional.5 Mahasiswa yang 

sering menyaksikan konten promosi di media sosial cenderung terdorong 

untuk mengikuti tren dan membeli produk secara impulsif tanpa 

pertimbangan yang matang. Pembelian ini sering kali dilakukan bukan 

karena keinginan bukan kebutuhan, tetapi demi kesenangan yang pada 

akhirnya dapat mendorong perilaku Konsumsi irasional. 6  Tindakan 

irasional ini secara ekonomis melahirkan sifat boros dan ketidakefisienan 

biaya.  Penelitian yang dilakukan oleh Glorya menunjukkan sebanyak 80% 

responden mengindikasikan bahwa aktivitas menjelajah media sosial 

memengaruhi perilaku konsumsi mereka7. Penelitian yang dilakukan oleh 

Eunike dkk juga mengindikasi bahwa media sosial merupakan saluran yang 

dapat memengaruhi perilaku konsumsi irasional. 8  

Meskipun demikian, beberapa penelitian seperti Khrishananto dan 

Adriansyah memberikan beberapa saran untuk mengurangi pengaruh media 

sosial terhadap perilaku konsumsi irasonal mahasiswa, seperti: (1) 

membatasi menonton konten promosi, (2) mengurangi durasi penggunaan 

media sosial. 9  Sehingga perlu dilakukan penelitian lebih lanjut untuk 

 
5 Endang Sri Suyanti, Achmad Zainul Rozikin, Pengaruh Media Sosial dan Efikasi Diri 

Tergadap perilaku Konsumsi, Vol. 15, No. 1, 2023, Hlm. 29 
6 Riki Khrishananto, Muhammad Ali Adriansyah. Op.Cit. Hlm 325-326  
7 Glorya Martalina Panjaitan, Mariana Simanjuntak, Pengaruh Media sosial terhadap 

keputusan pembelian konsumen Gen Z; Analsis Strategi Brand Awarness, Loyalitas, dan Organisasi 

Pemasaran. Vol. 7. No 12 (2024). Hlm.i 198  
8  Eunike Rose Mita  Lukiani, Ayu Nur Rizka. Pengaruh Instagram Dalam Membentuk 

Perilaku Konsumtif Pada Mahasiswa Program Studi Pendidikan Ekonomi Universitas Nusantara 

Pgri Kediri, Vol. 1, No. 1 (2021). 103 
9  Riki Khrishananto, Muhammad Ali Adriansyah, Pengaruh Penggunaan Media Sosial 

Intagram dan Konformitas Terhadap Perilaku Konsumtif di Kalangan generasi Z, Vol. 9, No. 2, Juni 

2021, Hlm.326 
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menguji apakah benar media sosial berpengaruh terhadap perilaku 

konsumsi irasional mahasiswa.  

Di sisi lain, penelitian yang dilakukan oleh mustomi mengindikasi 

bahwa media sosial tidak berpengaruh signifikan terhadap perilaku 

konsumsi irasional. 10Perbedaan hasil penelitin ini mencerminkan adanya 

variasi temuan dilapangan, yang menjadi dasar penting untuk dilakukan 

penelitian. Oleh karena itu peneliltian ini bertujuan untuk menguji kembali 

pengaruh media sosial terhadap perilaku konsumsi irasional mahasiswa. 

Dengan demikian penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi 

untuk memperkuat temuan sebelumnya. 

Selain media sosial, faktor lain yang juga mempengaruhi perilaku 

konsumsi irasional adalah efikasi diri. Mahasiswa memiliki rasionalitas 

yang terbatas dan bergantung pada kemampuan mengendalikan diri dalam 

mengatur pengeluarannya dalam pengambilan keputusan konsumsi. 11 

Efikasi diri yang tinggi dapat membantu mahasiswa untuk mengelola 

pengeluaran dan membuat keputusan pembelian yang lebih bijak. Sartika 

dan Sugiharsomo juga mengatakan bahwa Efikasi diri yang rendah harus 

ditingkatkan melalui edukasi tentang skala prioritas dalam pembelian 

produk. 12 Berdasarkan Penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Artati 

 
10 Dede Mustomi, Aprilia Puspasari, Pegaruh media sosial terhadap perilaku konsumtif 

mahasiswa, Vol, 4. No 1 (2020). Hlm 146. 
11 Endang Sri Suyanti, Achmad Zainul Rozikin, Pengaruh Media Sosial dan Efikasi Diri 

Tergadap perilaku Konsumsi, Vol. 15, No. 1, 2023, Hlm. 29 
12 Nyimas Yuhanis Sartika dan Sugiharsono, Self-Efficacy and Intensity of the Use of Social 

Media on Consumption Behavior: Case Study in the Economics Faculty of Yogyakarta State 
University, Jurnal Economia, Vol. 16, No. 1, April 2020, hlm. 81. 
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dkk yang mengindentifikasi efikasi diri sebagai salah satu faktor yang 

mempengaruhi perilaku konsumsi.13  Temuan tersebut memperkuat alasan 

pemilihan variabel dalam penelitian ini, khsusnya dalam konteks konsumsi 

irasional di kalangan mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universiras Islam 

Negeri Sultan Syarif Kasim Riau.  

Berdasarkan observasi awal terhadap sejumlah mahasiswa 

Pendidikan Ekonomi Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau 

diketahui bahwa sebagian dari mereka mengaku pernah melakukan 

pembelian setelah melihat konten promosi di media sosial, meskipun barang 

tersebut tidak termasuk dalam kebutuhan utama. Temuan ini memperkuat 

urgensi penelitian untuk melihat sejauh mana pengaruh penggunaan media 

sosial dan efikasi diri terhadap perilaku konsumsi irasional mahasiswa. 

Penelitian ini mengambil mahasiswa Pendidikan Ekonomi 

Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau sebagai objek karena 

kelompok ini tergolong dalam usia yang cukup rentan terhadap perilaku 

konsumsi. Remaja usia 18–25 tahun cenderung memiliki tingkat konsumsi 

yang tinggi 14 . Berdasarkan penelusuran terhadap sejumlah penelitian 

terdahulu, menunjukkan bahwa memang sudah ada yang meneliti pengaruh 

media sosial dan efikasi diri terhadap perilaku konsumsi. Namun, 

kebanyakan penelitian tersebut dilakukan pada siswa sekolah. Belum 

banyak yang secara khusus meneliti mahasiswa Pendidikan Ekonomi. Oleh 

 
13 Artati Anggita Putri, Reni Respita, Widya Astuti, Pengaruh Media Sosial dan Efikasi 

Diri Tergadap perilaku Konsumtif Siswa SMA 8 Padang, Vol. 2. No. 2. 2024. Hal. 146 
14 Diny Claudia Durant, Dody H. Wibowo. Hubungan antara kondormintas dan Perilaku 

Konsumtif Pakaian Pada Remaja Akhir, Vol. 2. No2. (2021). Hlm.2 
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karena itu, penelitian ini berfokus untuk melihat bagaimana media sosial 

dan efikasi diri berpengaruh terhadap perilaku konsumsi irasional 

mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas Islam Negeri Sultan Syarif 

Kasim Riau. 

Berdasarkan uraian latar belakang di atas, untuk itu ada keingian 

penulis untuk meneliti permasalahan yang terjadi dengan mengangkat judul 

penelitian “Pengaruh Media Sosial dan Efikasi Diri Terhadap Perilaku 

Konsumsi Irasional Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas Islam 

Negeri Sultan Syarif Kasim Riau. 

B. Penegasan Istilah 

1. Media Sosial 

Dalam penelitian ini, media sosial merujuk pada platform digital 

secara umum seperti Tiktok, Intagram, Facebook, dan Youtube yang 

digunakan oleh mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas Islam 

Negeri Sultan Syarif Kasim Riau untuk mengakses informasi. Paparan 

konten di media sosial dipandang sebagai faktor yang dapat 

memengaruhi perilaku konsumsi irasional mahasiswa. 

2. Efikasi Diri 

Efikasi diri dalam penelitian ini diartikan sebagai keyakinan 

mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas Islam Negeri Sultan Syarif 

Kasim Riau terhadap kemampuannya dalam mengelola dan mengontrol 

perilaku konsumsi irasional. 

3. Perilaku Konsumsi Irasional 
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Perilaku konsumsi dalam penelitian ini merujuk pada pola dan 

kebiasaan mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas Islam Negeri 

Sultan Syarif Kasim Riau dalam membeli dan menggunakan barang atau 

jasa secara irasional. 

C. Permasalahan 

1. Identifikasi Masalah 

a. Mahasiswa sangat intensif menggunakan media sosial, bahkan lebih 

dari lima jam per hari. 

b. Konten promosi yang tersebar di media sosial memicu perilaku 

konsumsi irasional pada mahasiswa, dimana pembelian seringkali 

dilakukan tanpa didasari kebutuhan utama. 

c. Efikasi diri mahasiswa berpengaruh pada keputusan mahasiswa 

dalam melakukan kegiatan konsumsi.  

2. Batasan Masalah 

a. Penelitian ini hanya dilakukan pada mahasiswa aktif angakatan 

program Pendidikan ekonomi di UIN Suska Riau tahun ajaran 2024-

2025 semester genap. 

b. Perilaku konsumsi irasional yang dibahas, yaitu keputusan konsumsi 

yang tidak berdasarkan kebutuhan dan prioritas.  

c. Fokus penelitian adalah mengkaji pengaruh media sosial, dan efikasi 

diri terhadap perilaku konsumsi irasional mahasiswa Pendidikan 

Ekonomi Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau. 
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d. Efikasi Diri dalam penelitian ini diartikan sebagai kemampuan 

individu untuk menahan dorongan impulsif atau irasional, yaitu 

keputusan konsumsi yang tidak didasarkan pada kebutuhan. 

e. Media Sosial yang digunakan dalam penelitian ini merujuk pada 

pengunaan media sosial secara umum, seperti Instagram, Tiktok, 

Facebook dan Toutube. 

3. Rumusan Masalah 

a. Apakah media sosial bepengaruh terhadap perilaku konsumsi 

irasional mahaiswa Pendidikan Ekonomi Universitas Islam Negeri 

Sultan Syarif Kasim Riau? 

b. Apakah efikasi diri berpengaruh terhadap perilaku konsumsi 

irasional mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas Islam Negeri 

Sultan Syarif Kasim Riau? 

c. Apakah media sosial dan efikasi diri berpengaruh secara simultan 

terhadap perilaku konsumsi irasional mahasiswa Pendidikan 

Ekonomi Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau. 

D. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

a. Untuk mengetahui pengaruh media sosial terhadap perilaku 

konsumsi irasional mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas 

Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau 
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b. Untuk mengetahui pengaruh efikasi diri terhadap perilaku konsumsi 

irasional mahasiswa mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas 

Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau 

c. Untuk mengetahui pengaruh media sosial dan efikasi diri secara 

simultan terhadap perilaku konsumsi irasional mahasiswa 

mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas Islam Negeri Sultan 

Syarif Kasim Riau 

2. Manfaat Penelitian 

a. Bagi Mahasiswa: Memberikan pemahaman tentang bagaimana 

media sosial dan efikasi diri mempengaruhi perilaku konsumsi 

irasional, sehingga dapat menjadi dasar untuk mengambil keputusan 

konsumsi yang lebih bijak. 

b. Bagi Institusi Pendidikan (UIN Suska Riau): Menjadi acuan dalam 

merancang program edukatif yang dapat meningkatkan efikasi diri 

mahasiswa serta literasi digital agar lebih bijak dalam penggunaan 

media sosial. 

c. Bagi Peneliti dan Akademisi: Menambah referensi dalam kajian 

perilaku konsumsi serta memberikan kontribusi empiris mengenai 

pengaruh media sosial dan efikasi diri dalam konteks mahasiswa. 
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BAB II 

KAJIAN TEORI 

A. Konsep Teoris 

1. Perilaku Konsumsi Irasional 

a. Pengertian Perilaku Konsumsi irasional 

Konsumsi merujuk pada istilah “consume” atau 

“cinsumtion” yang memiliki arti menghabiskan atau pemakaian. 

Menurut kamus bahasa Indonesia, konsumsi adalah pemanfaatan 

barang hasil produksi, makanan, dan lainnya, yang pada intinya 

berarti memanfaatkan nilai guna atau manfaat dari barang-barang 

tersebut.15 Dalam pengertian yang lebih luas, konsumsi adalah suatu 

kegiatan manusia memakai, atau menggunakan, atau mengurangi, 

atau menghabiskan nilai guna suatu barang/jasa dipakai untuk 

memenuhi kebutuhan. 16 

Adapun pengertian perilaku konsumsi menurut para ahli 

yaitu: 

1) N. Gregory Mnkiw  

Konsumsi adalah aktivitas dimana seseorang melakukan 

pembelian barang dan layanan. Misalnya, barang- barang yang 

dapat dibeli meliputi kendaraan dan serta makanan dan pakaian 

 
15  Bayu Dian Asmoro Wibowo, Izzati Rohmaniyah, Naily Taufiqoh. Transformasi Pola 

Konsumsi Makro Ekonomi di Era Digitalisasi: Analisis Peluang dan Tantangan. Vol. 2. No. 1. Hlm.2 
16 Khairinan, Muazza, Ilmu Ekonomi Dalam PLP (Jambi: Salim Media Indonesia: 2019). 

Hlm.20  
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untuk barang sehari-hari. Sementara itu, layanan bisa mencakup 

contohnya jasa perawatan rambut atau layanan kesehatan. 

2) Muhammad Abdul Halim  

Pengeluaran konsumsi merujuk pada dana yang 

dikeluarkan oleh seseorang guna memperoleh barang- barang 

dan layanan yang dibutuhkan untuk kehidupan sehari-hari 

selama periode waktu tertentu.17 

3) Suherman Rosyidi 

Konsumsi didefinisikan sebagai penggunaan barang dan 

layanan yang bertujuan langsung untuk memenuhi kebutuhan 

manusia. Konsumsi, terutama pengeluaran konsumsi pribadi, 

mencakup pengeluaran yang dilakukan oleh rumah tangga 

untuk mendapatkan barang-barang akhir dan jasa.18 

Berdasarkan pengertian konsumsi di atas, Perilaku konsumsi 

dapat dipahami sebagai suatu perilaku atau  tindakan  serta proses 

psikologi individu dalam membeli atau mempergunakan produk 

ataupun jasa yang melibatkan proses pengambilan keputusan 

sehingga akan mendapakan produk ataupun jasa yang diinginkan 

oleh seorang konsumen. Beberapa ahli juga memberikan defenisi 

yang beragam, sebagaimana yang dikutip dalam buku Nugraha, di 

antaranya: 

 
17  Syaparuddin, Edukasi Ekonomi Islam Perilaku Konsumen ( Yogyakarta: Trust Media 

Publishing, 2021). Hlm. 3-4 
18 Suherman Rosyidi, Pengantar Teori Ekonomi.( Jakarta : Rajawali Pers,2017). Hal, 165 
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1) Hasan 

Perilaku konsumsi merupkan kajian mengenai proses 

yang dilalui oleh individu maupun kelompok dalam memilih, 

membeli, menggunakan, atau mengelola produk, layanan, ide, 

mapun pengalaman guna memenuhi kebutuhan dan keinginan 

mereka. 

2) Suyanto 

Perilaku konsumsi adalah sebagai kegiatan-kegiatan 

individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan 

mempergunakan barang-barang atau jasa termasuk didalamnya 

proses pengambilan keputusan pada persiapan dalam penentuan 

kegiatan-kegiatan tersebut.19 

Namun perilaku konsumsi tidak selalu rasional. Banyak 

individu termasuk mahasiswa yang mudah terbujuk oleh promosi 

yang tersebar di media sosial tanpa mengedepankan aspek 

kebutuhan atau kepentingan, melainkan hanya karena merasa 

tertarik. 20 Perilaku konsumsi yang demikian di sebut sebagai 

konsumsi irasional, yaitu tindakan konsumsi yang mudah terbujuk 

oleh marketing dari suatu produk tanpa mengedepankan aspek 

 
19  Jefri Putra Nugraha, Teori Perilaku Konsumen (Jawa Tengah: Nasya Expanding 

Management:2021). Hlm1-2 
20  Melinda, Lisbeth Lasawengan, Perilaku Konsumtif dan Kehidupan  Sosial  Ekonomi 

Mahasiswa Rantau (Studi Khasus Mahasiswa Toroja di Universitas Sam Ratulangi Manado). Vol. 2. 

N0 1. Hlm. 10 
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kebutuhan atau kepentingan.21 Dengan kata lain seorang dikatakan 

melakukan konsumsi irasional apabila melakukan pemembelian di 

saat belum membutuhkan barang tersebut dan hanya berdasarkan 

keinginannya saja. 22  

Dalam Penelitian ini, perilaku konsumsi irasonal adalah 

merujuk pada pola dan kebiasaan mahasiswa Pendidikan Ekonomi 

Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau. dalam membeli 

dan menggunakan barang atau jasa secara berlebihan tidak 

berdasarkan kebutuhan tetapi keinginan atau diebut juga dengan 

irasional.  

b. Jenis-Jenis Perilaku Konsumsi 

Secara umum, perilaku pembelian konsumsi dapat 

dikategorikan menjadi dua jenis, yaitu perilaku yang rasional dan 

yang irasional. Perilaku rasional dalam konsumsi merujuk pada 

keputusan pembelian barang atau jasa yang didasari oleh 

pertimbangan mendalam mengenai faktor-faktor seperti urgensi 

kebutuhan, kepentingan primer, serta manfaat nyata produk bagi 

pembeli. Di sisi lain, perilaku irasional dalam konsumsi ditandai 

dengan kecenderungan konsumen untuk terpengaruh oleh promosi 

atau diskon suatu produk, tanpa mempertimbangkan faktor 

 
21  Antonius Brian Reger, Jenny Baroleh, Karakteristik Konsumen Produk Roti Cella 

Bakerry Dan Holand Bakerry di Manado. Vol. 11. No 3A. Hlm.59 
22  Rofiqoh Daliyah, Analisis Prilaku Konsumsi Pengguna  Aplikasi E-money Pada 

Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Surabaya. Vol. 8. N0 3. (2020). Hlm. 951.  
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kebutuhan atau prioritas. Berikut ini beberapa ciri-ciri perilaku 

konsumsi rasional dan irasional.23 

1. Perilaku Konsumsi Rasional 

a) Konsumen menentukan pembelian berdasarkan apa yang 

benar-benar diperlukan. 

b) Produk yang dibeli oleh konsumen memberi manfaat 

maksimal bagi mereka. 

c) Konsumen memprioritaskan produk dengan kualitas terbaik. 

d) Konsumen memastikan harga barang sesuai dengan 

anggaran yang mereka miliki. 

