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Abstrak - Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 

apakah willingness to pay mempengaruhi panic buying 

behavior melalui customer worry pada Ibu – Ibu Kalangan 

Menengah ke Atas di Kota Surabaya. Penelitian ini 

merupakan jenis penelitian kuantitatif dengan pendekatan 

kausal eksplanatif. Sampel penelitian ini ditentukan dengan 

menggunakan teknik pengambilan sampel secara purposive 

sampling. Sebanyak 130 responden telah terlibat dalam 

pengisian kuesioner. Menurut temuan penelitian ini, 

customer worry tidak memediasi pengaruh willingness to 

pay terhadap panic buying behavior. Penelitian ini 

memiliki beberapa keterbatasan, seperti terbatasnya subjek 

penelitian dan wilayah penelitian karena hanya meneliti ibu 

– ibu menengah ke atas di Kota Surabaya. Penelitian 

selanjutnya dapat melakukan uji penelitian yang sama 

kepada subjek penelitian dan wilayah yang berbeda untuk 

memperkuat hasil penelitian ini dan mencakup lebih luas 

mengenai kondisi pembatasan pemberlakuan kegiatan 

pandemi covid-19. 

Kata kunci – Willingness to Pay, Customer Worry, Panic 

buying behavior 

PENDAHULUAN 

Perilaku panic buying pada saat pandemi tidak hanya 

terjadi di Indonesia saja, melainkan terjadi juga di banyak 

negara, seperti China, Korea Selatan, Singapura, Prancis, 

Australia, Tokyo, Hongkong. Masyarakat dunia melakukan 

panic buying behavior di pusat perbelanjaan karena 

khawatir akan situasi pandemi (“Infografis: Negara-negara 

yang panik karena teror corona”, March 4, 2020). Barang 

yang menjadi sasaran panic buying behavior adalah 

kebutuhan pokok dan kebutuhan kesehatan yang 

diperlukan pada saat pandemi, seperti masker, hand 

sanitizer, sembako, dan keperluan lainnya. Ketua Umum 

Asosiasi Pengusaha Ritel Indonesia, Roy Mandey, 

mengakui panic buying behavior terjadi secara tidak wajar 

setelah pemerintah menyatakan ada dua WNI yang 

dipastikan terkena virus corona (“Virus corona: Panic 

buying terjadi di enam kota besar”, March 5, 2020). Di 

Indonesia, panic buying behavior terjadi di kota besar, 

seperti Kawasan JABODETABEK, Semarang, Surabaya, 

dan lain-lain (Qodar & Putra, March 5, 2020). Masyarakat 

Kota Surabaya pernah melakukan panic buying behavior 

yang menyebabkan kelangkaan kebutuhan pokok dan 

kebutuhan kesehatan. Berdasarkan data Badan Pusat 

Statistik 2020, Kota Surabaya mengalami inflasi pada masa 

diberlakukannya PSBB sebesar 0,21% pada Mei dan 

meningkat menjadi 0,28% di bulan Juni. Inflasi selama dua 

bulan berturut-turut disebabkan oleh meningkatnya bahan 

pangan yang didominasi panic buying behavior (“Tekan 

inflasi pandemi covid-19”, July 5, 2021). 

Menteri Perekonomian, Airlangga Hartarto 

mengungkapkan bahwa perilaku manusia seringkali 

bertentangan dengan standar ilmu yang rasional, seperti 

saat terjadi panic buying di beberapa negara (Gunadha, July 

29, 2021). Panic buying behavior merupakan bentuk 

ketidakmampuan sebagian dari masyarakat untuk 

mentoleransi stress yang timbul karena ketidakpastian 
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(Salsabila, May 12, 2020). Panic buying behavior 

merupakan perilaku konsumen yang membeli produk 

dalam jumlah besar untuk menghindari kekurangan di masa 

depan (Shou et al., 2011). Panic buying behavior dilakukan 

oleh orang yang memiliki kecenderungan mudah cemas 

sehingga terbiasa untuk mengambil keputusan secara 

emosional (“Siapa saja yang bisa kena panic buying?”, July 

6, 2021). Pada keadaan cemas, orang akan lebih mudah 

menyerap hal-hal negatif yang membuat mereka berpikir 

secara tidak rasional yang mengarah kepada hal negatif 

(“Psikolog: Orang yang mudah cemas cenderung lakukan 

panic buying”, July 6, 2021).   

