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ABSTRACT

This study aims to determine the variables of Lifestyle (X;), Perceived Behavioral Control
(X2), and Motivation (X3) that affect Consumer Buying Interest (Y) towards the use of e-
commerce in the era of the covid-19 pandemic. This study used multiple linear regression
which was analyzed using IBM SPSS 25 software, while the results of the regression equation
obtained were Y = 3.310 + 0.248 X; + 0.105 X, + 0.551 X3 + e. The data used is primary data
using the entire population with the number of respondents as many as sixty-six students of
STIE Wijaya Mulya Surakarta class of 2020/2021 Accounting and Management study
program. The findings indicate that the Lifestyle variable (X1) tcount (2.526) > tiapie (1.55), the
hypothesis is accepted, which means that there is a partially significant effect on Consumer
Buying Interest (Y). Perceived Behavioral Control (X;) teount (1.133) < tipe (1.55), the
hypothesis is rejected, which means that there is no partially significant effect on Consumer
Buying Interest (Y). Motivation (X3) teount (4.899) > tianie (1.55), the hypothesis is accepted,
which means that there is a partially significant effect on Consumer Buying Interest (Y) on the
use of e-commerce in the era of the covid-19 pandemic. The results of the F test obtained Fcount
(20.946) > Frapie (9.3), the hypothesis is rejected, which means that there is a simultaneous
significant effect of Lifestyle (X;), Perceived Behavioral Control (X;), and Motivation (X3)
variables on Consumer Buying Interest (Y). Of the three independent variables the most
dominant is Motivation (X3) where the value of teoun is (4,899) > tipie (1,55), meaning that the
hypothesis is proven true. From the Coefficient of Determination test (R?), the results are
0.503 (50.3 %), proving that the variable of Consumer Buying Interest (Y) is influenced by
Lifestyle (X1), Perceived Behavioral Control (X;), and Motivation (X3) variables. influenced by
other factors.

Keywords : Lifestyle (X;), Perceived Behavioral Control (X;), Motivation (X3), and Consumer
Buying Interest (Y)
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1. PENDAHULUAN

Terjadinya pandemi covid-19 menjadikan perubahan aktivitas manusia di seluruh
dunia, sehingga pemerintah dari berbagai belahan penjuru dunia mengambil kebijakan social
distancing, demikian pula yang terjadi di Indonesia. Pandemi covid-19 tidak hanya berdampak
di bidang kesehatan, tetapi juga di bidang lain seperti di bidang ekonomi dan industri. Banyak
industry yang terpuruk akibat pandemic covid-19, tetapi ada juga industry yang tiba-tiba
melejit di era pandemi covid-19 seperti bidang kesehatan dan platform e-commerce.

Seiring dengan perkembangkan teknologi yang kian pesat di abad ke-22 ini, inovasi
dalam dunia bisnis semakin berkembang pula. Banyak orang yang menggunakan internet
sebagai gaya hidup. Perubahan gaya hidup selama terjadinya pandemi covid-19, mendorong
kehidupan manusia untuk lebih jauh ke dunia digital. Bila dahulu pelaku bisnis dan konsumen
dapat berinterkasi secara langsug pada tempat dan waktu yang sama, maka hal tersebut tidak
bias dilakukan lagi selama masa pandemic covid-19. Oleh karenanya, banyak perusahaan yang
memasang situs web ke dalam internet melalui platform e-commerce.

Banyak faktor yang mempengaruhi minat beli konsumen dalam melakukan pembelian
dengan menggunakan platform e-commerce, dan dalam hal ini peneliti membatasi dengan
menggunkan 3 (tiga) faktor yaitu Gaya Hidup (X;), Perceived Behavioral Control (X;), dan
Motivasi (X3), yang mempengaruhi Minat Beli Konsumen (YY), oleh karenanya peneliti
menulis penelitian yang berjudul :

“Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Minat Beli Konsumen Terhadap
Pengunaan E-Commerce Di Era Pandemi Covid-19 (Studi Kasus Pada Mahasiswa STIE
Wijaya Mulya Surakarta).”

Tujuan penelitian dalam penelitian ini adalah :

1. Untuk menganalisis ada tidaknya pengaruh secara parsial antara variabel Gaya Hidup (X1),
Perceived Behavioral Control (X;), dan Motivasi (X3) terhadap Minat Beli Konsumen (Y)
dalam penggunaan e-commerce pada era pandemi covid-19.