2. Perilaku Konsumsi Irasional 

a) Konsumen mudah terpengaruh oleh iklan dan promosi yang 

ditayangkan di media cetak atau elektronik. 

b) Konsumen cenderung memilih produk-produk yang 

memiliki merek terkenal atau populer. 

c) Konsumen membeli barang tidak berdasarkan keperluan, 

tapi lebih karena alasan status sosial atau untuk 

menunjukkan prestise.24 

 

 

 

 
23 Antonius Brian Rager, Op.Cit. Hal. 59 
24 Antonius Brian Rager, Ibid. Hal. 59 
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c. Indikator Perilaku Konsumsi Irasional 

Indikator penelitian ini mengadaptasi dari theory of planned 

behavior (TPB)  yang dikembangkan oleh Ajzen yaitu: 

1) sikap terhadap perilaku 

Sikap mencerminkan keyakinan seseorang terhadap 

keputusan untuk mengkonsumsi secara irasional. 

2) Norma subjektif 

Norma subjektif merupakan pengaruh tekanan sosial 

seperti teman, lingkunagn mahasiswa untuk mempengaruhi 

Keputusan dalam mengkonsumsi secara irasional. 

3) Control perilaku  

Persepsi kontrol perilaku adalah motivasi mahasiswa 

yang didasarkan pada pendapatnya tentang kemudahan dalam 

mengkonsumsi secara irasional.25  

2. Media Sosial 

a. Pengerian Media Sosial 

Media sosial merupakan platfrom digital yang 

memungkinkan pengguna untuk membuat, berbagi, dan bertukar 

informasi, ide, serta konten. Adapun defenisi media sosial menurut 

para ahli yang dikutip oleh Purbohastuti yaitu sebagai betikut 

sebagai berikut: 

 
25  Noor Maulida Khasanah, Agus Supriyanto, Minat Beli Produk Halal Samyang Food 

ditinjau dari Theory Of Planned Behavior pada Generasi Muslim di Kabupaten Kudus. Vol. 2. No. 

1. 2022. Hal. 30 
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1. Antony Mayfield  

Antony Mayfield mendefinisikan media sosial sebagai 

sebuah platform yang memungkinkan penggunanya untuk 

berpartisipasi, berbagi, dan menciptakan berbagai peran, yang 

mencakup berbagai bentuk seperti blog, jaringan sosial, 

ensiklopedia online, forum diskusi, dan dunia virtual dengan 

karakter 3D (avatar). 

2. Lisa Buyer 

Lisa Buyer menggambarkan media sosial sebagai 

bentuk hubungan masyarakat yang saat ini paling terbuka, 

menarik, dan interaktif. 

3. Sam Decker 

Menurut Sam Decker, media sosial merujuk pada 

konten digital yang dihasilkan dan diinteraksikan oleh 

pengguna, baik itu antar individu maupun kelompok. 

4. Marjorie Clayman 

Marjorie Clayman mengartikan media sosial sebagai alat 

pemasaran inovatif yang memungkinkan pemahaman tentang 

pelanggan dan calon pelanggan dengan cara yang sebelumnya 

tidak bisa dilakukan.26 

 
26 Arum Wahyuni Purbohastuti, Efektifitas Media Sosial Sebagai Media Promosi, Vol. 12, 

No. 2, (2017). Hlm. 214 
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Pemahaman akan media sosial sebagai platfrom interaksi 

dan penyebaran informasi. Dalam rangka mengkaji makanisme 

pengaruh ini secara teoretis, penelitian ini mengadopsi kerangka 

teori belajar sosial (Social Learning Theory). Teori ini menjelaskan 

bahwa individu tidak hanya belajar melalui pengalaman langsung, 

tetapi juga melalui observasi perilaku orang lain dan apa yang 

mereka amati. 27 Di media sosial, proses ini sangat aktif, dimana 

mahasiswa secara rutin memerhatikan konten dan perilaku 

konsumsi yang ditampilkan oleh influencer atau teman sebaya, 

menyimpan informasi tersebut, dan termotivasi untuk meniru 

perilaku yang diamati. Dengan demikian, teori belajar sosial 

menjadi dasar untuk memahami bagaimana platfrom media sosial 

dengan segala defenisi dan karakteristiknya, yang membentuk 

perilau konsumsi irasional mahasiswa. 

Pada masa era baru ini media sosial tidak hanya menjadi 

tempat untuk berkomunikasi tetapi juga merupakan salah satu media 

promosi. 28  Media sosial menjadi salah satu media perantara 

komunikasi bisnis dalam internet yang memberikan penggunanya 

ruang untuk mempersentasikan diri, berbagi informasi serta 

 
27  Annida Husna Pohan, Intan Jamilah Ulfa, Amirah Diniaty, Peran Modeling Dalam 

Pembentukan Perilaku Perspektif Sosial Belajar (Albert Bandura). Vol. 8. No 12 (2024). Hlm. 48 
28 Abdurrahman Nur Falah, Nisa Nur Iqlima, Peran Media Sosial Intagram Sebagai 

Media Komunukasi Bisnis Dalam Peningkatan Penualan Brand “Sevaty” di Tasikmalaya. Vol. 2, 

No, 6. (2024). Hlm. 24 



17 

 

  

berkomunikasi dengan pengguna lain.29  Era baru dalam aktivitas 

komunikasi pemasaran ditandai oleh pemanfaatan media sosial 

sebagai salah satu kanal promosi. Setiap perusahaan berusaha untuk 

membentuk citra positif produk atau jasa mereka melalui media 

sosial seperti Facebook, Tiktok, Instagram, dan YouTube, dengan 

tujuan untuk mempengaruhi perilaku konsumen. Pemanfaatan 

media sosial sebagai kanal promosi produk atau jasa dianggap lebih 

menguntungkan dibandingkan dengan media promosi konvensional 

seperti televisi, surat kabar, dan radio. Selain itu, penggunaan media 

sosial juga dinilai efisien dari segi biaya dan memiliki kemampuan 

untuk menjangkau konsumen yang lebih luas, interaktif, serta 

memberikan respons yang real time.30 

Jadi, pengertian media sosial dalam penelitian ini adalah 

Dalam penelitian ini, media sosial merujuk pada platform digital 

yang digunakan oleh mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas 

Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau seperti Tiktok Intagran 

Facebook dan Youtube untuk mengakses informasi. media sosial ini 

dipandang sebagai faktor yang dapat memengaruhi perilaku 

konsumsi irasional mahasiswa. 

 

  

 
29 Melati Socika Putri, Hendra Riofita, Pengaruh Media Sosial Dalam Mengoptimalkan 

Pemasaran dan Penjualan, Vol. 06. No, 3. (2024). Hlm. 274 
30  Catur Suratniaji, Nurhadi, Metode Analisis Media Sosial Berbasis Big Data (Jawa 

Tengah, Sasanti Intitute, 2019). Hal. 4-5 
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b. Karakteristik Media Sosial 

Menurut Nasarullah dalam Hamirul dkk, media sosial 

memiliki karakteristik yang unik yaitu: 

1) Jaringan (Network) 

Jaringan merupakan infrastruktur yang memungkinkan 

koneksi antara komputer dan perangkat keras lainnya. Dengan 

jaringan ini, komunikasi antar perangkat dapat berlangsung, 

termasuk transfer data yang mendukung interaksi pengguna di 

media sosial. 

2) Informasi (Information) 

Informasi menjadi elemen penting di media sosial 

karena mendasari bagaimana pengguna membangun identitas, 

menciptakan konten, dan melakukan interaksi. Informasi ini 

juga menjadi alat untuk memperlihatkan dan memproyeksikan 

citra diri. 

3) Arsip (Archive) 

Media sosial menyediakan kemampuan untuk 

menyimpan informasi sebagai arsip yang dapat diakses kapan 

saja melalui berbagai perangkat. Arsip ini memungkinkan 

pengguna untuk merujuk kembali ke konten yang sebelumnya 

diunggah. 

4) Interaksi (Interactivity) 
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Media sosial tidak hanya memperluas hubungan 

pertemanan, tetapi juga menciptakan ruang untuk interaksi aktif 

antar pengguna. Interaksi ini mencerminkan keterlibatan 

langsung yang menguatkan jaringan sosial. 

5) Simulasi Sosial (Simulation of Society) 

Media sosial berperan sebagai ruang virtual yang 

mencerminkan aktivitas sosial seperti di dunia nyata. Namun, 

pola dan dinamika di media sosial memiliki keunikan tersendiri 

yang tidak selalu ditemukan dalam masyarakat nyata31. 

c. Jenis-Jenis Media Sosial yang Populer di Kalangan Mahasiswa  

Ada banyak macam media sosial yang umum digunakan 

dalam pemasaran digital pada pada saat ini, di antaranya yang 

populer dikalangan mahasiswa maupun bisnis seluruh dunia pada 

saat ini di antaranya adalah Intagram, Facebook, Tiktok, dan 

youtube.32 

1) Instagram 

Instagram berasal dari gabungan kata “instan” dan 

“telegram.” Kata “instan” atau “insta” mengacu pada kamera 

polaroid yang dikenal sebagai kamera yang dapat menghasilkan 

foto secara langsung. Sementara itu, “gram” berasal dari kata 

 
31  Hamirul, zulkifli, Viral Dulu, Usut Kemudian!(Studi Tentang Kontrol Sosial Melalui 

Media Sosial), Vol. 1, No. 3 (2022). Hlm. 522 
32  Randi Saputra, Faizal Adiprasetya Purnama Pulungan. Proyek Pemasaran Digital di 

Sosial Media dan E. Commerce Melalui Pembuatan Content Marketing dan Advertising Campaign 

Untuk Meningkatkan Brand Brand Awareness Rcabel. Vol. 2. No 5(2024). Hlm. 150 
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“telegram,” yang dahulu digunakan untuk mengirim pesan 

dengan cepat. Oleh karena itu, Instagram dapat diartikan 

sebagai platform yang memungkinkan pengguna untuk berbagi 

foto atau video secara instan dan cepat. Secara umum, Instagram 

adalah media sosial yang berfokus pada berbagi foto dan video 

dengan pengguna lainnya33. 

Saat ini, Instagram menjadi salah satu platform yang 

digunakan untuk media iklan. Beragam fitur di dalamnya 

menjadikan Instagram alat promosi yang efektif dan efisien. 

Disebut efektif karena produsen dapat menarik perhatian 

konsumen untuk membeli barang atau jasa yang diiklankan. 

Sementara itu, efisiensinya terlihat dari berbagai aspek, seperti: 

(1) kemudahan dalam memasarkan produk hanya dengan 

mengunggah foto atau video; (2) biaya promosi yang rendah, 

cukup menggunakan ponsel dan koneksi internet; (3) proses 

pemasaran yang cepat, selama terdapat jaringan internet; (4) 

fleksibilitas tempat, di mana pemasaran dapat dilakukan di 

mana saja; (5) fleksibilitas waktu, karena iklan dapat diunggah 

kapan saja; (6) jangkauan promosi yang luas, meliputi berbagai 

negara dan wilayah; serta (7) kemampuan menjangkau 

 
33 Eunike Rose Mita  Lukiani, Ayu Nur Rizka. Op. Cit. Hlm.1  
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konsumen tanpa batas jumlah, selama mereka memiliki akses ke 

Instagram34. 

Jadi, Instagram adalah media sosial yang memungkinkan 

pengguna berbagi foto dan video secara cepat. Selain itu, 

Instagram juga berfungsi sebagai platform pemasaran yang 

efektif dan efisien karena mudah digunakan, hemat biaya, 

fleksibel dalam waktu dan tempat, memiliki jangkauan luas, 

serta mampu menjangkau konsumen dalam jumlah besar. 

Sehingga dapat mempengaruhi perilaku konsumsi irasional. 

2) TikTok 

TikTok adalah aplikasi berbasis video yang 

memungkinkan pengguna untuk membuat, mengedit, dan 

membagikan video pendek dengan durasi 15 hingga 60 detik. 

Keberhasilan TikTok dalam memikat pengguna terletak pada 

kemampuannya untuk menyajikan konten yang singkat, 

menarik, dan mudah diakses. Di antara jutaan video yang 

diunggah setiap harinya, banyak di antaranya mempromosikan 

produk atau layanan tertentu, baik secara terang-terangan 

maupun terselubung. 

TikTok menjadi platform yang sangat efektif dalam 

memengaruhi perilaku konsumsi mahasiswa berkat 

algoritmanya yang canggih. Algoritma TikTok mampu 

 
34 Ibid. Hlm.2 
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menyajikan konten yang disesuaikan dengan preferensi 

pengguna, berdasarkan aktivitas mereka, seperti video yang 

disukai, dikomentari, atau ditonton sampai selesai. Hal ini 

memungkinkan TikTok untuk menampilkan iklan produk yang 

relevan dengan minat pengguna, sehingga meningkatkan 

peluang pengguna tertarik untuk membeli. Penelitian oleh 

Econsultancy mengungkapkan bahwa algoritma TikTok 

berperan signifikan dalam mendorong konsumsi karena 

kemampuannya mengarahkan produk kepada target audiens 

yang tepat. Algoritma ini tidak hanya mengandalkan data 

demografi atau minat pengguna, tetapi juga memperhatikan 

pola interaksi mereka dengan konten di aplikasi. Sebagai contoh, 

seorang mahasiswa yang sering menonton video bertema gaya 

hidup atau fashion akan lebih sering melihat promosi terkait 

produk fashion, yang kemudian dapat mendorong mereka untuk 

membeli. 

Fitur For You Page (FYP) di TikTok juga 

memungkinkan konten untuk menjadi viral dengan cepat, 

bahkan di kalangan pengguna yang tidak mengikuti kreator 

konten tersebut. Hal ini memberikan kesempatan bagi merek 

atau perusahaan untuk mempromosikan produk secara luas 

dengan biaya yang lebih rendah dibandingkan iklan tradisional. 

Ketika suatu produk viral di TikTok, mahasiswa yang aktif di 
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platform tersebut sering kali merasa tekanan sosial untuk 

mengikuti tren dengan membeli produk tersebut agar tetap 

dianggap “kekinian” dalam lingkungan pergaulan mereka. 35 

Tiktok merupakan paltfrom periklanan yang efektif dalam 

meningkatkan minat beli konsumen. Dimana keputusan 

pembelian kini lebih sering didasarkan pada promosi di tiktok.36 

3) Facebook 

Facebook merupakan platform yang dapat dimanfaatkan 

untuk aktivitas pemasaran, dengan jumlah pengguna aktif 

global mencapai 2,17 miliar dan 82 juta di Indonesia, dimana 

pengguna aktif mayoritas berusia 18-24 tahun. Menurut 

Helianthusonfri (2016), Facebook adalah salah satu media 

sosial yang esensial untuk digunakan dalam pemasaran online, 

mengingat jumlah penggunanya yang sangat besar. Masyarakat 

dapat memanfaatkan Facebook untuk mengunggah produk yang 

ingin dipasarkan pada akun mereka tanpa biaya. Selain itu, 

Facebook juga seringkali digunakan oleh calon konsumen 

sebagai sarana untuk mencari produk yang diinginkan atau 

untuk memenuhi kebutuhan mereka.37 

 
35 Abdul Aziz Albani, Fadiyah Setya Putri, Indah Maulita, Gambaran Perilaku Konsumtif 

Mahasiswa Yang Memanfaatkan Aplikasi TikTok, Vol. 4, no. 1. (2024). Hlm. 549-550 
36 M. Devent, Hendra Riofita, Strategi pemasaran dengan memanfaatkan fitur TikTok live 

streaming sebagai media promosi untuk minat konsumen. Pediaqu: Jurnal Pendidikan Sosial dan 

Humaniora, Vol. 4. No 1. Hlm. 505 
37 Mohammad Riki Efendi, Sri Wahyuni, Pengaruh Facebook Sebagai Social Media 

Marketing Terhadap Perilaku Konsumtif Mahasiswa, vol, 12. No, 1. 2018, hal. 82 
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4) Youtube 

YouTube merupakan salah satu platform media sosial 

berbasis video yang memberikan berbagai fitur kepada 

penggunanya. Melalui YouTube, pengguna dapat mengunggah 

video, menonton konten dari kreator lain, memberikan tanda 

suka (like), berlangganan kanal (subscribe), serta memberikan 

komentar pada video. Tidak hanya digunakan sebagai tempat 

berbagi video, YouTube juga dimanfaatkan sebagai sarana 

untuk memasarkan produk, sehingga menjadi salah satu 

platform yang mendukung kegiatan promosi secara digital. 

Platform ini menarik perhatian berbagai kelompok usia karena 

kontennya yang beragam. Pengguna biasanya memilih video 

yang sesuai dengan minat mereka dan relevan dengan tema yang 

mencerminkan kelompok usia mereka masing-masing, mulai 

dari anak-anak hingga orang dewasa. Dengan kemampuannya 

menjangkau audiens yang luas, YouTube menjadi salah satu 

media yang populer untuk hiburan, edukasi, dan promosi. 

Jadi, YouTube adalah platform media sosial yang 

memungkinkan pengguna untuk berinteraksi dengan berbagai 

video melalui fitur unggah, tonton, like, subscribe, dan 

komentar. Selain sebagai tempat berbagi konten, YouTube juga 

digunakan untuk pemasaran produk. Platform ini menarik 

berbagai kelompok usia, dengan konten yang disesuaikan 
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dengan minat dan tema yang relevan dengan masing-masing 

kelompok usia.38 

d. Peran Media Sosial dalam Pembentukan Perilaku Konsumsi 

Irasional 

Media sosial memiliki peran terhadap perilaku konsumsi 

irasonal mahasiswa yaitu sebagai birikut: 

1. Media sosial sebagai sumber informasi konsumsi 

Media sosial seperti Instagram, TikTok, dan Facebook 

kini menjadi sumber utama bagi mahasiswa dalam mencari 

informasi produk. Melalui konten visual, promosi, dan ulasan 

pengguna, mahasiswa lebih mudah mengenal berbagai barang 

dan jasa yang ditawarkan. Media sosial tidak hanya berfungsi 

sebagai hiburan, tetapi juga menjadi referensi dalam 

pengambilan keputusan konsumsi. 