Panic buying behavior dialami oleh kalangan 

menengah ke atas karena kepanikan yang diikuti dengan 

perilaku berbelanja dalam jumlah yang besar (Anggraeni, 

September 11, 2020). Kepanikan berpotensi membuat 

pikiran menjadi tidak rasional dan menghambat 

kemampuan untuk mengambil keputusan secara logis 

(“Cara mudah atasi rasa panik”, July 11, 2021). Ketua Pusat 

Krisis Universitas Indonesia menyatakan bahwa perilaku 

panic buying di tengah pandemi dipicu oleh hilangnya 

sense of control dari masyarakat (Wahyu et al., 2021). 

Hilangnya sense of control memicu masyarakat untuk 

membeli secara berlebih. Kondisi tersebut diperparah 

akibat kondisi ketidakpastian yang akan terjadi di masa 

depan (Firdaus, July 7, 2021). Melansir halaman Forbes, 

panic buying behavior dikaitkan dengan pendapatan yang 

lebih tinggi, kehadiran anak di rumah tangga, depresi, 

kecemasan, dan ketidakpercayaan orang lain (Perwitasari, 

July 6, 2021).  

Fenomena panic buying behavior di Indonesia sudah 

berulang kali terjadi, seperti pada pengumuman kasus 

pandemi covid-19 pertama kali, penetapan pembatasan 

sosial berskala besar (PSBB), dan penetapan pemberlakuan 

pembatasan kegiatan masyarakat (PPKM) (Saeno, July 7, 

2021). Panic buying behavior terjadi karena respon 

seseorang terhadap ancaman pandemi covid-19. Menurut 

Dr. M. Grohol, Psy. D. yang merupakan pendiri Psych 

Central, panic buying behavior bisa di pengaruhi orang lain 

karena adanya penularan emosi akibat ketidakpastian 

kondisi pandemi covid-19 (Jayasantika, July 3, 2021). 

Kepala Lembaga Biologi Molekuler Eijkman, Amin 

Soebandrio menilai bahwa kepanikan masyarakat terkait 

pandemi virus corona terjadi akibat informasi yang kurang 

jelas oleh pemerintah sehingga masyarakat melakukan 

panic buying behavior untuk mengamankan diri dari 

ancaman (Yahya, March 5, 2020). Penelitian Purba (2020) 

menyimpulkan bahwa kepanikan terjadi karena pengaruh 

media digital yang berfokus pada berita negatif, seperti 

kelangkaan, angka kematian sehingga membuat 

masyarakat menjadi panik dan timbul penyimpangan 

sosial. Dampak kepanikan yang dialami oleh masyarakat 

menimbulkan perilaku panic buying behavior. Panic 

buying behavior yang dialami masyarakat terjadi sebagai 

respon dari rasa panik yang dituangkan dalam perilaku 

pembelian dalam jumlah besar (Aksara, July 17, 2021). 

Panic buying behavior ini biasanya dilakukan untuk 

mengantisipasi suatu bencana atau setelah terjadinya suatu 

bencana (Perwitasari, July 6, 2021). Oleh karena itu, panic 

buying behavior dapat terjadi karena customer worry 

(kecemasan konsumen), informasi yang kurang jelas dari 

pemerintah, fokus pada pemberitaan negatif, kondisi 

ketidakpastian, dan penularan emosi. 

Panic buying behavior mengakibatkan kelangkaan 

barang di pusat perbelanjaan. Barang yang menjadi langka, 

seperti masker, hand sanitizer, dan APD dijual berkali-kali 

lipat dari harga semula sebelum terjadi pandemi virus 

corona (Alifa, April 7, 2020). Ketersediaan barang 

konsumsi yang terbatas inilah yang memicu mahalnya 

harga barang. Panic buying behavior dapat menyebabkan 

kelangkaan barang di pasar yang mengakibatkan harga 

barang yang tersisa akan naik di luar kendali (Kuncara et 

al., 2020). Bagi kelas menengah ke atas, berbelanja barang 

konsumsi dalam jumlah besar bukanlah menjadi persoalan 

karena mereka memiliki kekuatan dalam hal finansial 

untuk survive di kondisi ketidakpastian seperti ini. 