2. Untuk menganalisis ada tidaknya pengaruh secara simultan antara variabel Gaya Hidup
(X4), Perceived Behavioral Control (X3), dan Motivasi (X3) terhadap Minat Beli Konsumen
(Y) dalam penggunaan e-commerce pada era pandemi covid-19.

3. Untuk menganalisis faktor manakah yang paling dominan diantara variabel Gaya Hidup
(X1), Perceived Behavioral Control (X3), dan Motivasi (X3) terhadap Minat Beli Konsumen
(YY) dengan menggunakan e-commerce pada era pandemi covid-19.

Adapun indikator yang digunakan dalam penelitian ini adalah :

1. Gaya Hidup (Xy)

Gaya hidup adalah modus hidup, seperti yang ditunukkan oleh aktivitas, minat, dan
pendapat seseorang. Indikatornya adalah :
a. Aktivitas

Aktivitas (kegiatan) konsumen merupakan karateristik konsumen dalam kehidupan

sehari-harinya. Dengan adanya aktivitas konsumen, perusahaan dapat mengetahui

kegiatan apa saja yang akan dilakukan oleh pangsa pasarnya, sehingga mempermudah
perusahaan untuk menciptakan strategi-strategi dari informasi yang didapatkan
tersebut.

b. Interest

Minat atau ketertarikan setiap manusia berbeda-beda. Adakalanya manusia tertarik

pada makanan, adakalanya manusia tertarik pada mode pakaian, dan sebagainya.
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Setiap perusahaan dituntut untuk selalu memahami gaya hidup dalam berbelanja para
pelanggannya. Dengan memahami gaya hidup berbelanja pelanggan, memudahkan
perusahaan untuk menciptakan konsep pemasaran guna mempengaruhi proses
pembelian pangsa pasar sasarannya.

. Opini

Digunakan untuk mendeskripsikan penafsiran, harapan, dan evaluasi seperti
kepercayaan mengenal maksud orang lain, antisipasi sehubungan dengan peristiwa
pada masa yang akan datang, dan pertimbangan konsekuensi yang memberi ganjaran
atau menghukum dari jalannya tindakan alternatif.

. Demografis

Saat ini pembeli online yang paling umum adalah konsumen yang berusia antara 18
sampai dengan 40 tahun dan berasal dari kelas menengah ke atas. Ada perbedaan
dalam perilaku pembelian secara online antara generasi millennial dan generasi yang
menjalani sebagian besar hidup mereka tanpa komunikasi online. Seiring dengan
berkembangnya jaman, maka jumlah generasi yang melakukan pembelian secara
online yang berusia lebih tua (usia 50 tahun ke atas) juga mengalami peningkatan, , hal
ini menjadi salah satu target fokus dari perusahaan belanja online.

(Swastha. 2010: 64)

Perceived Behavioral Control (X»)
Perceived behavioral control merupakan sikap seseorang yang mempunyai suatu
keyakinan dalam perilaku yang dilakukannya. Indikatornya adalah :

a.

Control Belief, merupakan keyakinan konsumen tentang produk atau merek yang
mempengaruhi keputusan pembelian mereka. Keyakinan itu mungkin berdasarkan
pengetahuan, pendapat, atau kepercayaan. Kesemuanya mungkin atau tidak mungkin
mengandung faktor emosional. Tentu saja, perusahaan sangat tertarik pada keyakinan
yang ada dalam pikiran konsumen tentang produk yang mereka hasilkan. Keyakinan
tersebut membentuk citra merek dibenak konsumen, dimana konsumen akan bertindak
berdasarkan citra tersebut.

. Perceived Power Control, merupakan kekuatan perasaan individu akan setiap faktor

pendukung atau penghambat seorang konsumen untuk melakukan suatu pembelian
barang atau jasa maupun mengurungkan pembelian yang akan dilakukan dengan
berbagai pertimbangan perasaan yang dimilikinya.

Perilaku Konsumen, merupakan ukuran kepercayaan seseorang mengenai seberapa
sederhana atau kompleksnya melaksanakan suatu perbuatan. Seseorang yang
mempunyai sikap dan norma subjektif yang mendukung dalam melakukan perbuatan
tertentu akan sangat bergantung pada dukungan kontrol perilaku persepsi yang ia
miliki.