2. Pengaruh konten promosi dan rekomendasi influencer 

Konten promosi di media sosial, baik dari brand maupun 

influencer, memengaruhi minat konsumsi mahasiswa. 

Rekomendasi dari influencer sering dianggap lebih meyakinkan 

karena disampaikan secara personal. Hal ini membuat 

mahasiswa lebih tertarik mencoba produk yang mereka lihat 

digunakan oleh orang yang mereka percayai di media sosial. 

 
38 Sudung Simutupang, Efendi, Marisi Butarbutar, Media Sosial Youtube dan Pengaruhnya 

Terhadap Keputusan Pembelian, Vol. 8, No. 2, (2022). Hlm. 140 
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3. Kemudahan transaksi di media sosial 

Fitur seperti “belanja sekarang” dan “checkout langsung” 

memudahkan mahasiswa dalam melakukan pembelian. Proses 

yang cepat dan praktis mendorong mereka lebih sering 

melakukan konsumsi secara online melalui media sosial. 

4. Korelasi penggunaan media sosial dengan belanja 

Semakin sering mahasiswa menggunakan media sosial, 

semakin besar pula pengaruhnya terhadap pola konsumsi. 

Paparan terhadap berbagai konten produk dapat memicu 

keinginan untuk membeli, bahkan terhadap barang yang 

sebelumnya tidak direncanakan. 

5. Faktor lain yang mempengaruhi 

Selain media sosial, mahasiswa juga mempertimbangkan 

harga, kualitas produk, dan pelayanan saat memutuskan untuk 

membeli. Artinya, media sosial berperan penting, namun bukan 

satu-satunya faktor yang memengaruhi perilaku konsumsi.39 

e. Indikator Media Sosial 

Indikator intensitas penggunaan media sosial menurut Fikri 

et al dapat diukur dari beberapa aspek yang mencerminkan sejauh 

mana seseorang terlibat secara aktif dengan media sosial adalah: 

1) Perhatian 

 
39 Andry Roy, Peran Media Sosial Terhadap Pola Konsumen di Kalangan Milenial, Vol. 

10. No. 1, 2025. Hlm. 515 
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Perhatian adalah sejauh mana individu tertarik dan fokus 

pada konten yang ada di media sosial. Indikator ini 

mencerminkan seberapa besar pengaruh norma sosial atau 

harapan kelompok sosial dalam menarik perhatian individu 

terhadap objek atau informasi tertentu di media sosial.40 

2) Penghayatan 

Penghayatan merujuk pada sejauh mana individu 

menyerap dan memahami informasi yang disajikan di media 

sosial. Ini mengarah pada pemahaman yang lebih dalam 

terhadap informasi atau nilai yang disampaikan, yang dapat 

memengaruhi sikap dan perilaku individu. 

3) Durasi 

Durasi merujuk pada lamanya waktu yang dihabiskan 

individu untuk berinteraksi dengan media sosial atau melakukan 

suatu aktivitas tertentu di platform tersebut. 

4) Frekuensi 

Banyaknya pengulangan tindakan yang menjadi target 

yang dihitung dalam kuran waktu satu hari.41 

 

 

 

 
40  Miftahul Fikri, Nurhamzah, Shofia Limas Erintania, Intensitas Penggunaan Media 

Sosial Intagram Terhadap Akhlak Siswa di Sekolah, Vol. 7. No 1 (2023). Hlm.28 
41  Noval Achmad, Hubungan antara Intensitas Penggunaan Media Sosial dan 

Prokrastinasi Akademik dalam Menyelesaikan Skripsi pada Mahasiswa. Vol. 1, No. 2. 2022. Hal 97 
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3. Efikasi Diri 

a. Pengertian Efikasi Diri 

Pengertian efikasi diri bandura menyatakan bahwa efikasi 

diri adalah keyakinan bahwa seseorang dapat merencanakan dan 

melaksanakan serangkaian langkah yang dianggap perlu untuk 

mencapai hasil yang diinginkan.42  Efikasi diri merupakan bagian 

dari pengetahuan diri (self-knowledge) yang memiliki pengaruh 

besar dalam kehidupan sehari-hari. Hal ini karena keyakinan 

seseorang terhadap kemampuannya turut memengaruhi pilihan 

tindakan yang diambil untuk meraih tujuan, termasuk dalam 

memperkirakan berbagai situasi yang akan dihadapi. 43  

Efikasi diri ini berkaitan dengan keyakinan pada seseorang 

terhadap kemampuanya, apabila seseorang memiliki rasa efikasi 

yang tinggi maka akan dapat melaksanakan tindakan sesuai dengan 

situasi yang sedang dihadapi, begitu juga dengan sebaliknya. 44 

Mahasiswa yang memiliki efikasi diri yang tinggi memiliki 

keyakinan yang kuat untuk menghindari hal-hal yang negatif. 

Efikasi diri yang rendah akan mengakibatkan cenderung melakukan 

hal-hal negatif. 45Efikasi diri dalam penelitian ini diartikan sebagai 

 
42  Albert Bandura, “Self-Efficacy In Changing Societies. (Cambridge: Cambridhe 

University Press, 1995). Hlm. 2 
43  Nani Imaniyati, Dessy Alya Fadhilah, Pengaruh Self Efficacy Terhadap Komunikasi 

Interpersonal. Vol. 8. No. 2. Hlm. 220 
44 Suyanti,  Rozikin, op. cit., hlm. 30 
45 Vivi Putri Lestari, Damajanti Kusuma Dewi, Hubungan Efikasi Diri dan Kontrol Diri 

Dengan Prokrastinasi Skripsi Pada Mahasiswa Fakultas Ilmu Pendidikan. Vol. 5. No 2 (2018). 

Hlm.5 
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keyakinan mahasiswa Pendidikan Ekonomi terhadap 

kemampuannya dalam mengelola dan mengontrol perilaku 

konsumsi irasional. 

b. Fungsi Efikasi diri 

1) Fungsi kognitif 

Fungsi kognitif dari efiksi diri adalah mempengaruhi 

bagaimana individu menetapkan tujuannya. 46  Ini berkaitan 

dengan apa yang di pilih untuk dicapai oleh individu, dimana 

keyakinan terhadap kemampuan diri mempengaruhi cara 

seseorang menetapkan tujuan. Semakin seseorang merasa 

mampu, semakin besar pula usaha dan komitmen yang 

ditunjukkan untuk meraih tujuan tersebut. Sebaliknya, jika 

kurang percaya diri, individu cenderung menetapkan tujuan 

yang lebih rendah dan kurang berusaha untuk mecapainya . 

karena itu, efikasi diri berperan penting dalam mencapai apa 

yang diinginkannya. 47 

2) Fungsi motivasi 

Fungsi motivasi dalam diri individu berperan sebagao 

pendorong yang membantu mengarahkan pikiran dan tindakan 

menuju masa depan yang diharapkan.48  Individu memotivasi 

 
46 Elia Firda Mufidah, Cindy Asli Pravesti, Urgensi Efikasi Diri: Tinjauan Teori Bandura, 

2022. Hal, 33 
47 Nur Laili, Dewi Urip Wahyuni, Efikasi Diri dan Perilaku Inovasi (Sidoarjo: Indomedia 

Pustaka, 2018). Hlm. 31  
48 Elia Firda Mufidah, Cindy Asli Pravesti. Op.Cit. Hlm. 33 
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dirinya sendiri dan mengarahkan tindakannya berdasarkan 

pemikiran-pemikiran yang telah dipertimbangkan sebelumnya. 

Keyakinan terhadap kemampuan diri (efikasi diri) turut 

memengaruhi tingkat motivasi, termasuk dalam hal penetapan 

tujuan pribadi, besarnya usaha yang dilakukan, serta sejauh 

mana individu mampu bertahan menghadapi tantangan.49 

3) Fungsi afeksi 

Fungsi afeksi merujuk pada kemampuan individu dalam 

merespons dan mengelola kondisi emosional, seperti stress atau 

kesedihan. 50  Persepsi efikasi diri seseorang terhadap 

kemampuannya dalam mengendalikan sumber stress 

berpengaruh terhadap Tingkat kecemasan yang dirasakan. 

Individu yang memilki efikasi diri tinggi cenderung lebih tenan 

dan tidak terfokus pada pikiran negarif, sedangkan individu 

dengan efikasi diri rendah lebih mudah merasa cemas, 

memandang situasi sebagai ancaman, dan sering kali membesar-

besarkan masalah yang sebenanya kecil. 

4) Fungsi selektif 

Fungsi selektif berkaitan dengan kemampuan individu 

dalam menentukan dan memfokuskan diri pada aktivitas atau 

tujuan yang dianggap penting dan sesuai dengan prioritas 

 
49 Nur Laili, Dewi Urip Wahyuni. Op. Cit. Hlm. 31 
50 Elia Firda Mufidah, Cindy Asli Pravesti. Op.Cit. Hlm. 33 
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pribadinya. 51  Efikasi diri mempengaruhi bagaimana individu 

merespons suatu peristiwa. Umumnya, individu akan 

menghindari aktivitas atau situasi yang dirasa melebihi 

kemampuan dirinya. Pilihan yang diambil berdasarkan 

keyakinan tersebut selanjutnya dapat meningkatkan keterlibatan 

dan usaha individu dalam menghadapi situasi tersebut. 

c. Indikator Efikasi Diri 

Adapun indikator efikasi diri menurut bandura yang dikutip 

dalam buku Laili dkk, dan diguanakn dalam penelitian ini adalah 

sebagai berikut: 

1) Generality 

Generality (generalitas), adalah sejauh mana seseorang 

merasa yakin bahwa suatu tindakan dapat dilaksanakan apabila ia 

percaya terhadap kemampuanyya sendiri. Keyakinan ini 

dipengaruhi oleh sejauh mana individu memahami kapasitas 

dirinya, baik yang bersifat khusus pada aktivitas maupun dalam 

konteks sitsuasi tertentu. 

2) Magnitude 

Magnitude (tingkat kesulitan), yaitu masalah yang 

berkaitan dengan derajat kesulitan yang dihadapi individu. Hal ini 

merujuk pada sejauh mana tingat kesulitan suatu tugas 

memengaruhi keputusan individu untuk bertindak. Komponen ini 

 
51 Nur Laili, Dewi Urip Wahyuni. Op. Cit. Hlm. 31 
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menunjukkan bahwa individu cenderung memilih perilaku yang 

sesuai dengan Tingkat kesulitan yang diyakininya mampu diatasi. 

Sebaliknya, mereka akan menghindari aktivitas atau situasi yang 

di anggap melebihi kemampuan dirinya. 

3) Strenght 

Strength (kekuatan keyakinan), merujuk spada seberapa 

kuat individu meyakini kemampuannya dalam menjalankan 

sesuatu. Keyakinan yang tinggi akan mendorong individu untuk 

tetap berusaha dan sungguh-sungguh dalam mencapai tujuannya, 

sebaliknya, keyakinan yang lemah dan sisertai keraguan terhadap 

kemampuan dirinya cenderung menghambat upaya dalam 

mencapai tujuan tersebut.52 

B. Theory of planned behavior (TPB) 

Dalam kajian ini akan dijelaskan teori perilaku terencana (Theory of 

Planned Behavior) yang akan menjadi teori dasar dalam penelitian ini. Teori 

ini menjelaskan bahwa keinginan seseorang untuk melakukan atau tidak 

melakukan suatu tindakan didasarkan pada keyakinan dan penilaian 

terhadap dampak yang mungkin dihasilkan dari perilaku tersebut. Dengan 

kata lain, jika seseorang meyakini bahwa hasil yang diperoleh akan bernilai 

positif, maka ia akan cenderung memiliki sikap positif terhadap perilaku 

 
52 Laily Nur, Urip Dewi Wahyuni, Efikasi Diri dan Perilaku Inovasi (Sidoarjo: Indonesia 

Pustaka, 2018), Hlm. 30 
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tersebut, begitu pula sebaliknya53. Ada tiga komponen utama dalam Theory 

of Planned Behavior (TPB) yaitu  

1) Sikap (Attitude): sikap terhadap suatu perilaku terbentuk dari keyakinan 

seseorang terhadap konsekuensi dari perilaku tersebut (behavioral 

beliefs). Jika seseorang yakin bahwa perilaku tertentu akan 

menghasilkan hasil yang positif, maka ia cenderung memiliki sikap 

positif terhadap perilaku tersebut, dan sebaliknya. Sikap juga mencakup 

aspek kognitif, afektif, dan perilaku yang memengaruhi respon individu 

terhadap suatu objek atau tindakan. 

2) Norma Subjektif (Subjective Norm): Norma subjektif menggambarkan 

pengaruh sosial terhadap niat seseorang untuk melakukan suatu 

perilaku. Hal ini berkaitan dengan kepercayaan individu tentang 

harapan orang lain yang signifikan, seperti keluarga, teman, atau 

kelompok tertentu, dan sejauh mana individu termotivasi untuk 

mematuhi harapan tersebut. 

3) Kontrol Perilaku Persepsian (Perceived Behavioral Control):Kontrol 

perilaku persepsian mengacu pada sejauh mana seseorang merasa 

mampu atau memiliki sumber daya untuk melakukan perilaku tertentu. 

Faktor ini juga mencakup persepsi tentang hambatan atau kendala yang 

mungkin memengaruhi pelaksanaan perilaku. 

 
53  Nadhira Afdalia, Grace. T. Pontoh. Theory Of Planned Behavior Dan Readiness For 

Change Dalam Memprediksi Niat Implementasi Peraturan Pemerintah Nomor 71 Tahun 2010. Vol 

18. No 2. 2014. Hal.  
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Theory of Planned Brhavior menjadi landasan yang relevan dalam 

penelitiann ini karena mampu menjelaskan bagaimana media sosial dan 

efikasi diri mempengaruhi perilaku konsumsi irasional mahasiswa. Menurut 

Theory of Planned Brhavior perilaku konsumsi Irasonal mahasiswa (Y) 

dalam penelitian ini diukur berdasarkan niat terhadap perilaku, norma 

subjektif, dan control perilau. Media sosial (X1) dapat meningkatkan 

paparan promosi dan dorongan sosial, yang kemudian mempengaruhi 

perilaku konsumsi Irasional. Semenatara itu efikasi diri (X2) berkaitan 

langsung dengan control prilaku, yaitu sejauh mana mahasiswa merasa 

mampu mengatur dan mengendalikan perilaku konsumsi irasonal mereka.   

C. Penelitian Relevan 

1. Penelitian yang dilakukan oleh Natalia et al yang berjudul “Pengaruh 

Media Sosial Terhadap Perilaku Konsumen Dikalangan Generasi 

Milenial di Surabaya”. Penelian ini bertujuan untuk mengetahui 

pengaruh media sosial terhadap perilaku konsumen terhadap perilaku 

konsumen dikalangan ginerasi milenial. Penelitian ini menggunakan 

pendekatan kuantitatif dengan kuesnioner sebagai bahan dalam 

pengumpulan data. Sampel yang diambil sebanyak 50 responden. 

Adapun analysis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah uji 

regresi linier berganda, dengan bantuan software SPSS.  Hasil penelitian 

ini menunjukkan bahwa media sosial secara signifikan mempengaruhi 
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39,2% perilaku konsumen. Hasil ini menunjukkan adanya hubungan 

antara media sosial dan pola konsumsi generasi milenial secara umum.54 

Persamaan antara penelitian tersebut dengan penelitian yang 

penulis lakukan adalah sama-sama menggunakan pendekatan  

kuantitatif dan mengunakan analsisis satatistik seperti analysis regresi 

linier berganda dengan penggunaan kuesioner sebagai instrument dalam 

pengumpulan data. Penelitian keduanya mengguanakan variabel 

indenpenden yang sama yaitu media sosial. 

Perbedaannya penelitian natalia et al dengan penelitian ini yakni 

variabel media sosial dan efikasi diri, sedangkan penelitian sebelumnya 

hanya memfokuskan pada media sosial. Penelitian ini dilakukan pada 

mahasiswa Pendidikan ekonomi Universitas Islam Negeri Sultan Syarif 

Kasim Riau, sementara penelitian sebelumnya pada generasi milenial. 

Ukuran sampel pada penelitian ini sebanyak 100 responden sementara 

pada penelitian sebelumnya menggunakan 50 responden. Sedangkan 

sebelumnya berfokos pada perilaku konsumen secara umum, sedangkan 

penelitian ini lebih menekankan pada perilaku konsumsi irasional, yaitu 

perilaku membeli tanpa pertimbangan kebutuhan atau manfaat yang 

jelas.  

2. Penelitian yang dilakukan oleh Endang Suyanti dan Zainul Rozhikin, 

yang berjudul “Pengaruh Media Sosial dan Efikasi Diri Terhadap 

 
54 Natalia Dau Bere, Ajesika Laura Dekafrio, Pengaruh Media Sosial Terhadap Perilaku 

Konsumen Dikalangan Generasi Milenial di Surabaya, Vol. 2, No 3. Hlm.438 
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Perilaku Konsumsi Siswa SMAN 3 Palangka Raya”. Penelitian ini 

bertujuan untuk mengetahui pengaruh media sosial dan efikasi diri 

terhadap perilaku konsumsi. 55Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa 

secara parsial, variabel efikasi diri hanya berpengaruh sebesar 1,02% 

terhadap perilaku konsumsi. Sementara itu, media sosial memiliki 

pengaruh yang lebih besar, yaitu sebesar 5,86%. Penelitian tersebut 

memiliki kesamaan dengan penulis yaitu, sama-sama menggunakan 

Teori Perilaku Terencana (TPB) dan juga memiliki indikator media 

sosial, efikasi diri, dan perilaku konsumsi yang sama. Namun, perbedaan 

terletak pada objek penelitian, di mana penelitian terdahulu dilakukan 

pada siswa dengan 509 responden, sedangkan penelitian ini dilakukan 

pada mahasiswa Pendidikan Ekonomi di UIN Suska Riau dengan 100 

responden. Perbedaan ini memungkinkan eksplorasi konteks yang 

berbeda dan menjadi dasar untuk melihat apakah hasil yang sama akan 

diperoleh pada tingkat pendidikan dan lingkungan sosial yang berbeda. 