Sebaliknya panic buying behavior mempersulit kalangan 

menengah ke bawah untuk memenuhi kebutuhan hidupnya 

(Wahyu et al., 2021). Di Australia, perilaku pembelian 

panik menjadi pemicu perkelahian dua wanita yang 

memperebutkan kertas toilet di sebuah supermarket 

(“Corona bikin ibu-ibu berkelahi perebutkan tisu toilet”, 

March 8, 2020).  

Willingness to pay seringkali dikaitkan dengan panic 

buying behavior karena kesediaan konsumen untuk 

melakukan pembelian. Jika willingness to pay semakin 

baik, maka perilaku pembelian akan semakin tinggi karena 

willingness to pay memiliki hubungan yang searah dengan 

perilaku pembelian (Saraswati, 2017). Meskipun seseorang 

memiliki kesanggupan untuk membeli barang – barang 



kebutuhan pokok dan kesehatan, namun dalam suasana 

seperti pemberlakuan pembatasan kegiatan maka seseorang 

tersebut tetap saja merasakan cemas terhadap terjadinya 

kenaikan harga dan ketersediaan produk kebutuhan pokok 

dan kesehatan sehingga mempengaruhi perilaku 

pembeliannya menjadi tidak rasional. Apabila konsumen 

tidak bersedia melakukan pembelian, maka perilaku 

pembelian tidak akan terjadi. 

Selain itu, customer worry juga dikaitkan dengan panic 

buying behavior karena kecemasan konsumen terhadap 

kenaikan harga barang-barang kebutuhan pokok dan 

kebutuhan kesehatan serta kecemasan konsumen terhadap 

ketersediaan produk sangat mempengaruhi keputusan 

konsumen untuk melakukan panic buying behavior pada 

saat pemberlakuan PPKM. Jika customer worry semakin 

tinggi, maka perilaku pembelian akan semakin tinggi 

karena customer worry memiliki hubungan yang searah 

dengan perilaku pembelian. 

Penelitian terdahulu menyatakan bahwa variabel 

willingness to pay memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap perilaku pembelian (Martha & Febriyantoro, 

2019; Saraswati, 2017; Prahasta & Pratomo, 2016). Panic 

buying behavior dapat dilakukan oleh konsumen apabila 

konsumen bersedia untuk membayar suatu produk sesuai 

dengan tingkat kesediaan konsumen. Apabila konsumen 

tidak bersedia dalam membayar produk, maka panic 

buying behavior tidak dapat terjadi. 

Penelitian terdahulu menyatakan bahwa variabel 

customer worry memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap perilaku pembelian (Muchnisa & Sulaiman, 2020; 

Salsabila, 2020; Gazali, 2020; Muflihun, 2021; Hensel, 

Sneath, & Lacey, 2012). Penelitian lain belum ada yang 

menjelaskan variabel customer worry menjadi variabel 

mediasi. Customer worry selalu menjadi variabel dependen 

atau independen. Hal ini menunjukan terdapat perbedaan 

hasil penelitian satu sama lain karena belum ada penelitian 

yang mengkonfirmasi customer worry menjadi variabel 

mediasi yang mempunyai pengaruh tidak langsung 

terhadap variabel dependen dan independennya.  

Penelitian ini memiliki pembaruan dari penelitian 

terdahulu dalam meneliti pengaruh willingness to pay 

terhadap panic buying behavior melalui customer worry 

sebagai variabel mediasi. Penelitian ini akan menjelaskan 

apakah terdapat pengaruh variabel satu sama lain dengan 

menggunakan customer worry sebagai variabel mediasi. 

Penelitian ini memiliki pembaruan karena belum ada 

penelitian lain yang menjelaskan customer worry sebagai 

variabel mediasi. Penelitian ini juga akan mengambil 

subjek yang fokus pada ibu – ibu di Surabaya. Selain itu, 

penelitian sebelumnya belum fokus meneliti panic buying 

behavior pada satu subjek penelitian, seperti ibu – ibu. 

Peneliti sebelumnya mengambil semua orang untuk subjek 

penelitiannya di Indonesia. Selain itu, belum ada penelitian 

yang fokus pada satu wilayah, seperti Kota Surabaya. Hasil 

penelitian ini diharapkan dapat menjelaskan pengaruh 

willingness to pay terhadap panic buying behavior melalui 

customer worry sebagai variabel mediasi dan dapat 

menjelaskan indikator serta hubungan antar konsep 

sehingga dapat menjadi acuan penelitian di masa depan.  