. Sikap Konsumen, merupakan sikap kecenderungan untuk menanggapi hal-hal yang

disenangi ataupun yang tidak disenangi pada suatu objek, orang, institusi atau
peristiwva. Ketika seorang individu menghargai positif suatu perbuatan, maka ia
memiliki kehendak untuk melakukan perbuatan tertentu.

(Ajzen. 2012: 380)

Motivasi (X3)
Motivasi merupakan suatu keinginan seseorang untuk mendapatkan suatu kesenangan
bagi dirinya sendiri. Indikatornya adalah :
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a. Adventure Shopping, dilakukan mahasiswa untuk menemukan sesuatu yang baru dan
menarik, serta praktek kenikmatan yang dirasakan selama proses berbelanja melalui
platform e-commerce di saat pandemi covid-19.

b. Value Shopping, merupakan kenikmatan yang dihasilkan ketika mahasiswa berburu
untuk tawar-menawar, mencari diskon, dan obralan.

c. Social Shopping, dilakukan mahasiswa dalam melakukan kegiatan bersosialisasi saat
berbelanja, memiliki kesenangan berbelanja dengan teman-teman dan keluarga, serta
berinteraksi dengan orang lain pada saat berbelanja.

d. Idea Shopping, merupakan pencerminan kenikmatan mahasiswa dalam berbelanja
untuk orang lain.

(Ozen dan Engizek. 2013: 84)

4. Minat Beli Konsumen (Y)

a. Attention, yaitu perhatian calon konsumen terhadap produk yang ditawarkan oleh
produsen. Dalam penelitian ini adalah perhatian mahasiswa terhadap produk barang
dan jasa yang ditawarkan oleh produsen melalui platform e-commerce selama era
terjadinya pandemi covid-19

b. Referensial, yaitu kecenderungan untuk mereferensikan kepada orang lain. Dalam
penelitian ini kecenerungan mahasiswa untuk memberikan referensi atau rujukan
kepada orang lain baik itu kepada keluarga, teman, ataupun relasi lainnya selama era
terjadinya pandemi covid-19.

c. Desire, yaitu keinginan calon konsumen untuk memiliki suatu produk yang ditawarkan
oleh produsen. Dalam penelitian ini adalah keinginan mahasiswa sebagai calon
konsumen untuk memiliki sebuah produk barang atau jasa selama era terjadinya
pandemi covid-19.

d. Eksploratif, yaitu menggambarkan perilaku seseorang yang selalu mencari informasi
mengenai produk barang dan jasa yang diminatinya serta mencari informasi untuk
mendukung sifat-sifat positif dari produk barang dan jasa yang dilangganinya. Dalam
penelitian ini perilaku mahasiswa untuk selalu mencari informasi yang menarik tentang
produk barang dan jasa dengan menggunakan platform e-commerce yang sudah
menjadi langganannya serta informasi-informasi yang menyertainnya.

2. METODE

Peneliti melakukan penelitian di STIE Wijaya Mulya Surakarta yang dilaksanakan
pada tanggal 30 Janurai 2022 — 30 Maret 2022.

Adapaun populasi yang diambil adalah mahasiswa STIE Wijaya Mulya Surakarta
amgkatan tahun 2020/2021 program studi Akuntansi dan Manajemen sejumlah 66 mahasiswa,
sehingga seluruh populasi digunakan sebagai sampel.

Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah dengan menggunakan kuesioner,
wawancara, dan studi pustaka. Analisis data yang digunakan dengan menggunakan analisis
regresi linier berganda. Uji t digunakan untuk menguji apakah variabel Gaya Hidup (Xj),
Perceived Behavioral Control (X;), dan Motivasi (X3) secara parsial mempunyai pengaruh
yang signifikan terhadap variabel Minat Beli Konsumen (Y) dalam penggunaan e-commerce
pada saat pandemi covid-19. Uji F digunakan untuk mengetahui pengaruh secara simultan
antara variabel bebas yaitu Gaya Hidup (X;), Perceived Behavioral Control (X;), dan
Motivasi (X3), terhadap Minat Beli Konsumen (Y) dalam penggunaan e-commerce pada saat
pandemi covid-19. Koefisien Determinasi (R?) bertujuan untuk mengetahui seberapa besar