Perbedaan selanjutnya pada penelitian ini menyoroti perilaku konsumsi 

irasional, yaitu perilaku membeli tanpa pertimbangan kebutuhan atau 

manfaat yang jelas. 

3. Penelituan yang dilakukan oleh Muhammad Faisal yang berjudul 

“Pengaruh Media Sosial Terhadap Perilaku Konsumtif Mahasiswa di 

Pontianak”. Penelitian ini nertujuan untuk mengetahui pengaruhmedia 

 
55 Suyanti,  Rozikin, op. cit., hlm. 34 
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sosial terhadap perilaku konsumtif mahasiswa di Pontianak. Hasil 

Penelitian ini menunjukkan bahawa media sosial memiliki pengaruh 

yang signifikan terhadap perilaku konsumtif mahasiswa di Pontianak56. 

Persamaan Penelitian dengan penulis  adalah sama-sama mebahas media 

sosial yang dapat mempengaruhi perilaku konsumsi dikalangan 

mahasiswa, penelitian ini juga sama-sama meneliti mahasiswa sebagai 

responden meskipun lokasi dan jumlah yang berbeda. Penelitin ini juga 

memiliki kesamaan indikator media sosial yaitu, Durasi, Frekuensi, 

Penghayatan, dan Perhatian. Perbedaan penelitian yang relevan dengan 

penelitian yang akan dilakukan yaitu populasi penelitian sebelumnya 

mahasiswa di Pontianak, sedangkan populasi penelitian peneliti ialah 

mahasiswa Program Studi Pendidian Ekonomi UIN Suska Riau. Selain 

itu, perbedaan penelitian sebelumnya hanya membahas media sosial 

terhadap perilaku konsumtif sedangkan penelitian peneliti membahas 

tentang media sosial, dan efikasi diri terhadap perilaku konsumsi 

irasonal.  

4. Penelituan yang dilakukan oleh Dede Mustomi dan Aprilia Puspasari 

yang berjudul “Pengaruh Media Sosial Terhadap Perilaku Konsumsitif 

Mahasiswa”. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui penharuh media 

sosial terhadap perilaku konsumtif mahasiswa. Hasil Penelitian  ini 

menunjukkan bahwa bahwa media sosial tidak memiliki pengaruh 

 
56 Muhammad Faisal, Pengaruh Media Sosial Terhadap Perilaku Konsumtif Mhasiswa di 

Pontianak. Vol. 7, No. 1, (2024). Hal 6259 
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signifikan terhadap perilaku konsumtif mahasiswa57  Adapun persamaan 

penelitian dengan penelitian penulis yaitu sama-sama menggunakan 

pendekatan kuantitatif dan sama-sama meneliti dari kalangan 

mahasiswa. Perbedaan sebelumnya yaitu penelitian sebelumnya hanya 

membahas media sosial terhadap perilaku konsumtif, sedangkan 

penelitian peneliti membahas tentang media sosial, dan efikasi diri 

terhadap perilaku konsumsi irasonal mahasiswa. Selain itu penelitian 

peneliti ini juga secara khusus menyoroti aspek perilaku konsumsi 

irasional, seperti kecenderungan membeli barang yang tidak dibutuhkan. 

Atau melebihi kemmapuan mahasiswa yang belum di bahas dalam 

penelitian sebelumnya. 

D. Konsep Operasional 

Konsep operasional disusun untuk memberikan batasan yang jelas 

terhadap konsep teoritis agar tidak terjadi kesalahpahaman dan dapat diukur 

secara tepat di lapangan. Dalam penelitian ini, variabel yang 

dioperasionalkan terdiri dari variabel independen (X1 dan X2) dan variabel 

dependen (Y). Variabel independen terdiri dari penggunaan media sosial 

(X1) dan efikasi diri (X2), sedangkan variabel dependen yaitu perilaku 

konsumsi Irasional (Y). 

 

 

 
57 Dede Mustomi, Pengaruh Media Sosial Terhadap Perilaku Konsumsi Mahsiswa, Vol.4. 

No1. (2024). Hlm. 146 
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1. Variabel Independen (X1): Media Sosial  

Variabel penggunaan media sosial (X1) dalam penelitian ini 

menggambarkan sejauh mana mahasiswa menggunakan media sosial 

dalam aktivitas sehari-harinya yang berhubungan dengan promosi 

produk. Adapun indikator-indikator penggunaan media sosial yaitu: 

1) Perhatian 

a) Tertarik pada informasi produk yang di promosikan di media 

sosial. 

Mahasiswa cenderung tertarik pada informasi yang menarik 

tentang produk yang di promosikan di media sosial. 

b) Memusatkan perhatian pada produk yang di tawarkan di media 

sosial. 

Mahasiswa sering memusatkan perhatian pada produk yang 

ditawarkan di media sosial. 

2) Durasi 

a) Menghabiskan waktu melihat produk di media sosial. 

Mahasiswa sering menghabiskan waktu untuk melihat berbagai 

produk yang dijual di media sosial. 

b) Lebih banyak waktu mencari produk melalui media sosial. 

Mahasiswa cenderung lebih banyak menghabiskan waktu di 

media sosial untuk mencari informasi tentang produk 

dibandingkan mencarinya dari sumber lain. 

3) Frekuensi 
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a) Membuka media sosial secara betulang kali untuk melihat 

produk. 

Mahasiswa sering membuka media sosial secara berulang untuk 

melihat produk-produk yang ditawarkan. 

b) Melihat konten influencer berkali-kali dalam sehari. 

Mahasiswa sering melihat konten influencer di media sosial 

beberapa kali dalam sehari mengenai suatu produk. 

4) Penghayatan 

a) Tertarik membeli setelah melihat ulasan produk di media sosial. 

Mahasiswa cenderung merasa tertarik untuk membeli produk 

setelah melihat ulasannya di media sosial. 

b) Tergoda membeli produk karena sering meilhatnya di media 

sosial, 

Mahasiswa merasa tergoda untuk membeli produk yang sering 

mereka lihat di media sosial. 

2. Variabel Independen (X2): Efikasi Diri 

Variabel efikasi diri (X2) dalam penelitian ini menggambarkan 

keyakinan individu terhadap kemampuannya dalam mengontrol dan 

mengelola perilaku konsumsi irasional. Indikator efikasi diri dalam 

penelitian ini adalah: 

1) Generality (Generalisasi) 

a) Mampu mengendalikan diri dari godaan produk di media sosial. 
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Mahasiswa merasa mampu mengendalikan diri untuk tidak 

membeli produk yang tidak mereka butuhkan, meskipun 

banyak tawaran menarik di media sosial. 

b) Yakin mampu mengelola keunagn meski tepapar iklan produk. 

Mahasiswa yakin dapat mengelola keuangan secara bijak, 

meskipun sering tergoda dengan berbagai produk yang 

dipromosikan di media sosial. 

2) Magnitude (Tingkat kesulitan) 

a) Percaya diri dalam membuat keputuasan pembelian 

berdasarkan infomasi dari media sosial. 

Mahasiswa merasa mampu membuat keputusan yang tepat 

mengenai produk yang akan dibeli berdasarkan informasi yang 

mereka dapatkan di media sosial. 

b) Percaya diri dalam mengambil keputusan setelah melihat 

ulasan produk. 

Mahasiswa merasa percaya diri dalam mengambil keputusan 

pembelian setelah mengevaluasi ulasan produk yang dilihat di 

media sosial. 

3) Strength (Kekuatan keyakinan) 

a) Percaya diri menahan godaan membeli produk yang tidak 

dibutukan. 
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Mahasiswa percaya diri dalam menahan godaan untuk 

membeli produk yang tidak mereka butuhkan setelah 

melihatnya di media sosial. 

b) Mampu menahan diri meski sering melihat iklan menarik di 

media sosial. 

Mahasiswa merasa dapat menahan diri untuk tidak membeli 

produk, meskipun mereka sering melihat iklan menarik di 

media sosial. 

c) Mampu konsisten pada keputusan untuk tidak membeli produk 

yang tidak dibutuhkan. 

Mahasiswa merasa mampu untuk tidak membeli produk yang 

mereka lihat di media sosial jika sebelumnya mereka telah 

memutuskan bahwa mereka tidak membutuhkannya. 

3. Variabel Dependen (Y): Perilaku Konsumsi Irasional 

Variabel perilaku konsumsi irasional (Y) menggambarkan 

kecenderungan mahasiswa dalam melakukan pembelian produk setelah 

melihat promosi di media sosial. Indikator-indikator dalam variabel ini 

adalah 

1) Sikap terhadap perilaku 

a) Mahasiswa merasa bahwa membeli produk yang dipromosikan 

di media sosial bisa menjadi pilihan yang baik, meskipun 

mereka tidak membutuhkannya. 
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b) Mahasiswa cenderung merasa tertarik untuk membeli produk 

yang dipromosikan di media sosial, meskipun mereka tidak 

benar-benar membutuhkan produk tersebut. 

c) Mahasiswa sering merasa tergoda untuk membeli produk yang 

menarik perhatian mereka di media sosial, meskipun mereka 

tidak memerlukannya. 

2) Norma subjektif 

a) Mahasiswa merasa bahwa teman-teman mereka akan 

mendukung keputusan mereka jika membeli produk yang 

dilihat di media sosial. 

b) Mahasiswa merasa bahwa membeli produk di media sosial 

merupakan tren yang sebaiknya diikuti oleh semua orang. 

3) Kontrol perilaku 

a) Mahasiswa merasa kesulitan untuk mengontrol diri agar tidak 

membeli produk hanya karena melihat iklannya di media 

sosial. 

b) Mahasiswa merasa kesulitan untuk menunda atau 

membatalkan keputusan pembelian setelah melihat produk 

yang dipromosikan di media sosial. 
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    Gambar 2.1 Kerangka Operasnonal 

E. Asumsi dan Hipotesis Penelitian 

1. Asumsi 

Asumsi pada penelitian ini adalah media sosial dan efikasi diri 

berpengaruh terhadap perilaku konsumsi irasional. 

2. Hipotesis Penelitian 

Berdasarkan kerangka operasional di atas maka penelitian ini 

memiliki hopotesis sebagai berikut: 

H1 = Ha       :       Media Sosial berpengaruh terhadap perilaku 

konsumsi irasional mahasiswa Pendidikan 

Ekonomi Universitas Islam Negeri Sultan Syarif 

Kasim Riau 

  Ho       :      Media Sosial tidak berpengaruh terhadap perilaku 

konsumsi irasional mahasiswa Pendidikan 

Ekonomi Universitas Islam Negeri Sultan Syarif 

Kasim Riau 

H1 

H2 

Media Sosial 

(X1) 

Efikasi Diri 

(X2)       

Perilaku 

Konsumsi 

Irasional(Y) 
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H2 = Ha       : Efikasi Diri berpengaruh terhadap perilaku 

konsumsi irasional mahasiswa Pendidikan 

Ekonomi Universitas Islam Negeri Sultan Syarif 

Kasim Riau 

  Ho       :     Efikasi Diri tidak berpengaruh terhadap perilaku 

konsumsi irasional mahasiswa Pendidikan 

Ekonomi Universitas Islam Negeri Sultan Syarif 

Kasim Riau 

H3 = Ha       : Media Sosial dan Efikasi Diri berpengaruh 

terhadap perilaku konsumsi irasional mahasiswa 

Pendidikan Ekonomi Universitas Islam Negeri 

Sultan Syarif Kasim Riau secara simultan 

 = Ho      : Media Sosial dan Efikasi Diri berpengaruh 

terhadap perilaku konsumsi irasional mahasiswa 

Pendidikan Ekonomi Universitas Islam Negeri 

Sultan Syarif Kasim Riau secara simultan 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

A. Jenis Penelitian 

Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan 

deskriptif kuantitatif. Penelitian ini adalah korelasi yang dimaksudkan 

untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh Media Sosial, dan Efikasi Diri 

terhadap Perilaku Konsumsi irasional Mahasiswa Pendidikan Ekonomi 

Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau. Penelitian kuantitatif 

merujuk pada penelitian yang mengkaji hubungan antar variabel guna 

menguji suatu teori.58 

Adapun penelitian ini bersifat kuantitatif. Data kuantitatif adalah 

data yang berbentuk angka atau data kuantitatif yang diangkakan. 59 

Penelitian ini berbasis teori dan diuji melalui teknik analisis yang mengukur 

variabel penelitian secara numerik dan menggunakan alat statistik. 

B. Waktu dan tempat penelitian 

Penelitian ini dilakukan di semester genap tahun ajaran 2024/2025. 

Sedangkan tempat pelaksanaan penelitian ini di Universitas Negeri Sultan 

Syarif Kasim Riau yang berlokasi di Jl. HR. Soebrantas Km 15 No 155 

Simpang Baru Panam. 

 
58 Hildawati, Lalu Suhirman, Bayu Fitra Prisuna, Liza Husnita, Budi Mardikawi, Buku Ajar 

Metodologi Penelitian Kuantitatif & Aplikasi Pengolahan Analisa Data Statistik. ( Jambi : PT. 

Sonpedia Punlishing Indonesia : 2024). Hlm. 5-6  
59  Imam Machaki, Sugiono, Metode Penelitian Pendidikan Pendekatan Kuantitatif, 

(Yogyakarta: Fakultas Tarbiyah dan Keguruan UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta., 2021), hlm. 23 
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C. Subjek dan objek Penelitian 

Subjek penelitian ini adalah mahasiswa aktif Tahun ajaran 

2024/2025 semester genap program studi Pendidikan Ekonomi Universitas 

Negeri Sultan Syarif Kasim Riau. Objeknya dalam penelitian ini adalah 

Pengaruh Media Sosial dan Efikasi Diri Terhadap Perilaku Konsumsi 

irasonal. 

D. Populasi dan Sampel Penelitian 

1. Populasi  

Populasi adalah keseluruhan dari subjek penelitian60 . Populasi 

mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh 

peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya . dalam 

penelitian ini, populasinya adalah seluruh  mahasiswa program studi 

Pendidikan ekonomi di Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim 

Riau yang akif angkatan 2021-2024 pada tahun ajaran 2024/2025. 

Populasi ini dipilih karena masih berada dalam masa studi aktif dan 

relevan dengan penelitian tentang media sosial dan efiaksi diri. Dengan 

mengambil sampel dari beberapa Angkatan, penelitian ini dapat 

memberikan gambaran yang lebih luas tentang pola konsumsi 

mahasiswa. 

 

 

 
60 Muhammad Ramdhan, Metode Penelitian, (Surabaya, Cipta Media Nusantara (CMN), 

(2021): 14` 
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2. Sampel 

Sampel adalah Sebagian dari populasi. Mahasiswa semester 2, 4, 

6 dan 8 Jurusan Pendidikan Ekonomi Universitas Islam Negeri Sultan 

Syarif Kasim Riau  sampel responden pada penelitian ini dengan 

menggunakan Teknik penarikan sampel Purposive Random sampling 

yaitu mahasiswa aktif program studi Pendidikan Ekonomi Universitas 

Islam Negeri Sultan Syaruf Kasim Riau.  

Penentuan besaran sampel diambil dengan menggunakan rumus 

Krejcie dan Morgan. Maka pada penelitian menggunakan 169 

sampel.61Sampel Pada penelitian ini adalah 169 mahasiswa semester 2, 

4, 6 dan 8 Jurusan Pendidikan Ekonomi Universitas Islam Negeri Sultan 

Syarif Kasim Riau.  

E. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik Pengumpulan data pada penelitian ini yaitu sebagai berikut: 

1. Kuisioner/Angket 

Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer. 

Data primer adalah sumber data penelitian yang berasal langsung dari 

sumber aslinya, berupa wawancara, angket pendapat individua tau 

kelompok, observasi terhadap objek atau peristiwa, hasil tes, dan lain-

lain.62 

 
61  Augusty Ferdinand, Metide Penelitian Manajemen, (Semarang: Badan Penerbit 

Universitas Diponegoro, 2014)123 
62  Anita Sari, Dahlan, Ralph August Nicodemus, Dasar-dasar metodologi Penelitian 

( Jayapura: Angkasa Pelangi: 2023). Hlm 98  
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Angket atau kuesioner yaitu suatu alat riset atau survey yang 

terdiri atas serangkaian pertanyaan tertulis, bertujuan mendapatkan 

tanggapan dari kelompok orang terpilih melalui wawancara pribadi, 

atau biasa disebut juga sebagai daftar pertanyaan63 . Kuesioner akan 

disebar ke mahasiswa universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim 

Riau Jurusan Pendidikan Ekonomi sebanyak 169 mahasiswa.. 

Kuesioner akan terdiri dari pertanyaan terstruktur yang dirancang untuk 

mengukur tingkat Media sosial, efikasi diri dan perilaku konsumsi 

irasional, responden, skala penilaian digunakan untuk mengukur 

tingkat keyakinan, atau tingkat minat terkait dengan pertanyaan yang 

diberikan. 

2. Dokumentasi 

Dokumentasi merupakan teknik pengumpulan data penelitian 

melalui sejumlah dokumen, baik berupa dokumen tertulis maupun 

dokumen terekam. Dokumen tertulis dapat berupa arsip, catatan harian, 

Kumpulan surat pribadi. Sementara dokumen terekam dapat berupa 

film, kaset rekaman, dan foto.64 

F. Teknik Analisis Data 

1. Uji Kualitas Data 

a. Uji Validitas 

 
63 Hartono, Analisis Item Intrumen, (Pekanbaru: Zanafa Publishing, 2010), Hal. 94 
64 Annita Sari, Dahlan, , Ralph August Nicodemus. Op. Cit  Hlm. 105 
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Untuk memastikan bahwa kuesioner yang digunakan dalam 

penelitian mampu mengukur variabek penelitian dengan baik agar 

mendapatkan hasil yang sesuai. Penguji validasi ingin mengetahui 

tingkat reliabilitas atau validitas (presisi) suatu alat pengukuran. 

Dalam penelitian ini, validitas dapat ditentukan dengan melakukan 

analisis faktor, yaitu dengan mengkorelasikan skor intrumen 

dengan skor total. Hal ini terjadu dengan korelasi product moment. 

Rumus yang bisa digunakan.65  

𝑟𝑥𝑦 = 
𝑁 ∑ 𝑋𝑌−(∑ 𝑋) (∑ 𝑌)

√(𝑁 ∑ 𝑋2−(𝑋)2) (𝑁 ∑ 𝑌2−(∑ 𝑌)2)
 

 Dengan N adalah jumlah sampel, atau responden yang 

diberilan kuesioner, X adalah skor jawaban dari responden dan Y 

adalah jumlah skor total. Skor total adalah jumlah dari jawaban 

responden dari masing-masing pertanyaan. 