Peneliti tertarik meneliti panic buying behavior dengan 

mengambil subjek penelitian yaitu ibu – ibu kalangan 

menengah ke atas karena ibu – ibu memegang peranan 

besar untuk anggota keluarganya agar tetap survive dalam 

kondisi pandemi covid-19. Fenomena panic buying 

behavior minyak goreng menunjukkan rasa solidaritas 

sosial masyarakat mulai menurun karena sering kali 

masyarakat kalangan menengah ke atas mengambil jatah 

kelas sosial yang ada di bawahnya (Noorca, January 26, 

2022). Pada saat pengumuman kasus pandemi covid 

pertama kali, masyarakat kalangan menengah ke atas 

melakukan pembelian di luar kebiasaan terhadap barang 

kesehatan dan sembako (Novelino, March 4, 2020). Bagi 

masyarakat kalangan menengah ke atas, belanja barang 

konsumsi dalam jumlah besar bukanlah masalah yang 

serius karena mereka memiliki kekuatan ekonomi untuk 

survive di masa – masa pandemi covid-19 (Aprilia, 2021). 

Oleh karena itu, peneliti tertarik mengambil ibu – ibu 

kalangan menengah ke atas sebagai subjek penelitiannya 

karena mereka mempunyai kekuatan ekonomi yang baik 

sehingga lebih mudah melakukan panic buying behavior 

yang dapat memberikan dampak bagi orang lain.  

Pandemi covid-19 menarik perhatian penulis untuk 

melakukan penelitian mengenai pengaruh willingness to 

pay terhadap panic buying behavior melalui customer 

worry pada ibu – ibu di Kota Surabaya. Menurut 

pengamatan peneliti, panic buying behavior ini dapat 

muncul tiba – tiba akibat pengaruh tertentu di dalam 

pandemi covid-19 yang dapat menularkan kecemasan dan 

kepanikan, khususnya di ibu – ibu karena ibu – ibu 



mempunyai peranan besar dalam mengurus keluarganya. 

Panic buying behavior adalah fenomena yang terjadi 

berulang kali di Indonesia yang memberikan dampak 

negatif bagi orang lain. Peneliti meneliti fenomena panic 

buying behavior untuk mengurangi dan meminimalisir 

perilaku tersebut karena memberikan dampak bagi 

berbagai pihak, seperti pemerintah, masyarakat dan diri 

sendiri. Penelitian ini fokus pada konteks saat 

pemberlakuan PPKM pada pandemi covid-19. Oleh karena 

itu, penulis ingin meneliti pengaruh willingness to pay 

terhadap panic buying behavior melalui customer worry 

pada ibu – ibu di Kota Surabaya.  

Panic Buying Behavior (PBB) 

Panic buying behavior didefinisikan sebagai perilaku 

pembelian tidak rasional yang dilakukan individu secara 

bersamaan dalam jumlah pembelian barang keperluan 

sehari-hari di luar kebiasaan konsumen (Omar, Nazri, Ali 

& Alam, 2021). Perilaku pembelian tidak rasional 

didefinisikan sebagai pembelian sesuatu di luar kebiasaan 

yang berdasarkan motif emosional / perasaan konsumen. 

Pembelian impulsif termasuk dalam pembelian tidak 

rasional karena diikuti dorongan emosional saat pembelian. 

Dimensi dan Indikator Panic Buying Behavior 

Berdasarkan definisi menurut Omar et al. (2021), 

penelitian ini melihat panic buying behavior melalui 

beberapa dimensi dan indikator: 

1. Pembelian impulsif 

Pembelian impulsif konsumen dapat dijelaskan dengan 

menggunakan indikator sebagai berikut: 

a. Pembelian barang-barang kebutuhan pokok 

didasari keputusan yang cepat 

b. Pembelian barang-barang kebutuhan kesehatan 

didasari keputusan yang cepat 

2. Jumlah pembelian di luar kebiasaan  

Jumlah pembelian di luar kebiasaan konsumen dapat 

dijelaskan dengan menggunakan indikator sebagai 

berikut: 

a. Pembelian barang-barang kebutuhan pokok di 

luar kebiasaan 

b. Pembelian barang-barang kebutuhan kesehatan 

di luar kebiasaan 

Customer Worry (CW) 

Customer worry didefinisikan sebagai suatu keadaan 

emosional dialami oleh konsumen yang ditandai dengan 

perasaan tegang dan perasaan takut terhadap sesuatu hal 

buruk yang terjadi (Nevid, Rathus, & Greene, 2005). 