Edunomika — Vol. 06, No. 02, 2022

kemampuan variabel bebas yaitu Gaya Hidup (X;), Perceived Behavioral Control (X5), dan
Motivasi (X3), terhadap variabel terikat yaitu Minat Beli Konsumen (). Dengan melihat nilai
R-Square (R?) yang menunjukkan proporsi variabel bebas terhadap variabel terikat dalam
satuan persen.
Pada penelitian ini menggunakan dua jenis data, yaitu :
1. Data Primer
Data primer merupakan data yang diperoleh peneliti secara langsung. Data primer
didapat melalui daftar pertanyaan dalam kuesioner melalui google forms yang diajukan
peneliti kepada mahasiswa STIE Wijaya Mulya Surakarta angkatan tahun 2020/2021
program studi Akuntansi dan Manajemen.
2. Data Sekunder
Data sekunder merupakan data pendukung untuk data primer. Data sekunder di
peroleh peneliti dari berbagai sumber sesuai dengan kebutuhan penelitian, seperti
melakukan kegiatan kepustakaan, jurnal, skripsi terdahulu, penelitian terdahulu, maupun
informasi yang bersumber dari internet. Dalam hal ini yang berhubungan dengan
pembahasan Gaya Hidup (Xi), Perceived Behavioral Control (X;), Motivasi (X3) dan
Minat Beli Konsumen (Y) dengan menggunakan platform e-commerce pada saat pandemi
covid-19.
Dalam mengumpulkan data, tehnik yang digunakan oleh peneliti adalah sebagai
berikut :
1. Kuesioner
2. Wawancara
3. Studi Pustaka
Dalam penelitian ini, peneliti melakukan pengumpulan data dengan melalui
penyebaran daftar pertanyaan yang disusun menggunakan skala likert. Adapun teknik
penyebaran kuesioner dilakukan dengan menggunakan google form, dikarenakan masih dalam
masa pandemi covid-19, sehingga kuesioner yang disebarkan untuk memperoleh data
penelitian mahasiswa STIE Wijaya Mulya Surakarta angkatan tahun 2020/2021 program studi
Akuntansi dan Manajemen dilakukan secara online.
Pemberian skor pada kuesioner menggunakan Kkriteria jawaban sebagai berikut :

1. Sangat Tidak Setuju = Skor 1
2. Tidak Setuju = Skor 2
3. Netral = Skor 3
4. Setuju = Skor 4
5. Sangat Setuju = Skor 5

Kemudian dari kuesioner yang telah terkumpul, jawaban responden akan ditabulasikan
menggunakan Microsoft Excel selanjutnya akan diolah menggunakan SPSS 25. Hal ini
bertujuan untuk

mengetahui bobot nilai dari jawaban responden.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN

Dalam penelitian ini platform e-commerce yang digunakan peneliti sebagai acuan
adalah Tokopedia dan Shopee. Hal ini berdasarkan dari data pada pengunjung situs web
bulanan e-commerce yang paling banyak dikunjungi di Indonesia pada kuartal I-1V, dimana
Tokopedia rata-rata pengunjung bulanan mencapai 149,6 kunjungan, sedangkan Shopee
pengunjung bulanan rata-rata mencapai 131,89 juta kunjungan. Sedangkan gambaran umum
responden adalah berdasarkan pada jenis kelamin, usia, domisili, program studi, pekerjaan,
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pembelian melalui platform e-commerce, platform e-commerce yang digunakan. Dari uji
validitas dinyatakan semua data instrumen penelitian yang diambil peneliti dinyatakan valid,
demikian juga dengan uji reliabilitas semua data penelitian dinyatakan reliabel.

Berikut adalah hasil perhitungan uji SPSS 25 :

Tabel 1
Hasil Analisis Regresi Linier Berganda

Coefficients?

Unstandardize

Model d Coefficients ¢ Sig.
B Std.
Error
1 3.31

(Constant) 0 2.073 1.597 115
Gaya 248 098] 2526 014
Hidup
Perceived
Behaviora .105 .093 1.133 .261
| Control
Motivasi .551 112 4.899 .000

a. Dependent variable : Minat Beli Konsumen
Sumber : Data diolah SPSS 2022

Persamaan regresi linier berganda yang diperoleh adalah Y = 3,310 + 0,248  + 0,105
+0,551  +e. Adapun dari persamaan tersebut dapat dijelaskan sebagai berikut :

a
= 3,310 artinya apabila tanpa variabel
Gaya Hidup (Xi), Perceived
Behavioral Control (X;), dan
Motivasi (X3) maka Minat Beli
Konsumen (Y) sebesar 3,310.

by

= 0,248 artinya apabila variabel Gaya
Hidup (X1) meningkat sebesar satu
satuan, maka Minat Beli Konsumen
(Y) akan mengalami peningkatan
sebesar 0,248 dengan  asumsi
variabel lain dianggap tetap.
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b,

= 0,105 artinya apabila variabel
Perceived Behavioral Control (X3)
meningkat sebesar satu satuan, maka
Minat Beli Konsumen (Y) akan
mengalami  peningkatan  sebesar
0,105 dengan asumsi variable lain
dianggap tetap.