Kriteria pengujian adalah sebagai beikut: 

1. Jika r hitung > r tabel (uji 2 sisi dengan sih 0.05) maka intrumen 

atau item-item pertanyaan berkolerasi signifikan terhadap skor 

total (dinyatakan Valid) 

2. Jika r < r tabel (Uji 2 sisi dengan sig 0.05) atau r hitung negatif, 

maka intrumen atau item pertanyaan tidak berkorelasi 

signifikan terhadap skor total (dinyatakan tidak valid). 

 
65 Abdul Muin, buku Metode Penelitian Kuantitatif , (Malang: Literasi Nusantara Abadi, 

2023), Hal. 61  
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Adapun hasil uji validitas kuesioner ketiga variable yang 

diteliti disajikan pada table tersebut: 

                                                                     Tabel III. 1 

Uji Validitas 

Item 𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 Keterangan 

X1.1 0,294 0,361 Tidak Valid 

X1.2 0,736 0,361 Valid 

X1.3 0,728 0,361 Valid 

X1.4 0,641 0,361 Valid 

X1.5 0,821 0,361 Valid 

X1.6 0,786 0,361 Valid 

X1.7 0,862 0,361 Valid 

X1.8 0,791 0,361 Valid 

X1.9 0,867 0,361 Valid 

X2.1 0,746 0,361 Valid 

X2.2 0,797 0,361 Valid 

X2.3 0,833 0,361 Valid 

X2.4 0,845 0,361 Valid 

X2.5 0,866 0,361 Valid 

X2.6 0,884 0,361 Valid 

X2.7 0,833 0,361 Valid 

Y1 0,712 0,361 Valid 

Y2 0,782 0,361 Valid 

Y3 0,866 0,361 Valid 

Y4 0,937 0,361 Valid 

Y5 0,892 0,361 Valid 

Y6 0,847 0,361 Valid 

Y7 0,783 0,361 Valid 

                     Sumber  : Hasil Olah Data Peneliti, 2025 

Dari Tabel III.2 di atas maka terlihat bahwa nilai koefisien 

korelasi (r hiting) dari setiap butir pertanyaan masing-masing 

variable lebih besar dari nilai r table 0,361. Hasil pengujian ini 

menunjukkan hanya satu butir pernyataan yang tidak valid, yaitu 

butir X1 no 1, memiliki nilai r hitung lebih kecil dari r table 

sehingga dinyatakan tidak valid. Oleh karena itu, butir tersebut 
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deikeluarkan dari intrumen penelitian. selebihnya Valid dan layak 

digunakan sebagai alat ukur penelitian. 

b. Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas dilakukan untuk mengukur keakuratan 

intrumen atau keteguhan siswa dalam menjawab alat pertanyaan. 

Alat evaluasi (intrumen) cocok bila memiliki keandalan yang tinggi. 

Untuk mengetahui apakah suatu tes mempunyai reliabilitas tinggi, 

sedang, atau rendah dapat dicari rumusnya dari nilai koefisien 

reliabilitas dengan rumus. Intsrumen yang reliabel adalah intrumen 

yang bila dugunakan beberapa kali untuk mengukur objek yang 

sama, akan menghasilkan data yang sama. 66 

   𝑟11 = [
𝑛

𝑛−1
] [1 −  

∑  𝑠
𝑖2

𝑠𝑡2  
] 

  Keterangan : 

  𝑟11  : Koefisien reliabilitas 

  𝑠𝑖 : Standar deviasi butir ke-i 

  𝑠𝑡 : Standar deviasi skor total 

  N : Jumlah soal tes yang diberikan 

Jika harg 𝑟11  lebih tinggi dari tabel, intrumen tersebut 

dianggap dapat diandalkan. Uji reliabilitas intrumen pada penelitian 

ini dihitung dengan membandingkan hasil perhitungan metode alfa 

 
66  Sugiono, Metode Penelitian Pendidikan Pendekatan Kuantitatif, Kulitatif dan 

R&D.(Bandung: Alfabeta: 2010). Hlm173 
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Cronbach dengan menggunakan program SPSS. Jika hasil 

perhitungan lebih besar dari 0,6 maka intrumen dianggap reliabel. 

Menurut Sekaran Priyatno, reliabilitas kurang dari 0,6 adalah buruk, 

reliabilitas 0.7 dapat diterima, dan lebih dari 0,8 adalah baik67 

   Tabel III.2 

Hasil Uji Reliabilitas Kuedioner Penelitian 

Variabel Koefisien 

Reliabilitas 

Nilai Kritis Keterangan 

Media Sosial 0,895 0,6 Reliabel 

Efikasi Diri 0,924 0,6 Reliabel 

Perilaku Konsumsi 

Irasonal 

0,922 0,6 Reliabel 

   Sumber  : Olah Data Peneliti, 2025 

Dari tabel III.3 di atas dapat diketahui bahwa seluruh nilai 

reliabilitas telah melebihi 0,6 yaitu variabel media sosial sebesar 0,895, 

Efikasi diri sebesar 0,924, dan Perilaku konsumsi irasional sebesar 

0,922, hasil ini menunjukkan bahwa seluruh variabel adalah reliabel. 

c. Perbahan Data Ordinal Menjadi Data Interval 

Menganalsisis suatu tindakan yan signifikan dalam analisis 

statistik menggunakan regresi linier berganda. Maka data yang 

digunakan adalah data interval. Langkah-langkah dalam mengubah data 

ordinal menjadi interval rumus yang digunakan adalah sebagai berikut: 

                   𝑇𝑖  = 50 + 10 
𝑋𝑖 −𝑋

𝑆𝐷
 

                 Keterangan : 

        𝑋𝑖  : Varisbel dan data ordinal 

 
67  M. Nizar Al Rasyid, Hubungan Komptensasi Terhadap Motivasi Karyawan Pada 

Politeknik Akamigas Palembang. Vo. 15( 2016) Hlm. 117 
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 X  : Mean (rata-rata) 

SD : Standar Devisi68 

2. Uji Asumsi Klasik 

Pengujian asumsi klasik bertujuan untuk menganalisis apakah 

model regresi yang digunakan dalam penelitian merupakan model 

terbaik. Jika modelnya bagus, maka hasil analisis regresi layak 

digunakan sebagai rekomendasi pengetahuan atau untuk tujuan 

pemecahan masalah praktis. Adapun pengujian asumsi klasik adalah: 

a. Uji Normalitas 

Uji normalitas di lakukan menggunakan SPSS bertujuan 

untuk menguji apakah variabel terikat dan bebas suatu model 

regresi mempunyai distribusi normal. Dasar pengembalian 

keputusan dalam deteksi normalitas adalah jika data merambat 

sepanjang diagonal maka model regresi tidak memenuhi asumsi 

normalitas. 

Pengambilan keputusan mengenai normalitas yaitu: 

1. Jika p < 0.05 maka distribusi data tidak normal 

2. Jika p > 0.05 maka distribusi data normal 

b. Uji Multikolenieritas 

Uji multikolenieritas dugunakan untuk mengetahui apakah 

dalam regresi ditemukan adanya korelasi yang tinggi antara 

 
68 Hartono. Op.Cit. Hlm. 115. 
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variabel bebas dengan variabel terikat. Uji multikolenieritas 

bertujuan untuk mengetahui ada atau tidaknya variabel 

indenpenden yang memiliki kemiripan antar variabel indenpenden 

dalam suatu model. 69  Model regresi yang baik seharusnya idak 

terjadi korelasi antara variable terikat dengan ketentuan sebagai 

berikut: 

1. Jika nilai Value Inflation Factor (VIF) > 10 maka terjadi 

masalah pada multikolinieritas 

2.  Jika nilai Value Inflation Factor (VIF) < 10 maka tidak terjadi 

masalah pada multikolinieritas 

3. Jika nilai Tolerance > 0,10 maka tidak terjadi masalah pada 

multikolinieritas. 

4. Jika nilai Tolerance < 0,10 maka terjadi masalah pada 

multokolinieritas 

c. Uji Heteroskedastisitas 

Heteroskedatisitas dugunakan untuk menguji apakah dalam 

model regresi, terjadi ketidaksamaan varians dan residual satu 

pengamatan ke pengamatan lain. Model regresi dugunakan untuk 

mengetahui apakah terjadi atau tidak terjadi Heteroskedatisitas 

analisis yang dilakukan yaitu dengan menggunakan metode grafik 

dan metode scatterplot. Adapun dasar analisis sebagai berikut: 

 
69 Mintarti Indartini Mutamainah, Analsis Data Kuantitatif, (Jawa Tengah: Lakeisha: 2024.) 

Hlm. 15 
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1. Jika ada pola tertentu seperti titik-titik yang membentuk pola 

tertentu yang teratur (bergelombang, melebar, lalu menyempit) 

maka mengidentifikasikan telah terjadi Heteroskedatisitas. 

2. Jika tidak terdapat pola yang jelas, serta titik-titik menyebar 

diatas dan dibawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi 

Heteroskedatisitas70 

3. Analisis Regresi Berganda 

Dalam penelitian ini, variable indenpenden adalah literasi media 

sosial (X1), Efikasi diri (X2). Sedangkan variable dependennya adalah 

perilaku konsumsi irasional (Y). regresi adalah suatu metode untuk 

menentukan sebab dan akibat antara satu variable dengan variabel-

variabel lainnya. Secara uum rumus regresi berganda adalah sebagai 

berikut: 

Y = α + 𝛽1𝑋1 + 𝛽2𝑋2 + e 

Dimana : 

Y : Perilaku Konsumsi irasional 

A : Konstanta 

B : Koefisien Regresi 

X1 : Media Sosial 

X2 : Efikasi Diri 

e : Standar Error  

 

 
70 Ibid hlm 24 
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4. Uji Hipotesis  

a. Uji t (Parsial) 

Pengujian uji t digunakan untuk menguji setiap variabel 

bebas atau indenpenden variabel, apakah variabel Media Sosial 

(X1), dan Efikasi Diri (X2), mempunyai pengaruh serta sinifikan 

terhadap variabel terikat atau indenpenden variebl Perilaku 

Konsumsi Irasional (Y). Uji t yang digunakan dalam penelitian ini 

berfungsi untuk menguji signifikan korelasi sederhana apakah 

variabel bebas secara parsial atau individual mempunyai hubungan 

signifikan atau sebaliknya terhadap variabel terikat. Rumus yang 

digunakan pada uji t adalah sebagai beikut 

𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 =  
𝑟 √𝑛−2 

√1− 𝑟2
 

Dimana : 

t : Nilai t hitung 

r : Koefisien korelasi 

n : Banyaknya sampel 

 Pengambilan keptusan dalam uji t dapat dilakukan sengan 

cara sebagai berikut: 

1. Bentuk Pengujian 

a. H0:  = 0 artinya tidak terdapat hubungan/pengaruh antara 

variabel bebas terhadap variabel terikat. 
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b. Ha:    ≠  0   artinya terdapat hubungan atau pengaruh antara 

variabel  bebas terhadap variabel terikat. 

Kriteria pengambilan Keputusan 

H0 diterima jika -𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 ≤ 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 ≤ 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 Pada α = 5% df = n- 

H0 ditolak apabila 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔>𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 atau -𝑡ℎ𝑖𝑡𝑖𝑛𝑔< -𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 

2. Menentukan nilai t table 

Menentukan tarif nyata atau level og significant, α = 0,05 atau 

0.01 drajat. Bebas (df) dalam distribusi F ada dua, yaitu: 

df penyebut = dfn = dfl = k 

df pembilang = dfd -df2 = n-k 

Df = 169-3 =166 

dimana : 

d : degree of freedom/ drajat kebebasan 

n : jumlah sampel 

k : banyaknya koefisien regresi 

Untuk menentukan daerah kuputusan, yaitu 

a. H0: ρ = 0 artinya terdapat hubungan/pengaruh antara 

variabel bebas terhadap variabel terikat 

b. Ha: ρ = 0artinya terdapat hubungan/pengaruh antara 

variabel bebas terhadap variabel terikat. 

Df = 169-3 =166 
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b. Koefisien Determinansi  

Koefisien determinasi, yang umumnya disimbolkan dengan 

𝑅2 , pada dasarnya digunakan untuk melihat seberapa besar 

pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen. Jika 

nilai 𝑅2dalam model regresi cenderung kecil atau mendekati nol, 

maka hal itu menunjukkan bahwa pengaruh variabel independen 

terhadap variabel dependen sangat rendah. Sebaliknya, semakin 

mendekati angka 100%, maka semakin besar kontribusi variabel 

independen dalam menjelaskan variabel dependen.71 

Dalam penggunaannya, koefisien determinasi ini 

dinyatakandalam persentasi (%) dengan rumus yang digunakan 

adalah sebagai berikut: 

D = 𝑅2 x 100% 

Keterangan: 

D = Determinasi  

R = Nilai korelasi 

100% = persentase kontribusi 

c. Uji F ( Simultan) 

Uji F pada dasarnya menunjukkan secara serentak apakah 

variabel bebas atau indenpenden variabel (X1) mempunyai 

pengaruh yang positif atau negative, serta signifikan terhadap 

 
71 Syafrida Hafni Sahir, Metodologi Penelitian (Jogjakarta: KBM Indonesia: 2021) Hlm. 
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variabel terikat atau dependen variabel (Y). Untuk menguji 

signifikan koefisien kolerasi ganda dapat dihitung dengan 

menggunakan uji F hitung > dari F table maka dapat diperoleh 

kesimpulan bahwa variabel besar bepengaruh terhadap variabel 

bebas pada penelitian tersebut, sedangkan apabila nilai F hitung < 

F tabel maka variabel bebas tidak berpenharuh terhadap variabel 

terikat. Kriteria pengambilan Keputusan uji F: 

1. Jika F hitung > F tabel berarti H0 ditolak artinya adalah bahwa 

variabel bebas berpengaruh terhadap variabel terikat. 

2. Jika F < F tabel berati H0 diterima adalah bahwa variabel bebas 

tidak berpengaruh terhadap variabel terikat. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan analisis yang telah dipaparkan 

tentang pengaruh media sosial dan efikasi diri terhadap perilaku 

konsumsi irasional, maka dapat di tarik kerimpulan sebagai berikut: 

1. Media sosial berpengaruh posotif signifikan terhadap perilaku 

konsumsi irasional mahasiswa Pendidikan Ekonomi UIN Suska 

Riau. Hal ini mengindikasikan bahwa semakin tinggi intensitas 

penggunaan media sosial maka semakin tinggi perilaku konsumsi 

mahasiswa Pendidikan ekonomi uin suska riau.  

2. Efikasi diri berpengaruh negatif signifikan terhadap perilaku 

konsumsi irasional mahasiswa Pendidikan Ekonomi UIN Suska 

Riau. Hal ini mengindikasi bahwa semakin tinggi efikasi diri 

semakin tendah perilaku konsumsi mahasiswa Pendidikan  Ekonomi 

UIN Suska Riau. Temuan ini menunjukkan bahwa keyakinan 

mahasiswa terhadap kemampuan diri dalam mengelola perilaku 

konsumsi memiliki dampak yang besar terhadap bagaimana mereka 

mengambil keputusan konsumsi.  

3. Media sosial dan efikasi diri secara simultan berpengaruh signifikan 

terhadap perilaku konsumsi irasional mahasiswa Pendidikan 

Ekonomi UIN Suska Riau. Hasil ini menegaskan bahwa perilaku 
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konsumsi mahasiswa dipengaruhi oleh faktor eksternal (media 

sosial) dan faktor internal (efikasi diri) secara bersama-sama. 

4. Theory of Planned Behavior (TPB) bisa diterapkan untuk 

menjelaskan pengaruh media sosial dan efikasi diri terhadap 

perilaku konsumsi irasonal mahasiswa.  

B. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan Kesimpulan, penulis 

memberikan beberapa saran yang berkaitan denhan hasil penelitian 

yaitu sebagai berikut: 

1. Perluas Cakupan Populasi dan Sampel 

Penelitian kedepannya sebaiknya melibatkan mahasiswa dari 

berbagai program studi dan universitas. Dengan cakupan yang lebih 

luas, hasil penelitan akan lebih respensentif dan bisa di aplikasikan 

secara umum. 

2. Implikasi Bagi Mahasiswa 

Disarankan agar mahasiswa meningkatkan kesadaran diri 

akan pengaruh media sosial terhadap perilaku konsumsi irasonal 

dan mengembangkan strategi pengelolaan diri dalam menggunakan 

media sosial, seperti menetapkan batasan waktu dan memilih 

konten yang mendukung pengembangan diri, serta memperkuat 

efikasi diri dengan menetapkan tujuan keuangan yang realistis, 

membuat perencanaan anggaran, dan secara konsisten 
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mengevaluasi keputusan pembelian, serta membedakan antara 

kebutuhan dan keinginan dalam konsumsi. 