Kenaikan harga barang dan produk yang tidak tersedia 

merupakan suatu hal buruk yang dialami konsumen 

sehingga konsumen mengalami ketakutan dan 

kekhawatiran terhadap barang tersebut. Konsumen yang 

mengalami kecemasan dan kekhawatiran cenderung 

mengambil keputusan secara terburu- buru tanpa 

melakukan pertimbangan terlebih dahulu. Pemikiran yang 

tidak rasional menyebabkan timbulnya kecemasan 

konsumen yang berkaitan dengan rasa takut yang di alami 

oleh individu. Barang yang menjadi sasaran dalam 

memenuhi kecemasan konsumen adalah kebutuhan pokok 

dan kebutuhan kesehatan. 

Dimensi dan Indikator Customer Worry 

Berdasarkan definisi menurut Nevid, Rathus, & Greene 

(2005), penelitian ini melihat customer worry melalui 

beberapa dimensi dan indikator: 

1. Cemas terhadap kenaikan harga 

Cemas terhadap kenaikan harga dapat dijelaskan 

dengan menggunakan indikator sebagai berikut: 

a. Kecemasan konsumen terhadap kenaikan harga 

barang-barang kebutuhan pokok 

b. Kecemasan konsumen terhadap kenaikan harga 

barang-barang kebutuhan kesehatan 

2. Cemas terhadap ketersediaan produk  

Cemas terhadap ketersediaan produk dapat dijelaskan 

dengan menggunakan indikator sebagai berikut: 

a. Kecemasan konsumen terhadap persediaan 

barang-barang kebutuhan pokok 

b. Kecemasan konsumen terhadap persediaan 

barang-barang kebutuhan kesehatan 

Willingness to Pay (WTP) 

Willingness to pay didefinisikan sebagai tingkat kesediaan 

konsumen dalam membeli suatu barang atau jasa (Wang, 

Chang, Chou & Chen, 2013). Konsumen memiliki batas 

jumlah maksimum yang bersedia dibayarkan oleh 

konsumen untuk mendapatkan produk tersebut. Konsumen 

tetap mempertimbangkan harga produk tersebut sesuai 

dengan tingkat kesediaan konsumen dalam membayar 

produk tersebut. Apabila konsumen tidak bersedia 



membayar produk tersebut, maka perilaku pembelian tidak 

dapat terjadi. 

Dimensi dan Indikator Willingness to Pay 

Berdasarkan definisi Wang, Chang, Chou & Chen 

(2013), penelitian ini melihat willingness to pay melalui 

beberapa dimensi dan indikator: 

1. Bersedia melakukan pembelian sesuai dengan harga 

yang ditawarkan 

Berikut dapat dijelaskan dengan menggunakan 

indikator: 

a. Kesediaan konsumen melakukan pembelian 

barang-barang kebutuhan pokok sesuai dengan 

harga yang ditawarkan 

b. Kesediaan konsumen melakukan pembelian 

barang-barang kebutuhan kesehatan sesuai 

dengan harga yang ditawarkan 

2. Kesiapan membayar produk sesuai dengan harga yang 

ditawarkan 

Berikut dapat dijelaskan dengan menggunakan 

indikator: 

a. Kesiapan konsumen membayar barang-barang 

kebutuhan pokok sesuai dengan harga yang 

ditawarkan.  

b. Kesiapan konsumen membayar barang-barang 

kebutuhan kesehatan sesuai dengan harga yang 

ditawarkan.  

Hipotesis Penelitian 

H1 : Willingness to pay berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap panic buying behavior. 

H2 : Willingness to pay berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap customer worry. 

H3 : Customer worry berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap panic buying behavior. 

H4 : Customer worry memediasi pengaruh willingness to 

pay terhadap panic buying behavior. 

Kerangka Penelitian 

 
Gambar 1. Kerangka Penelitian 

Sumber: Wang et al., 2013; Nevid, Rathus, & Greene, 

2005; Omar et al., 2021 

METODE PENELITIAN 

Jenis Penelitian 

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kuantitatif 

dengan pendekatan kausal eksplanatif yang menggunakan 

metode survei dengan instrumen kuesioner yang dibagikan 

kepada responden. Menurut Ferdinand (2014: 7), penelitian 

kuantitatif adalah penelitian yang dilakukan dengan cara 

membangun sebuah hipotesis serta menguji hipotesis 

tersebut secara empirik menggunakan data-data yang 

didapatkan di lapangan. Penelitian kausal eksplanatif 

adalah sebuah penelitian yang bertujuan untuk menjelaskan 

hubungan antar variabel melalui hubungan sebab akibat 

yang terdapat dalam penelitian (Ferdinand, 2014: 7). 