= 0,551 artinya apabila variabel
Motivasi (X3) meningkat sebesar
satu satuan, maka Minat Beli
Konsumen (Y) akan mengalami
peningkatan sebesar 0,551 dengan
asumsi variabel lain dianggap tetap.

Uji t yang berkaitan dengan Gaya Hidup (X:) adalah nilai thiwng untuk variabel Gaya
Hidup (X;) sebesar 2,526 dengan signifikansi sebesar 0,014, sedangkan tupe adalah 1,55.
Maka hal ini diartikan bahwa thiwung (2,526) > tiper (1,55) dan nilai probabilitas 0,014 < 0,05
maka dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan secara parsial antara
variabel Gaya Hidup (X3), terhadap variabel Minat Beli Konsumen (YY) dalam penggunaan e-
commerce pada saat pandemi covid-19. Berarti hipotesis terbukti kebenarannya.

Uji t yang berkaitan dengan nilai thiwung Untuk variabel Perceived Behavioral Control
(X2) sebesar 1,133 dengan signifikansi sebesar 0,261, sedangkan tipe adalah 1,55. Maka hal
ini diartikan bahwa thiwng (1,133)  twaner (1,55) dan nilai probabilitas 0,261 0,05 maka dapat
disimpulkan bahwa tidak terdapat pengaruh yang signifikan secara parsial antara variabel
Perceived Behavioral Control (X;), terhadap variabel Minat Beli Konsumen (Y) dalam
penggunaan e-commerce pada saat pandemi covid-19. Berarti hipotesis tidak terbukti
kebenarannya atau Ho ditolak.

Uji t yang berkaitan dengan nilai thiwng Untuk variabel Motivasi (X3) adalah sebesar
4,899 dengan signifikansi sebesar 0,000 sedangkan tupe adalah 1,55. Maka hal ini dapat
diartikan bahwa thitung (4,899)  twper (1,55) dan nilai probabilitas 0,000 0,05 maka dapat
disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan secara parsial antara variabel Motivasi
(X3), terhadap variabel Minat Beli Konsumen (Y) dalam penggunaan e-commerce pada saat
pandemi covid-19. Berarti hipotesis terbukti kebenarannya.

Dari hasil uji t ketiga variabel tersebut di atas, maka dapat ditarik kesimpulan bahwa
variabel Motivasi (X3) merupakan variabel yang memiliki pengaruh paling dominan secara
parsial karena memiliki nilai thiwung Sebesar (4,899) > tinel (1,55) dengan taraf signifikansi 0,000
< 0,05. Dimana X3 (4,899) > X; (2,526) dan X; (1,133) hipotesis terbukti kebenarannya.
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Tabel 2
Uji F
ANOVA?
Sgir:n Mean
Model S Squar F Sig.
quar o
e
1 Regres | 281.1 | 93.70 | 20,94 | .000
ion 14 5 6 b
Residu | 277.3
al 71 4.474
558.4
Total 85

b. Dependent Variable: Minat Beli Konsumen
c. Predictors: (Constant), Motivasi, Perceived Behavioral Control, Gaya Hidup
Sumber : Data diolah SPSS 2022

Uji F dari hasil perhitungan di atas maka dapat diperoleh hasil Fhiwung (20,946)  Frapel
(9,3), maka Ho ditolak, yag berarti secara bersama-sama (simultan) terdapat pengaruh antara
variabel Gaya Hidup (Xi), Perceived Behavioral Control (X;), dan Motivasi (X3) terhadap
Minat Beli Konsumen (Y) selama pandemi covid-19. Hipotesis terbukti kebenarannya.

Untuk mengetahui secara simultan atau bersama-sama terdapat pengaruh Gaya Hidup
(X1), Perceived Behavioral Control (X3), dan Motivasi (X3) terhadap Minat Beli Konsumen
(Y), dilakukan uji Koefisien Determinasi (R?)