3. Implikasi Bagi Dosen dan Program Studi Pendidikan Ekonomi 

Dosen diharapkan dapat mengintegrasikan materi tentang 

literasi media sosial, memberikan contoh dan strategi praktis 

tentang pengelolaan pengaruh media sosial dan peningkatan efikasi 

diri dalam konteks keuangan, serta mendorong diskusi kritis 

mengenai tren konsumsi dan dampaknya  
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Lampirani 1 

Kuesinoeri Penelitian 

 

KUESIONERi PENELITIANi PENGARUHi MEDIAi SOSIALi DANi 

EFIKASIi DIRIi TERHADAPi PERILAKUi KONSUMSIi MAHASIWAi 

PENDIDIKANi EKONOMIi UNIVERSITASi ISLAMi NEGERIi SILTANi 

SYARIFi KASIMi RIAU 

A. Pengantar 

Assalamualaikumi Warahmatullahii Wabarakatuhi Pujii syukuri 

kehadirati Allahi SWT,i tuhani semestai alami yangi mahai pengasihi lagii 

mahai penyayang.i Sholawati sertai salami semogai tetapi tercurahkani kepadai 

junjungani kitai Nabii Muhammadi SAWi Sayai Dindai Septianai mahasiswai 

pendidikani ekonomii fakultasi tarbiyahi dani keguruan,i universitasi IsIami 

negerii sultani Syarifi kasimi Riaui saati inii sedangi melakukani penilitiani 

skripsii sebagaii persyaratani kelulusani menjadii sarjanai pendidikani (S.pd)i .i 

Sehubungani dengani skripsii sayai yangi berjudul,i "Pengaruhi Mediai 

Sosiali Dani Efikasii Dirii Terhadapi Perilakui Konsumsii Mahasiwai 

Pendidikani Ekonomii Universitasi Islami Negerii Sultani Syarifi Kasimi 

Riau"i Makai sayai memerlukani datai dani informasii darii saudara/i.i Olehi 

karenai itui sayai mengharapkani kesediaani darii saudara/ii mengisii 

kuesioneri yangi telahi disediakan.i Jawabani atasi pertanyaani yangi sayai 

ajukani adalahi hali yangi sangati bernilaii untuki membantui sayai dalami 

menyelesaikani penyusunani skripsi.i Identitasi yangi diberikani akani 

menjadii rahasiai dani tidaki akani dii salahi gunakan.i Demikiani permohonani 

sayai atasi bantuani saudara/ii untuki meluangkani waktui dalami mengisii 

kuesioneri inii sayai mengucapkani banyaki terimai kasih.i 

Wassalamualaikumi Warahmatullahii Wabarakaruh,i Salami hormati Dindai 

Septiana. 
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B. Identitasi Responden 

No Pertanyaan Jawabani  

1 Nama  

2 Angkatan abci 2021i abci 2022i abci 2023i abci 2024 

3 NIM  

4 Mediai Sosiali yangi 

andai gunakani 

(bolehi isii lebihi 

darii 1) 

AbcIntagramabcTiktoki i i i i i i i i i i i i i i i i i i i i i i i  

abcFacebooki abci YouTube 

 

Petunjuki pengisiani angket. 

1. Pilihlai salahi satui jawabani yangi palingi cocoki dengani 

keadaan/persaani dirii andai dengani memberii tandai checki listi 

(✔)i Padai kolomi pilihani yangi tersedia 

2. Alternatifi jawabani yaitui  

1i =i Tidaki Pernah 

2i =i jarang 

3i =i Kadang-kadang 

4i =i Seringi  

5i = Sangati Sering 

NO Pernyataan 1 2 3 4 5 

 Mediai Sosiali (X1)      

1 Saya sering merasai tertariki padai 

konteni promosii dii mediai sosial. 
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2 Sayai seringi memusatkani perhatiani 

padai produki yangi ditawarkani dii 

mediaisosial. 

     

3 Sayai seringi menghabiskani waktui 

untuki melihati berbagaii produki yangi 

dijuali dii media sosial. 

     

4 Saya cenderung lebih banyak 

menghabsikan waktu di media sosial 

untuk mencari informasi tentang 

produk dari pada mencarinya di sumber 

lain. 

     

5 Sayai seringi membukai mediai sosiali 

berulangi kalii untuki melihati produk-

produki yangi ditawarkan. 

     

6 Saya sering melihat konten inluencer di 

media sosial beberapa kali dalam 

sehari. 

     

7 Saya seringi merasai tertariki untuki 

membelii suatui produki setelahi melihati 

ulasannyai dii mediai sosial. 

     

8 Saya sering merasai tergodai untuki 

membelii produki yangi seringi sayai 

lihati dii mediai sosial. 

     

 EFIKASIi DIRIi (X2) 1 2 3 4 5 

1 Saya sering merasai mampu untuk 

mengendalikani dirii untuki tidaki 

membelii produki yangi tidaki sayai 

butuhkan,i meskipuni banyaki tawarani 

menariki dii mediai sosial.i  

     

2 Saya sering merasa yakini dapati 

bersikapi bijaki dalami menghadapii 
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godaani produki yangi ditawarkani dii 

mediai sosial 

3 Saya sering merasai mampui membuati 

keputusani yangi bijak tentangi produki 

yangi akani dibelii berdasarkani 

informasii yangi sayai dapatkani dii 

mediai sosial 

     

4 Saya sering merasai percayai dirii dalami 

membuati keputusani pembeliani 

setelahi mengevaluasii ulasani produki 

dii mediai sosial. 

     

5 Saya sering percayai dirii dalami 

menahani godaani untuki membelii 

produki yangi sayai tidaki butuhkani 

setelahi melihatnyai dii mediai sosial. 

     

6 Saya sering merasai dapati menahani 

dirii untuki tidaki membelii produki 

meskipuni seringi melihati iklani 

menariki dii mediai sosial. 

     

7 Saya seringi menemukan tawaran 

produk di media sosial di media sosial, 

namun saya yakin sepenuhnya mampu 

mengabaikannya jika produk tersebut 

memang tidak saya butuhkan. 

     

 Perilakui Konsumsii (Y) 1 2 3 4 5 

1 Saya sering merasai membelii produki 

yangi dipromosikani dii mediai sosiali 

bisai menjadii pilihani yangi baiki 

meskipuni sayai tidaki 

membutuhkannya. 

     

2 Sayai cenderungi merasai tertariki untuki 

membelii produki yangi dipromosikani 

dii mediai sosial,i meskipuni sayai tidaki 
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benar-benari membutuhkani produki 

tersebut. 

3 Sayai seringi merasai tergodai untuki 

membelii produki yangi menariki 

perhatiani sayai dii mediai sosial,i 

meskipuni sayai tidaki memerlukannya. 

     

4 Saya sering merasai teman-temani sayai 

akani mendukungi keputusani sayai jikai 

sayai membelii produki yangi dilihati dii 

mediai sosial. 

     

5 Saya sering merasai membelii produki 

dii mediai sosiali adalahi treni yangi 

sebaiknyai diikutii olehi semuai orang. 

     

6 Saya sering merasai suliti untuki 

mengontroli dirii untuki tidaki membelii 

produki hanyai karenai melihati iklani dii 

mediai sosial. 

     

7 Saya sering merasai suliti untuki 

menundai ataui membatalkani 

keputusani pembeliani setelahi melihati 

produki yangi dipromosikani dii mediai 

sosial 
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Lampiran 2 

Jawaban Uji Coba  

Instrumen 
 

 
No 

 

 
X1.1 

 

 
X1.2 

 

 
X1.3 

 

 
X1.4 

 

 
X1.5 

 

 
X1.6 

 

 
X1.7 

 

 
X1.8 

 

 
X1.9 

TOTAL. 
X1 

 

 
X2.1 

 

 
1 

 

 
X2.3 

 

 
X2.4 

 

 
X2.5 

 

 
X2.6 

 

 
X2.7 

TOTAL. 
X2 

 

 
Y1 

 

 
Y2 

 

 
Y3 

 

 
Y4 

 

 
Y5 

 

 
Y6 

 

 
Y7 

 

 
TOYAL.7 

1 4 5 5 4 5 4 4 4 4 39 4 4 4 4 5 5 4 30 4 4 4 4 45 5 4 30 

2 4 4 3 4 4 4 4 4 4 36 4 4 4 4 4 4 4 28 5 5 5 4 4 4 4 31 

3 5 5 3 5 5 4 3 5 3 38 4 4 4 3 4 5 4 28 4 4 4 3 4 3 3 25 

4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 38 4 4 4 5 5 4 4 30 4 4 4 5 5 4 4 30 

5 4 3 2 3 1 1 1 1 1 17 1 1 1 1 1 1 1 7 1 1 1 1 1 1 1 7 

6 4 3 2 3 4 3 4 4 4 31 4 4 4 4 4 5 5 30 4 4 4 4 4 3 3 26 

7 4 4 4 5 4 4 4 4 4 37 4 4 4 4 4 4 5 29 4 4 4 4 4 4 4 28 

8 4 4 5 4 5 4 4 4 5 39 3 4 4 3 4 4 4 26 3 4 4 3 5 5 5 28 

9 5 3 4 4 3 4 4 4 3 34 3 4 4 4 5 4 3 27 5 4 4 4 5 4 4 30 

10 3 3 4 4 3 3 2 3 3 28 3 2 3 3 2 2 3 18 5 2 3 3 2 2 3 20 

11 5 3 1 4 4 2 2 4 3 28 3 3 3 3 3 3 3 21 4 5 5 5 3 3 4 29 

12 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 4 4 3 4 4 4 4 28 4 4 4 4 4 4 4 28 

13 3 3 4 4 3 4 3 3 4 31 4 4 4 3 3 4 4 26 4 4 4 3 3 4 4 26 

14 4 5 4 3 4 5 4 3 4 36 4 4 4 3 5 5 4 29 4 4 4 3 5 5 3 28 

15 5 3 3 3 4 4 3 2 2 29 4 4 4 3 3 3 3 24 5 4 5 3 5 5 5 32 
16 4 3 4 3 3 4 2 3 3 29 3 2 2 3 2 2 3 17 3 2 2 3 2 2 1 15 

17 5 4 5 4 5 4 4 4 4 38 3 3 3 3 4 4 3 23 5 5 5 5 4 4 4 32 

18 5 2 2 3 1 1 1 2 1 18 4 4 3 3 3 3 3 23 4 4 3 3 3 3 3 23 
19 4 1 3 4 2 5 3 5 4 31 4 2 3 4 4 4 3 23 3 2 3 3 3 3 3 20 

20 3 2 3 4 4 2 3 3 3 27 4 4 4 4 4 4 4 28 4 4 4 4 4 4 4 28 

21 5 3 3 5 4 3 4 3 3 33 2 1 2 2 1 1 2 11 2 1 2 2 1 1 1 10 

22 5 5 4 5 5 5 5 5 5 44 3 4 4 4 4 4 4 27 3 4 4 4 4 4 5 28 

23 5 4 4 5 5 5 4 5 4 41 4 4 4 3 4 3 3 25 4 5 4 5 4 4 4 30 

24 3 3 2 4 3 4 2 3 3 27 3 3 4 3 4 4 3 24 3 3 4 3 4 4 3 24 
25 5 4 4 5 4 5 3 3 5 38 5 5 5 5 3 3 5 31 5 5 5 5 3 3 3 29 
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Lampiran 3 

Hasil Olah Data Uji Coba Intrumem SPSS 
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Lampiran 4 

Data Mentah Hasil Angket Pelitian 

NO  
X1_

1 
X1_

2 
X1_

3 
X1_

4 
X1_

5 
X1_

6 
X1_

7 
X1_

8 
TOTAL.X

1 
X2.
1 

X2.
2 

X2.
3 

X2.
4 

X2.
5 

X2.
6 

X2.
7 

TOTAL 
X2 

Y
1 

Y
2 

Y
3 

Y
4 

Y
5 

Y
6 

Y
7 

Tota
l Y 

1 4 4 4 4 4 5 2 5 32 2 2 2 2 2 2 2 14 4 4 4 5 2 4 4 27 

2 5 4 4 3 4 4 5 4 33 3 4 3 3 3 1 2 19 5 5 5 4 5 4 5 33 

3 4 5 2 5 4 5 5 3 33 4 2 4 2 2 3 3 20 5 2 4 5 5 5 4 30 

4 4 3 5 4 5 5 4 3 33 4 4 4 4 3 2 1 22 4 5 5 5 4 3 4 30 

5 4 4 5 5 2 5 5 4 34 3 4 3 4 2 3 2 21 5 5 2 5 5 4 4 30 

6 5 5 3 5 3 4 5 3 33 2 2 3 1 2 3 3 16 5 5 4 5 5 5 5 34 

7 5 5 4 3 5 4 4 4 34 2 1 2 2 2 1 3 13 3 4 5 4 4 5 5 30 

8 5 5 4 3 4 3 4 4 32 4 3 2 3 4 3 3 22 3 4 4 3 4 5 5 28 

9 4 4 2 5 3 3 4 2 27 4 3 4 3 3 3 2 22 5 4 3 3 4 4 4 27 

10 3 3 4 3 4 4 3 2 26 4 5 5 2 5 5 4 30 3 4 4 4 3 3 3 24 

11 1 2 4 4 4 4 3 5 27 5 3 5 3 4 5 3 28 4 4 4 4 3 2 1 22 

12 3 2 3 5 4 3 1 5 26 5 4 3 5 4 4 4 29 5 3 4 3 1 2 3 21 

13 5 5 3 3 2 4 4 4 30 5 3 3 2 4 4 4 25 3 3 2 4 4 5 5 26 

14 5 4 5 5 5 5 4 5 38 4 4 3 4 3 1 3 22 5 5 5 5 4 4 5 33 

15 3 5 5 4 2 3 4 5 31 3 1 4 4 4 1 1 18 4 5 4 5 5 5 4 32 

16 4 3 4 5 4 4 3 4 31 3 2 3 3 2 3 3 19 5 4 5 4 5 5 4 32 

17 5 4 3 3 3 4 4 4 30 3 4 1 3 2 2 3 18 4 4 4 4 4 4 5 29 

18 4 4 5 5 5 4 4 4 35 3 2 3 3 3 3 4 21 5 5 5 4 4 4 4 31 

19 4 4 3 3 3 4 4 3 28 3 4 2 3 1 3 3 19 3 3 3 4 4 4 4 25 

20 5 4 2 4 2 2 3 3 25 5 2 5 4 5 5 3 29 4 2 2 2 3 4 5 22 

21 5 4 4 4 4 3 2 1 27 3 5 4 5 5 4 3 29 4 4 4 3 2 4 5 26 

22 3 3 3 3 3 3 3 3 24 5 5 5 5 5 5 4 34 2 2 2 3 2 2 2 15 

23 3 3 3 4 3 4 4 4 28 3 3 4 3 4 4 4 25 4 3 3 4 4 3 3 24 

24 4 4 4 3 3 3 4 4 29 2 3 2 2 1 3 3 16 4 4 3 3 4 4 4 26 
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25 5 4 3 2 3 4 3 3 27 5 4 3 4 3 4 4 27 2 3 3 4 3 4 5 24 

26 4 4 5 5 4 4 4 4 34 2 4 3 2 2 3 4 20 5 5 5 4 4 4 4 31 

27 3 2 4 3 2 2 3 4 23 5 5 5 5 5 5 4 34 3 4 2 2 3 2 3 19 

28 3 3 4 4 4 2 4 4 28 3 2 2 4 2 2 2 17 4 4 4 3 4 3 3 25 

29 3 3 2 2 3 4 3 4 24 3 2 2 3 4 3 4 21 2 2 3 4 3 3 3 20 

30 4 5 4 5 4 5 4 5 36 5 3 4 3 3 4 2 24 4 3 3 3 4 5 4 26 

31 4 5 4 4 4 5 4 5 35 5 3 1 4 2 4 5 24 3 3 4 5 4 5 4 28 

32 2 3 2 2 2 3 3 4 21 5 4 2 5 5 4 3 28 2 2 2 3 3 3 2 17 

33 4 3 3 4 4 3 2 4 27 4 5 4 4 5 4 4 30 4 3 4 3 2 3 4 23 

34 4 5 4 4 5 5 4 4 35 3 2 2 2 3 3 4 19 4 4 5 5 4 5 4 31 

35 3 3 2 2 3 4 3 4 24 3 2 2 3 4 3 4 21 2 2 3 4 3 3 3 20 

36 5 4 3 3 3 4 3 3 28 2 2 1 2 2 3 3 15 3 3 3 4 3 4 5 25 

37 5 4 4 4 5 4 4 4 34 4 1 5 4 3 3 3 23 4 4 5 4 4 4 4 29 

38 4 3 4 5 4 4 3 4 31 3 2 3 3 2 3 3 19 4 4 4 4 5 5 4 30 

39 3 3 4 5 3 3 2 4 27 3 4 5 3 3 2 4 24 5 4 3 3 2 3 3 23 

40 4 4 3 4 4 5 3 3 30 3 1 5 2 4 1 3 19 4 4 5 4 4 4 5 30 

41 3 3 3 4 4 5 4 3 29 2 4 2 3 3 2 4 20 4 3 4 5 4 3 3 26 

42 5 4 3 3 3 4 3 3 28 2 2 1 2 2 3 3 15 3 3 3 4 3 4 5 25 

43 4 4 2 2 3 2 3 4 24 4 5 5 5 4 4 4 31 2 2 3 2 3 4 4 20 

44 3 4 4 4 2 3 4 3 27 4 4 4 2 3 4 3 24 4 4 2 3 4 4 3 24 

45 3 2 4 4 3 2 3 3 24 2 4 4 3 2 3 3 21 4 4 3 2 3 2 3 21 

46 4 4 2 3 3 3 3 4 26 4 2 3 3 3 3 4 22 3 2 3 3 3 4 4 22 

47 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 3 3 3 4 3 3 23 3 3 3 4 3 4 4 24 

48 3 2 3 3 4 4 4 2 25 2 3 3 4 4 4 2 22 3 3 4 4 4 2 3 23 

49 5 4 3 3 3 4 3 3 28 2 2 1 2 2 3 3 15 3 3 3 4 3 4 5 25 

50 2 2 2 3 3 2 2 4 20 4 3 4 5 3 5 4 28 3 2 3 2 2 2 2 16 

51 3 1 2 2 3 2 2 2 17 5 5 5 4 4 5 4 32 2 2 3 2 1 1 3 14 

52 4 4 3 4 4 5 3 3 30 3 1 5 2 4 1 3 19 4 5 5 5 5 4 5 33 

53 3 3 5 4 4 4 4 4 31 5 4 4 3 2 3 2 23 4 5 4 4 4 3 3 27 
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54 3 3 2 3 3 2 3 3 22 3 4 5 4 4 3 4 27 2 2 3 2 3 2 2 16 