Penulis memilih jenis penelitian kuantitatif dengan 

pendekatan kausal eksplanasi ini dikarenakan penulis ingin 

menguji adanya hubungan pengaruh antara variabel 

willingness to pay, panic buying behavior, dan customer 

worry sehingga peneliti dapat menarik kesimpulan umum 

atas hipotesis yang diteliti.  

Populasi dan Sampel Penelitian 

Populasi yang digunakan dalam penelitian ini terdiri 

dari ibu-ibu kalangan menengah ke atas Kota Surabaya 

yang pernah atau tidak pernah melakukan panic buying 

behavior selama pandemi covid-19. Karakteristik ibu-ibu 

kalangan menengah ke atas adalah wanita yang sudah 

menikah, wanita dewasa (25-56 tahun), memiliki rata-rata 

pengeluaran keluarga terhadap barang – barang kebutuhan 

pokok dan kebutuhan kesehatan minimum Rp. 4.000.000. 

Rata – rata pengeluaran keluarga kurang dari Rp. 4.000.000 

tidak termasuk anggota populasi karena tidak memenuhi 

karakteristik ibu – ibu kalangan menengah ke atas di Kota 

Surabaya.  



Pada penelitian ini, proses pengambilan sampel akan 

menggunakan metode non-probability sampling, yaitu 

suatu teknik pengambilan sampel tanpa memberikan 

kesempatan yang sama pada bagian tertentu yang diambil 

dari populasi untuk dijadikan sebagai sampel penelitian 

(Sugiyono, 2018). Penelitian ini juga menggunakan teknik 

pengambilan sampel secara purposive sampling, yakni 

suatu teknik pengambilan dengan menggunakan beberapa 

pertimbangan tertentu. Ketentuan kriteria untuk sampel 

penelitian, antara lain: 

1. Berstatus sudah menikah, termasuk janda 

2. Wanita yang memiliki rentang usia 25 sampai 56 

tahun 

3. Rata – rata pengeluaran keluarga terhadap barang – 

barang kebutuhan pokok dan kebutuhan kesehatan 

minimum 4.000.000 per bulan 

Teknik Analisis Data 

Penelitian ini menggunakan analisis Partial Least 

Square (PLS) dengan tujuan untuk mendapatkan nilai 

variabel potensial untuk diprediksi. Analisis Partial Least 

Square (PLS) menggunakan evaluasi outer model dan 

inner model (Ghozali, 2014). Evaluasi outer model 

bertujuan untuk mendefinisikan bagaimana hubungan 

indikator dengan variabel latennya (Ghozali, 2014). 

Evaluasi outer model terdiri dari uji validitas dan 

reliabilitas. Evaluasi inner model menggambarkan 

hubungan antar variabel laten berdasarkan pada substantive 

theory (Ghozali, 2014, p. 37). Evaluasi inner model terdiri 

dari koefisien determinasi, nilai q-square, dan koefisien 

jalur. Hipotesis dalam PLS diuji menggunakan 

bootstrapping untuk menghasilkan nilai t-statistik yang 

dapat menunjukkan pengaruh antar variabel yang diamati. 

Bootstraping merupakan rekalkulasi data sampel yang 

diciptakan secara random (Ghozali, 2014, p. 59). Tingkat 

kepercayaan dalam penelitian ini adalah 95%, sehingga 

alpha (α) sebesar 5% atau 0,05 dan nilai t-statistik harus di 

atas 1,96 atau p-value < 0,05 agar hipotesis dapat diterima. 

Kesimpulannya bahwa: 

a. Ho diterima dan Ha ditolak apabila nilai t-statistik 

lebih kecil daripada nilai T-tabel (t-statistik < 1,96). 

Hal ini berarti customer worry tidak memediasi 

pengaruh willingness to pay terhadap panic buying 

behavior. 

b. Ho ditolak dan Ha diterima apabila nilai t-statistik 

lebih besar daripada nilai T-tabel (t-statistik > 1,96). 

Hal ini berarti customer worry memediasi pengaruh 

willingness to pay terhadap panic buying behavior. 