Tabel 3
Koefisien Determinasi (R?)
Model Summary®
Model R R Square
1 709° .503

a. Predictors: (Constant), Motivasi, Perceived Behavioral Control, Gaya Hidup
b. Dependent Variable: Minat Beli Konsumen
Sumber : Data diolah SPSS 2022

Hasilnya diperoleh R? sebesar 0,503 (50,3 %). Hal ini berarti bahwa hipotesis yang
berbunyi terdapat pengaruh secara simultan atau bersama-sama variabel independen atau
bebas yaitu Gaya Hidup (X3), Perceived Behavioral Control (X3), dan Motivasi (X3) terhadap
Minat Beli Konsumen () terbukti kebenaranya.

SIMPULAN

1. Instrumen penelitian dinyatakan valid dan reliabel sesuai dengan perhitungan.

2. Hasil persamaan Analisis Regresi Linier Berganda yang diperoleh adalah Y = 3,310 +
0,248 + 0,105 + 0,551 + e. Dari hasil persamaan ini diperoleh bahwa variabel
Gaya Hidup (X3i), Perceived Behavioral Control (X;), dan Motivasi (X3) mempunyai
pengaruh yang parsial maupun simultan terhadap variabel Minat Beli Konsumen ().
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. Uji t yang berkaitan dengan Gaya Hidup (X1) adalah nilai thiwng untuk variabel Gaya Hidup
(X1) sebesar 2,526 dengan signifikansi sebesar 0,014, sedangkan tpe adalah 1,55. Maka hal
ini diartikan bahwa thiwng (2,526) > twner (1,55) dan nilai probabilitas 0,014 < 0,05 maka
dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan secara parsial antara variabel
Gaya Hidup (Xj), terhadap variabel Minat Beli Konsumen (Y) dalam penggunaan e-
commerce pada saat pandemi covid-19. Berarti hipotesis terbukti kebenarannya.

. Uji t yang berkaitan dengan nilai thiwng Untuk variabel Perceived Behavioral Control (Xy)
sebesar 1,133 dengan signifikansi sebesar 0,261, sedangkan tine adalah 1,55. Maka hal ini
diartikan bahwa thiwng (1,133)  taber (1,55) dan nilai probabilitas 0,261 0,05 maka dapat
disimpulkan bahwa tidak terdapat pengaruh yang signifikan secara parsial antara variabel
Perceived Behavioral Control (X;), terhadap variabel Minat Beli Konsumen (Y) dalam
penggunaan e-commerce pada saat pandemi covid-19. Berarti hipotesis tidak terbukti
kebenarannya (Ho ditolak).

. Uji t yang berkaitan dengan nilai thiung Untuk variabel Motivasi (X3) sebesar 4,899 dengan
signifikasi sebesar 0,000 sedangkan twne adalah 1,55. Maka hal ini diartikan bahwa thiwng
(4,899)  twper (1,55) dan nilai probabilitas 0,000 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa
terdapat pengaruh yang signifikan secara parsial antara variabel Motivasi (X3), terhadap
variabel Minat Beli Konsumen (YY) dalam penggunaan e-commerce pada saat pandemi
covid-19. Berarti hipotesis terbukti kebenarannya.

. Dari hasil uji t ketiga variabel Gaya Hidup (X1), Perceived Behavioral Control (X;), dan
Motivasi (X3), maka dapat ditarik kesimpulan bahwa variabel Motivasi (X3) merupakan
variabel yang memiliki pengaruh paling dominan secara parsial karena memiliki nilai thiwng
sebesar (4,899) > tupe (1,55) dengan taraf signifikansi 0,000 < 0,05. Berarti hipotesis
diterima.

. Dari hasil perhitungan uji F, maka dapat diperoleh hasil Friwng (20,946)  Fraper (9,3), maka
Ho ditolak, yang berarti bahwa secara bersama-sama (simultan) terdapat pengaruh antara
variabel Gaya Hidup (X3), Perceived Behavioral Control (X3), dan Motivasi (X3) terhadap
Minat Beli Konsumen (Y) selama pandemi covid-19.

. Dari hasil uji R* maka nilai koefisien determinasi atau nilai R Square adalah sebesar 0,503
(50,3 %), artinya bahwa 50,03 % variabel terikat yaitu Minat Beli Konsumen (Y)
dipengaruhi oleh variabel bebas yaitu Gaya Hidup (X;), Perceived Behavioral Control
(X2), dan Motivasi (X3). Sedangkan sisanya, sebesar 49,7 % dipengaruhi oleh faktor lain.
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