55 4 5 3 3 4 4 4 3 30 3 4 2 2 1 2 3 17 3 3 4 4 4 5 4 27 

56 4 3 4 4 5 4 3 3 30 2 2 3 1 3 3 2 16 4 4 5 4 3 3 4 27 

57 4 5 3 4 5 4 3 4 32 3 1 2 4 2 3 3 18 2 3 5 3 3 5 2 23 

58 4 4 4 4 4 4 4 3 31 3 3 3 4 4 4 3 24 3 3 4 4 4 3 1 22 

59 1 2 3 2 4 3 2 2 19 5 5 4 5 4 4 4 31 2 3 4 3 2 2 1 17 

60 3 4 4 3 4 4 3 4 29 4 4 3 4 3 3 4 25 3 4 5 5 3 4 4 28 

61 1 3 4 2 2 2 2 2 18 5 3 3 4 4 4 3 26 2 4 2 1 2 3 1 15 

62 4 2 2 3 1 3 1 4 20 3 4 4 5 4 3 3 26 3 2 1 3 1 2 4 16 

63 2 3 1 2 4 2 3 3 20 5 3 2 5 3 3 4 25 2 1 4 2 3 3 2 17 

64 5 4 3 4 5 3 5 4 33 2 3 2 4 3 3 2 19 4 3 5 3 5 4 5 29 

65 4 4 5 5 2 3 1 3 27 2 2 2 2 3 2 2 15 4 3 3 3 3 4 4 24 

66 3 2 5 5 5 4 3 3 30 2 4 4 5 4 4 4 27 2 3 3 2 3 3 3 19 

67 3 3 4 2 3 2 2 2 21 3 4 2 5 5 4 4 27 2 3 2 3 2 2 2 16 

68 5 4 3 3 3 2 3 2 25 4 3 3 3 2 3 2 20 3 5 4 5 4 5 5 31 

69 5 5 5 4 4 5 4 5 37 2 2 3 3 2 3 3 18 4 5 5 5 5 5 5 34 

70 4 3 4 4 4 3 4 2 28 3 4 4 4 3 4 2 24 4 4 4 3 4 3 4 26 

71 2 2 3 2 2 1 3 1 16 4 5 4 5 5 5 5 33 2 3 2 1 3 2 2 15 

72 2 3 2 1 3 2 4 3 20 3 2 1 3 2 4 3 18 1 2 3 2 4 3 2 17 

73 4 4 5 4 5 5 5 5 37 2 3 2 2 1 3 1 14 4 5 5 5 5 4 4 32 

74 3 3 4 5 4 4 5 1 29 1 2 2 2 2 2 2 13 5 4 4 4 5 3 3 28 

75 4 3 4 4 3 3 3 3 27 3 4 4 3 3 3 3 23 4 4 3 3 3 3 4 24 

76 4 4 4 2 4 4 3 4 29 4 4 2 4 4 3 4 25 3 4 5 5 5 5 4 31 

77 3 2 2 3 3 3 2 1 19 3 4 4 5 4 4 5 29 3 2 3 3 2 2 3 18 

78 3 3 3 3 3 3 3 5 26 3 3 3 3 3 3 5 23 3 3 3 3 4 3 3 22 

79 2 3 2 3 4 3 4 4 25 3 2 3 4 3 4 4 23 4 4 5 5 4 5 4 31 

80 5 3 4 1 3 2 2 3 23 4 3 3 3 4 4 4 25 1 4 3 2 2 3 5 20 

81 4 3 2 3 3 3 3 4 25 4 5 5 5 4 4 4 31 2 3 2 3 3 2 2 17 

82 3 3 4 4 3 2 3 3 25 2 4 4 3 2 3 3 21 5 4 4 4 4 4 5 30 
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83 3 3 2 4 4 4 1 5 26 3 2 4 4 4 1 5 23 4 3 4 3 4 4 4 26 

84 4 3 4 2 4 2 3 3 25 3 4 2 4 2 3 3 21 2 4 4 2 3 3 4 22 

85 4 3 4 2 3 1 3 3 23 4 3 3 3 4 4 3 24 2 4 3 1 3 3 4 20 

86 4 2 2 4 2 3 4 3 24 2 2 4 2 3 4 3 20 4 2 2 3 4 2 4 21 

87 5 4 3 3 4 3 3 3 28 4 1 4 4 3 4 4 24 5 1 4 3 3 4 5 25 

88 3 1 2 1 2 4 5 4 22 4 4 4 4 5 2 5 28 1 2 2 4 5 1 3 18 

89 5 4 3 3 3 4 3 3 28 2 2 1 2 2 3 3 15 3 3 3 4 3 4 5 25 

90 4 4 4 3 4 3 1 3 26 4 5 5 5 5 4 5 33 3 3 2 2 1 2 2 15 

91 4 3 1 4 4 4 1 1 22 5 5 4 2 3 4 5 28 4 1 4 4 1 3 4 21 

92 3 2 4 1 4 3 2 1 20 4 5 5 4 4 4 4 30 1 3 4 3 2 2 3 18 

93 2 4 3 2 4 1 3 3 22 4 4 4 5 5 5 4 31 2 3 2 3 3 3 2 18 

94 3 3 3 4 3 3 4 3 26 2 2 3 2 2 2 2 15 4 3 3 3 4 3 3 23 

95 3 4 3 3 2 3 1 2 21 3 3 3 3 3 2 3 20 1 5 4 5 1 4 3 23 

96 3 2 2 3 3 3 2 1 19 3 4 4 5 4 4 5 29 3 2 3 3 2 2 3 18 

97 2 2 3 2 2 2 2 2 17 4 4 4 4 5 4 4 29 2 2 2 2 2 2 2 14 

98 4 3 1 3 1 2 2 1 17 3 5 4 4 4 4 4 28 3 1 1 2 2 3 4 16 

99 2 2 3 3 2 2 3 1 18 4 4 5 5 4 5 5 32 3 1 2 2 1 2 2 13 

100 3 2 2 3 3 3 2 1 19 3 4 4 5 4 4 5 29 3 2 3 3 2 2 3 18 

101 5 4 3 2 3 4 3 3 27 5 4 3 4 3 4 4 27 2 3 3 4 3 4 5 24 

102 4 4 5 5 4 4 4 4 34 2 4 3 2 2 3 4 20 4 4 4 3 4 4 4 27 

103 3 2 4 3 2 2 3 4 23 5 5 5 5 5 5 4 34 3 4 2 2 3 2 3 19 

104 3 3 4 4 4 2 4 4 28 3 2 2 4 2 2 2 17 4 4 4 3 4 3 3 25 

105 3 3 2 2 3 4 3 4 24 3 2 2 3 4 3 4 21 2 2 3 4 3 3 3 20 

106 4 5 4 5 4 5 4 5 36 5 3 4 3 3 4 2 24 4 3 3 3 4 5 4 26 

107 4 5 4 4 4 5 4 5 35 5 3 1 4 2 4 5 24 3 3 4 5 4 5 4 28 

108 2 3 2 2 2 3 3 4 21 5 4 2 5 5 4 3 28 2 2 2 3 3 3 2 17 

109 4 3 3 4 4 3 2 4 27 4 5 4 4 5 4 4 30 4 3 4 3 2 3 4 23 

110 4 5 4 4 5 5 4 4 35 3 2 2 2 3 3 4 19 4 4 4 4 4 4 4 28 

111 3 3 2 2 3 4 3 4 24 3 2 2 3 4 3 4 21 2 2 3 4 3 3 3 20 
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112 5 4 3 3 3 4 3 3 28 2 2 1 2 2 3 3 15 3 3 3 4 3 4 5 25 

113 5 4 4 4 5 4 4 4 34 4 1 5 4 3 3 3 23 4 4 5 4 4 4 4 29 

114 4 3 4 5 4 4 3 4 31 3 2 3 3 2 3 3 19 4 4 4 4 5 5 4 30 

115 3 3 4 5 3 3 2 4 27 3 4 5 3 3 2 4 24 5 4 3 3 2 3 3 23 

116 4 4 3 4 4 5 3 3 30 3 1 5 2 4 1 3 19 4 4 4 4 4 4 4 28 

117 3 3 3 4 4 5 4 3 29 2 4 2 3 3 2 4 20 4 3 4 5 4 3 3 26 

118 5 4 3 3 3 4 3 3 28 2 2 1 2 2 3 3 15 3 3 3 4 3 4 5 25 

119 4 4 2 2 3 2 3 4 24 4 5 5 5 4 4 4 31 2 2 3 2 3 4 4 20 

120 3 4 4 4 2 3 4 3 27 4 4 4 2 3 4 3 24 4 4 2 3 4 4 3 24 

121 3 2 4 4 3 2 3 3 24 2 4 4 3 2 3 3 21 4 4 3 2 3 2 3 21 

122 4 4 2 3 3 3 3 4 26 4 2 3 3 3 3 4 22 3 2 3 3 3 4 4 22 

123 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 3 3 3 4 3 3 23 3 3 3 4 3 4 4 24 

124 3 2 3 3 4 4 4 2 25 2 3 3 4 4 4 2 22 3 3 4 4 4 2 3 23 

125 5 4 3 3 3 4 3 3 28 2 2 1 2 2 3 3 15 3 3 3 4 3 4 5 25 

126 2 2 2 3 3 2 2 4 20 4 3 4 5 3 5 4 28 3 2 3 2 2 2 2 16 

127 3 1 2 2 3 2 2 2 17 5 5 5 4 4 5 4 32 2 2 3 2 1 1 3 14 

128 4 4 3 4 4 5 3 3 30 3 1 5 2 4 1 3 19 4 5 5 5 5 4 5 33 

129 3 3 5 4 4 4 4 4 31 5 4 4 3 2 3 2 23 4 5 4 4 4 3 3 27 

130 3 3 2 3 3 2 3 3 22 3 4 5 4 4 3 4 27 2 2 3 2 3 2 2 16 

131 4 5 3 3 4 4 4 3 30 3 4 2 2 1 2 3 17 3 3 4 4 4 5 4 27 

132 4 3 4 4 5 4 3 3 30 2 2 3 1 3 3 2 16 4 4 5 4 3 3 4 27 

133 4 5 3 4 5 4 3 4 32 3 1 2 4 2 3 3 18 2 3 5 3 3 5 2 23 

134 4 4 4 4 4 4 4 3 31 3 3 3 4 4 4 3 24 3 3 4 4 4 3 1 22 

135 1 2 3 2 4 3 2 2 19 5 5 4 5 4 4 4 31 3 3 4 3 2 3 3 21 

136 3 4 4 3 4 4 3 4 29 4 4 3 4 3 3 4 25 3 4 5 5 3 4 4 28 

137 1 3 4 2 2 2 2 2 18 5 3 3 4 4 4 3 26 2 4 2 1 2 3 1 15 

138 4 2 2 3 1 3 1 4 20 3 4 4 5 4 3 3 26 3 2 3 3 3 2 3 19 

139 2 3 1 2 4 2 3 3 20 5 3 2 5 3 3 4 25 2 1 4 2 3 3 2 17 

140 5 4 3 4 5 3 5 4 33 2 3 2 4 3 3 2 19 4 3 5 3 5 4 5 29 
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141 4 4 5 5 2 3 1 3 27 2 2 2 2 3 2 2 15 4 3 3 3 3 4 4 24 

142 3 2 5 5 5 4 3 3 30 2 4 4 5 4 4 4 27 2 3 3 2 3 3 3 19 

143 3 3 4 2 3 2 2 2 21 3 4 2 5 5 4 4 27 2 3 3 3 2 3 3 19 

144 5 4 3 3 3 2 3 2 25 4 3 3 3 2 3 2 20 3 4 4 4 4 5 5 29 

145 5 5 5 4 4 5 4 5 37 2 2 3 3 2 3 3 18 4 5 5 5 5 5 5 34 

146 4 3 4 4 4 3 4 2 28 3 4 4 4 3 4 2 24 4 4 4 3 4 3 4 26 

147 2 2 3 2 2 1 3 1 16 4 5 4 5 5 5 5 33 2 3 2 1 3 2 2 15 

148 2 3 2 1 3 2 4 3 20 3 2 1 3 2 4 3 18 1 2 3 2 4 3 2 17 

149 4 4 5 4 5 5 5 5 37 2 3 2 2 1 3 1 14 4 5 5 5 5 4 4 32 

150 3 3 4 5 4 4 5 1 29 1 2 2 2 2 2 2 13 5 4 4 4 5 3 3 28 

151 4 3 4 4 3 3 3 3 27 3 4 4 3 3 3 3 23 4 4 3 3 3 3 4 24 

152 4 4 4 2 4 4 3 4 29 4 4 2 4 4 3 4 25 4 4 5 5 5 5 4 32 

153 3 2 2 3 3 3 2 1 19 3 4 4 5 4 4 5 29 3 2 3 3 3 2 3 19 

154 3 3 3 3 3 3 3 5 26 3 3 3 3 3 3 5 23 3 3 3 3 4 3 3 22 

155 2 3 2 3 4 3 4 4 25 3 2 3 4 3 4 4 23 4 4 5 5 4 5 4 31 

156 5 3 4 1 3 2 2 3 23 4 3 3 3 4 4 4 25 1 4 3 2 2 3 5 20 

157 4 3 2 3 3 3 3 4 25 4 5 5 5 4 4 4 31 3 3 3 3 3 2 2 19 

158 3 3 4 4 3 2 3 3 25 2 4 4 3 2 3 3 21 3 4 4 4 4 4 3 26 

159 3 3 2 4 4 4 1 5 26 3 2 4 4 4 1 5 23 4 3 4 3 4 4 4 26 

160 4 3 4 2 4 2 3 3 25 3 4 2 4 2 3 3 21 2 4 4 2 3 3 4 22 

161 4 3 4 2 3 1 3 3 23 4 3 3 3 4 4 3 24 2 4 3 1 3 3 4 20 

162 4 2 2 4 2 3 4 3 24 2 2 4 2 3 4 3 20 4 2 2 3 4 2 4 21 

163 5 4 3 3 4 3 3 3 28 4 1 4 4 3 4 4 24 5 1 4 3 3 4 5 25 

164 3 1 2 1 2 4 5 4 22 4 4 4 4 5 2 5 28 1 2 2 4 5 1 3 18 

165 5 4 3 3 3 4 3 3 28 2 2 1 2 2 3 3 15 3 3 3 4 3 4 5 25 

166 4 4 4 3 4 3 1 3 26 4 5 5 5 5 4 5 33 3 3 2 2 1 2 2 15 

167 4 3 1 4 4 4 1 1 22 5 5 4 2 3 4 5 28 4 1 4 4 1 3 4 21 

168 3 2 4 1 4 3 2 1 20 4 5 5 4 4 4 4 30 1 3 4 3 2 2 3 18 

169 2 4 3 2 4 1 3 3 22 4 4 4 5 5 5 4 31 3 3 3 3 3 3 3 21 
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Lampiran 5  

Perubahan Data Ordonal Ke Interval 

 

VARIABEL X1 

Responden 

X1 
Data 
Interval 

Xi X (Mean) SD 
50+10(Xi-
X)/SD 

1 32 26,87 5,193 59,87868284 

2 33 26,87 5,193 61,80435201 

3 33 26,87 5,193 61,80435201 

4 33 26,87 5,193 61,80435201 

5 34 26,87 5,193 63,73002118 

6 33 26,87 5,193 61,80435201 

7 34 26,87 5,193 63,73002118 

8 32 26,87 5,193 59,87868284 

9 27 26,87 5,193 50,25033699 

10 26 26,87 5,193 48,32466782 

11 27 26,87 5,193 50,25033699 

12 26 26,87 5,193 48,32466782 

13 30 26,87 5,193 56,02734450 

14 38 26,87 5,193 71,43269786 

15 31 26,87 5,193 57,95301367 

16 31 26,87 5,193 57,95301367 

17 30 26,87 5,193 56,02734450 

18 35 26,87 5,193 65,65569035 

19 28 26,87 5,193 52,17600616 

20 25 26,87 5,193 46,39899865 

21 27 26,87 5,193 50,25033699 

22 24 26,87 5,193 44,47332948 

23 28 26,87 5,193 52,17600616 

24 29 26,87 5,193 54,10167533 

25 27 26,87 5,193 50,25033699 

26 34 26,87 5,193 63,73002118 

27 23 26,87 5,193 42,54766031 

28 28 26,87 5,193 52,17600616 

29 24 26,87 5,193 44,47332948 

30 36 26,87 5,193 67,58135952 

31 35 26,87 5,193 65,65569035 

32 21 26,87 5,193 38,69632197 
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33 27 26,87 5,193 50,25033699 

34 35 26,87 5,193 65,65569035 

35 24 26,87 5,193 44,47332948 

36 28 26,87 5,193 52,17600616 

37 34 26,87 5,193 63,73002118 

38 31 26,87 5,193 57,95301367 

39 27 26,87 5,193 50,25033699 

40 30 26,87 5,193 56,02734450 

41 29 26,87 5,193 54,10167533 

42 28 26,87 5,193 52,17600616 

43 24 26,87 5,193 44,47332948 

44 27 26,87 5,193 50,25033699 

45 24 26,87 5,193 44,47332948 

46 26 26,87 5,193 48,32466782 

47 32 26,87 5,193 59,87868284 

48 25 26,87 5,193 46,39899865 

49 28 26,87 5,193 52,17600616 

50 20 26,87 5,193 36,77065280 

51 17 26,87 5,193 30,99364529 

52 30 26,87 5,193 56,02734450 

53 31 26,87 5,193 57,95301367 

54 22 26,87 5,193 40,62199114 

55 30 26,87 5,193 56,02734450 

56 30 26,87 5,193 56,02734450 

57 32 26,87 5,193 59,87868284 

58 31 26,87 5,193 57,95301367 

59 19 26,87 5,193 34,84498363 

60 29 26,87 5,193 54,10167533 

61 18 26,87 5,193 32,91931446 

62 20 26,87 5,193 36,77065280 

63 20 26,87 5,193 36,77065280 

64 33 26,87 5,193 61,80435201 

65 27 26,87 5,193 50,25033699 

66 30 26,87 5,193 56,02734450 

67 21 26,87 5,193 38,69632197 

68 25 26,87 5,193 46,39899865 

69 37 26,87 5,193 69,50702869 

70 28 26,87 5,193 52,17600616 

71 16 26,87 5,193 29,06797612 

72 20 26,87 5,193 36,77065280 
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73 37 26,87 5,193 69,50702869 

74 29 26,87 5,193 54,10167533 

75 27 26,87 5,193 50,25033699 

76 29 26,87 5,193 54,10167533 

77 19 26,87 5,193 34,84498363 

78 26 26,87 5,193 48,32466782 

79 25 26,87 5,193 46,39899865 

80 23 26,87 5,193 42,54766031 

81 25 26,87 5,193 46,39899865 

82 25 26,87 5,193 46,39899865 

83 26 26,87 5,193 48,32466782 

84 25 26,87 5,193 46,39899865 

85 23 26,87 5,193 42,54766031 

86 24 26,87 5,193 44,47332948 

87 28 26,87 5,193 52,17600616 

88 22 26,87 5,193 40,62199114 

89 28 26,87 5,193 52,17600616 

90 26 26,87 5,193 48,32466782 

91 22 26,87 5,193 40,62199114 

92 20 26,87 5,193 36,77065280 

93 22 26,87 5,193 40,62199114 

94 26 26,87 5,193 48,32466782 

95 21 26,87 5,193 38,69632197 

96 19 26,87 5,193 34,84498363 

97 17 26,87 5,193 30,99364529 

98 17 26,87 5,193 30,99364529 

99 18 26,87 5,193 32,91931446 

100 19 26,87 5,193 34,84498363 

VARIABEL X2 

Responden 

X2 
Data 
Interval 

Xi X (Mean) SD 
50+10(Xi-
X)/SD 

1 14 23,13 5,344 32,91541916 

2 19 23,13 5,344 42,27170659 

3 20 23,13 5,344 44,14296407 

4 22 23,13 5,344 47,88547904 

5 21 23,13 5,344 46,01422156 

6 16 23,13 5,344 36,65793413 

7 13 23,13 5,344 31,04416168 
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8 22 23,13 5,344 47,88547904 

9 22 23,13 5,344 47,88547904 

10 30 23,13 5,344 62,85553892 

11 28 23,13 5,344 59,11302395 

12 29 23,13 5,344 60,98428144 

13 25 23,13 5,344 53,4992515 

14 22 23,13 5,344 47,88547904 

15 18 23,13 5,344 40,4004491 

16 19 23,13 5,344 42,27170659 

17 18 23,13 5,344 40,4004491 

18 21 23,13 5,344 46,01422156 

19 19 23,13 5,344 42,27170659 

20 29 23,13 5,344 60,98428144 

21 29 23,13 5,344 60,98428144 

22 34 23,13 5,344 70,34056886 

23 25 23,13 5,344 53,4992515 

24 16 23,13 5,344 36,65793413 

25 27 23,13 5,344 57,24176647 

26 20 23,13 5,344 44,14296407 

27 34 23,13 5,344 70,34056886 

28 17 23,13 5,344 38,52919162 

29 21 23,13 5,344 46,01422156 

30 24 23,13 5,344 51,62799401 

31 24 23,13 5,344 51,62799401 

32 28 23,13 5,344 59,11302395 

33 30 23,13 5,344 62,85553892 

34 19 23,13 5,344 42,27170659 

35 21 23,13 5,344 46,01422156 

36 15 23,13 5,344 34,78667665 

37 23 23,13 5,344 49,75673653 

38 19 23,13 5,344 42,27170659 

39 24 23,13 5,344 51,62799401 

40 19 23,13 5,344 42,27170659 

41 20 23,13 5,344 44,14296407 

42 15 23,13 5,344 34,78667665 

43 31 23,13 5,344 64,72679641 

44 24 23,13 5,344 51,62799401 

45 21 23,13 5,344 46,01422156 

46 22 23,13 5,344 47,88547904 

47 23 23,13 5,344 49,75673653 
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48 22 23,13 5,344 47,88547904 

49 15 23,13 5,344 34,78667665 

50 28 23,13 5,344 59,11302395 

51 32 23,13 5,344 66,59805389 

52 19 23,13 5,344 42,27170659 

53 23 23,13 5,344 49,75673653 

54 27 23,13 5,344 57,24176647 

55 17 23,13 5,344 38,52919162 

56 16 23,13 5,344 36,65793413 

57 18 23,13 5,344 40,4004491 

58 24 23,13 5,344 51,62799401 

59 31 23,13 5,344 64,72679641 

60 25 23,13 5,344 53,4992515 

61 26 23,13 5,344 55,37050898 

62 26 23,13 5,344 55,37050898 

63 25 23,13 5,344 53,4992515 

64 19 23,13 5,344 42,27170659 

65 15 23,13 5,344 34,78667665 

66 27 23,13 5,344 57,24176647 

67 27 23,13 5,344 57,24176647 

68 20 23,13 5,344 44,14296407 

69 18 23,13 5,344 40,40044910 

70 24 23,13 5,344 51,62799401 

71 33 23,13 5,344 68,46931138 

72 18 23,13 5,344 40,4004491 

73 14 23,13 5,344 32,91541916 

74 13 23,13 5,344 31,04416168 

75 23 23,13 5,344 49,75673653 

76 25 23,13 5,344 53,4992515 

77 29 23,13 5,344 60,98428144 

78 23 23,13 5,344 49,75673653 

79 23 23,13 5,344 49,75673653 

80 25 23,13 5,344 53,4992515 

81 31 23,13 5,344 64,72679641 

82 21 23,13 5,344 46,01422156 

83 23 23,13 5,344 49,75673653 

84 21 23,13 5,344 46,01422156 

85 24 23,13 5,344 51,62799401 

86 20 23,13 5,344 44,14296407 

87 24 23,13 5,344 51,62799401 
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88 28 23,13 5,344 59,11302395 

89 15 23,13 5,344 34,78667665 

90 33 23,13 5,344 68,46931138 

91 28 23,13 5,344 59,11302395 

92 30 23,13 5,344 62,85553892 

93 31 23,13 5,344 64,72679641 

94 15 23,13 5,344 34,78667665 

95 20 23,13 5,344 44,14296407 

96 29 23,13 5,344 60,98428144 

97 29 23,13 5,344 60,98428144 

98 28 23,13 5,344 59,11302395 

99 32 23,13 5,344 66,59805389 

100 29 23,13 5,344 60,98428144 

VARIABELY 

Responden 

Y Data Interval 

Xi X (Mean) SD 
50+10(Xi-
X)/SD 

1 27 23,84 5,523 55,72152815 

2 33 23,84 5,523 66,58518921 

3 30 23,84 5,523 61,15335868 

4 30 23,84 5,523 61,15335868 

5 30 23,84 5,523 61,15335868 

6 34 23,84 5,523 68,39579938 

7 30 23,84 5,523 61,15335868 

8 28 23,84 5,523 57,53213833 

9 27 23,84 5,523 55,72152815 

10 24 23,84 5,523 50,28969763 

11 22 23,84 5,523 46,66847728 

12 21 23,84 5,523 44,85786710 

13 26 23,84 5,523 53,91091798 

14 33 23,84 5,523 66,58518921 

15 32 23,84 5,523 64,77457903 

16 32 23,84 5,523 64,77457903 

17 29 23,84 5,523 59,34274851 

18 31 23,84 5,523 62,96396886 

19 25 23,84 5,523 52,10030780 

20 22 23,84 5,523 46,66847728 

21 26 23,84 5,523 53,91091798 

22 15 23,84 5,523 33,99420605 

23 24 23,84 5,523 50,28969763 
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24 26 23,84 5,523 53,91091798 

25 24 23,84 5,523 50,28969763 

26 31 23,84 5,523 62,96396886 

27 19 23,84 5,523 41,23664675 

28 25 23,84 5,523 52,10030780 

29 20 23,84 5,523 43,04725693 

30 26 23,84 5,523 53,91091798 

31 28 23,84 5,523 57,53213833 

32 17 23,84 5,523 37,61542640 

33 23 23,84 5,523 48,47908745 

34 31 23,84 5,523 62,96396886 

35 20 23,84 5,523 43,04725693 

36 25 23,84 5,523 52,10030780 

37 29 23,84 5,523 59,34274851 

38 30 23,84 5,523 61,15335868 

39 23 23,84 5,523 48,47908745 

40 30 23,84 5,523 61,15335868 

41 26 23,84 5,523 53,91091798 

42 25 23,84 5,523 52,10030780 

43 20 23,84 5,523 43,04725693 

44 24 23,84 5,523 50,28969763 

45 21 23,84 5,523 44,85786710 

46 22 23,84 5,523 46,66847728 

47 24 23,84 5,523 50,28969763 

48 23 23,84 5,523 48,47908745 

49 25 23,84 5,523 52,10030780 

50 16 23,84 5,523 35,80481622 

51 14 23,84 5,523 32,18359587 

52 33 23,84 5,523 66,58518921 

53 27 23,84 5,523 55,72152815 

54 16 23,84 5,523 35,80481622 

55 27 23,84 5,523 55,72152815 

56 27 23,84 5,523 55,72152815 

57 23 23,84 5,523 48,47908745 

58 22 23,84 5,523 46,66847728 

59 17 23,84 5,523 37,61542640 

60 28 23,84 5,523 57,53213833 

61 15 23,84 5,523 33,99420605 

62 16 23,84 5,523 35,80481622 

63 17 23,84 5,523 37,61542640 
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64 29 23,84 5,523 59,34274851 

65 24 23,84 5,523 50,28969763 

66 19 23,84 5,523 41,23664675 

67 16 23,84 5,523 35,80481622 

68 31 23,84 5,523 62,96396886 

69 34 23,84 5,523 68,39579938 

70 26 23,84 5,523 53,91091798 

71 15 23,84 5,523 33,99420605 

72 17 23,84 5,523 37,61542640 

73 32 23,84 5,523 64,77457903 

74 28 23,84 5,523 57,53213833 

75 24 23,84 5,523 50,28969763 

76 31 23,84 5,523 62,96396886 

77 18 23,84 5,523 39,42603657 

78 22 23,84 5,523 46,66847728 

79 31 23,84 5,523 62,96396886 

80 20 23,84 5,523 43,04725693 

81 17 23,84 5,523 37,61542640 

82 30 23,84 5,523 61,15335868 

83 26 23,84 5,523 53,91091798 

84 22 23,84 5,523 46,66847728 

85 20 23,84 5,523 43,04725693 

86 21 23,84 5,523 44,85786710 

87 25 23,84 5,523 52,10030780 

88 18 23,84 5,523 39,42603657 

89 25 23,84 5,523 52,10030780 

90 15 23,84 5,523 33,99420605 

91 21 23,84 5,523 44,85786710 

92 18 23,84 5,523 39,42603657 

93 18 23,84 5,523 39,42603657 

94 23 23,84 5,523 48,47908745 

95 23 23,84 5,523 48,47908745 

96 18 23,84 5,523 39,42603657 

97 14 23,84 5,523 32,18359587 

98 16 23,84 5,523 35,80481622 

99 13 23,84 5,523 30,37298570 

100 18 23,84 5,523 39,42603657 
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Lampiran 6 

Hasil Olah Data SPSS 

 

r Tabel taraf Signifikan 5% dan 1% 

df 
TarafSignif 

Df 
TarafSignif 

df 
TarafSignif 

5% 1% 5% 1% 5% 1% 

1 0.997 0.999 25 0.381 0.487 53 0.266 0.345 

  0.950 0.990 26 0.374 0.478 58 0.254 0.330 

3 0.878 0.959 27 0.367 0.470 63 0.244 0.317 

4 0.811 0.917 28 0.361 0.463 68 0.235 0.306 

5 0.754 0.874 29 0.355 0.456 73 0.227 0.296 

6 0.707 0.834 30 0.349 0.449 78 0.220 0.286 

7 0.666 0.798 31 0.344 0.442 83 0.213 0.278 

8 0.632 0.765 32 0.339 0.436 88 0.207 0.270 

9 0.602 0.735 33 0.334 0.430 93 0.202 0.263 

10 0.576 0.708 34 0.329 0.424 98 0.195 0.256 

11 0.553 0.684 35 0.325 0.418 123 0.176 0.230 

12 0.532 0.661 36 0.320 0.413 148 0.159 0.210 

13 0.514 0.641 37 0.316 0.408 173 0.148 0.194 

14 0.497 0.623 38 0.312 0.403 218 0.138 0.181 

15 0.482 0.606 39 0.308 0.398 298 0.113 0.148 

16 0.468 0.590 40 0.304 0.393 398 0.098 0.128 

17 0.456 0.575 41 0.301 0.389 498 0.088 0.115 

18 0.444 0.561 42 0.297 0.384 598 0.080 0.105 

19 0.433 0.549 43 0.294 0.380 698 0.074 0.097 

20 0.423 0.537 44 0.291 0.376 798 0.070 0.091 

21 0.413 0.526 45 0.288 0.372 898 0.065 0.086 

22 0.404 0.515 46 0.284 0.368 998 0.062 0.081 

23 0.396 0.505 47 0.281 0.364       

24 0.388 0.496 48 0.279 0.361       
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Tabel Nilai t 

d.f 
25.0t  

1.0t  
05.0t  

01.0t  
005.0t  d.f 

1 3,078 6,314 12,706 31,821 63, 657 1 

2 1,886 2,920 4,303 6,965 9,925 2 

3 1,638 2,353 3,182 4,541 5,841 3 

4 1,533 2,132 2,776 3,747 4,604 4 

5 1,476 2,015 2,571 3,365 4,032 5 

6 1,440 1,943 2,447 3,143 3,707 6 

7 1,415 1,895 2,365 2,998 3,499 7 

8 1,397 1,860 2,306 2,896 3,355 8 

9 1,383 1,833 2,262 2,821 3,250 9 

10 1,372 1,812 2,228 2,764 3,169 10 

11 1,363 1,796 2,201 2,718 3,106 11 

12 1,356 1,782 2,179 2,681 3,055 12 

13 1,350 1,771 2,160 2,650 3,012 13 

14 1,345 1,761 2,145 2,624 2,977 14 

15 1,341 1,753 2,131 2,602 2,947 15 

16 1,337 1,746 2,120 2,583 2,921 16 

17 1,333 1,740 2,110 2,567 2,898 17 

18 1,330 1,734 2,101 2,552 2,878 18 

19 1,328 1,729 2,093 2,539 2,861 19 

20 1,325 1,725 2,086 2,528 2,845 20 

21 1,323 1,721 2,080 2,518 2,831 21 

22 1,321 1,717 2,074 2,508 2,819 22 

23 1,319 1,714 2,069 2,500 2,807 23 

24 1,318 1,711 2,064 2,492 2,797 24 

25 1,316 1,708 2,060 2,485 2,787 25 
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26 1,315 1,706 2,056 2,479 2,779 26 

27 1,314 1,703 2,052 2,473 2,771 27 

28 1,313 1,701 2,048 2,467 2,763 28 

29 1,311 1,699 2,045 2,462 2,756 29 

30 1,310 1,697 2,042 2,457 2,750 30 

31 1,309 1,696 2,040 2,453 2,744 31 

32 1,309 1,694 2,037 2,449 2,738 32 

33 1,308 1,692 2,035 2,445 2,733 33 

34 1,307 1,691 2,032 2,441 2,728 34 

35 1,306 1,690 2,030 2,438 2,724 35 

36 1,306 1,688 2,028 2,434 2,719 36 

37 1,305 1,687 2,026 2,431 2,715 37 

38 1,304 1,686 2,024 2,429 2,712 38 

39 1,303 1,685 2,023 2,426 2,708 39 

 

40 1,303 1,684 2,021 2,423 2,704 40 

41 1,303 1,683 2,020 2,421 2,701 41 

42 1,302 1,682 2,018 2,418 2,698 42 

43 1,302 1,681 2,017 2,416 2,695 43 

44 1,301 1,680 2,015 2,414 2,692 44 

45 1,301 1,679 2,014 2,412 2,690 45 

46 1,300 1,679 2,013 2,410 2,687 46 

47 1,300 1,678 2,012 2,408 2,685 47 

48 1,299 1,677 2,011 2,407 2,682 48 

49 1,299 1,677 2,010 2,405 2,680 49 

50 1,299 1,676 2,009 2,403 2,678 50 

51 1,298 1,675 2,008 2,402 2,676 51 
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52 1,298 1,675 2,007 2,400 2,674 52 

53 1,298 1,674 2,006 2,399 2,672 53 

54 1,297 1,674 2,005 2,397 2,670 54 

55 1,297 1,673 2,004 2,396 2,668 55 

56 1,297 1,673 2,003 2,395 2,667 56 

57 1,297 1,672 2,002 2,394 2,665 57 

58 1,296 1,672 2,002 2,392 2,663 58 

59 1,296 1,671 2,001 2,391 2,662 59 

60 1,296 1,671 2,000 2,390 2,660 60 

61 1,296 1,670 2,000 2,389 2,659 61 

62 1,295 1,670 1,999 2,388 2,657 62 

63 1,295 1,669 1,998 2,387 2,656 63 

64 1,295 1,669 1,998 2,386 2,655 64 

65 1,295 1,669 1,997 2,385 2,654 65 

66 1,295 1,668 1,997 2,384 2,652 66 

67 1,294 1,668 1,996 2,383 2,651 67 

68 1,294 1,668 1,995 2,382 2,650 68 

69 1,294 1,667 1,995 2,382 2,649 69 

70 1,294 1,667 1,994 2,381 2,648 70 

71 1,294 1,667 1,994 2,380 2,647 71 

72 1,293 1,666 1,993 2,379 2,646 72 

73 1,293 1,666 1,993 2,379 2,645 73 

74 1,293 1,666 1,993 2,378 2,644 74 

75 1,293 1,665 1,992 2,377 2,643 75 

76 1,293 1,665 1,992 2,376 2,642 76 

77 1,293 1,665 1,991 2,376 2,641 77 

78 1,292 1,665 1,991 2,375 2,640 78 
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79 1,292 1,664 1,990 2,374 2,640 79 

80 1,292 1,664 1,990 2,374 2,639 80 

81 1,292 1,664 1,990 2,373 2,638 81 

82 1,292 1,664 1,989 2,373 2,637 82 

83 1,292 1,663 1,989 2,372 2,636 83 

84 1,292 1,663 1,989 2,372 2,636 84 

85 1,292 1,663 1,988 2,371 2,635 85 

86 1,291 1,663 1,988 2,370 2,634 86 

87 1,291 1,663 1,988 2,370 2,634 87 

88 1,291 1,662 1,987 2,369 2,633 88 

89 1,291 1,662 1,987 2,369 2,632 89 

90 1,291 1,662 1,987 2,368 2,632 90 

91 1,291 1,662 1,986 2,368 2,631 91 

92 1,291 1,662 1,986 2,368 2,630 92 

93 1,291 1,661 1,986 2,367 2,630 93 

94 1,291 1,661 1,986 2,367 2,629 94 

95 1,291 1,661 1,985 2,366 2,629 95 

96 1,290 1,661 1,985 2,366 2,628 96 

97 1,290 1,661 1,985 2,365 2,627 97 

98 1,290 1,661 1,984 2,365 2,627 98 

99 1,290 1,660 1,984 2,365 2,626 99 

Inf. 1,290 1,660 1,984 2,364 2,626 Inf. 
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