 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Evaluasi Outer Model 

Evaluasi outer model dilakukan untuk 

mendefinisikan bagaimana setiap indikator berhubungan 

dengan variabel latennya melalui uji validitas dan 

reliabilitas. 

1. Uji Validitas 

Uji validitas dilakukan melalui software smart PLS 3.0 

dengan memperhatikan convergent validity dan discriminant 

validity. Convergent validity dapat dilihat dari korelasi antara 

nilai indikator dengan nilai konstruknya. Nilai outer loading 

antara 0.5 – 0.6 sudah dianggap cukup untuk memenuhi syarat 

convergent validity (Ghozali, 2014). Berikut adalah tabel yang 

menunjukkan hasil uji dari convergent validity berdasarkan 

nilai loading factornya: 

Tabel 1  

Hasil Uji Convergent Validity (nilai outer loading) 

Variabel Indikator 
Loading 

Factor 
Keterangan 

Willingness to 

Pay 

WTP1 0.728 Valid 

WTP2 0.811 Valid 

WTP3 0.779 Valid 

WTP4 0.694 Valid 

Panic Buying 

Behavior 

PBB1 0.798 Valid 

PBB2 0.763 Valid 

PBB3 0.781 Valid 

PBB4 0.731 Valid 

Customer 

Worry 

CW1 0.869 Valid 

CW2 0.825 Valid 

CW3 0.734 Valid 

CW4 0.826 Valid 

 

Berdasarkan tabel dapat diketahui bahwa seluruh 

indikator telah dinyatakan valid atau dapat digunakan 

untuk mengukur setiap variabel penelitian. Hal ini 

ditunjukkan dengan nilai outer loading antara 0.5 – 0.6 

sudah dianggap cukup untuk memenuhi syarat convergent 

validity (Ghozali, 2014). 

Metode lain untuk menilai convergent validity adalah 

average variance extracted (AVE) (Ghozali, 2014, p. 40). 



Konstruk dikatakan valid apabila nilai AVE > 0,5 (Ghozali, 

2014, p. 43).  

Tabel 2 

Nilai Akar Average Variance Extracted (AVE)  

Variabel 
Average Variance 

Extracted (AVE) 

Customer Worry (CW) 0.664 

Panic Buying Behavior (PBB) 0.591 

Willingness to Pay (WTP) 0.569 

 

Uji validitas yang kedua adalah discriminant validity. 

Discriminant validity dilakukan dengan cara 

membandingkan nilai cross loading pada variabel laten 

yang dituju dengan variabel laten lainnya. Jika nilai cross 

loading yang lebih besar, maka dapat disimpulkan bahwa 

item pengukuran tersebut memiliki validitas diskriminan 

yang baik. Berikut adalah tabel yang menunjukkan nilai 

cross loading dari penelitian ini: 

Tabel 3 

Nilai Cross Loading 

Indikator 
1 2 3 

CW PBB WTP 

WTP1 0.044 0.188 0.728 

WTP2 0.144 0.284 0.811 

WTP3 0.004 0.198 0.779 

WTP4 0.110 0.204 0.694 

PBB1 0.222 0.798 0.301 

PBB2 0.322 0.763 0.250 

PBB3 0.266 0.781 0.196 

PBB4 0.266 0.731 0.157 

CW1 0.869 0.329 0.116 

CW2 0.825 0.303 0.159 

CW3 0.734 0.161 0.076 

CW4 0.826 0.309 0.004 

 

2. Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas dalam penelitian ini dilihat dari hasil 

analisis composite reliability dan cronbach alpha. Berikut 

adalah tabel yang memberikan hasil analisis dari composite 

reliability dan cronbach alpha dalam penelitian ini: 

Tabel 4 

Hasil Analisis Composite Reliability dan Cronbach Alpha 

Variabel 
Composite 

Reliability 

Cronbach 

Alpha 
Ket. 

Customer 

Worry (CW) 
0.887 0.836 Reliabel 

Panic Buying 

Behavior 

(PBB) 

0.852 0.771 Reliabel 

Willingness 

to Pay (WTP) 
0.840 0.752 Reliabel 

 

Berdasarkan tabel di atas, setiap variabel dalam 

penelitian ini memiliki nilai composite reliability di atas 0.6 

dan nilai cronbach alpha di atas 0.7, dengan demikian 

dapat disimpulkan bahwa setiap variabel dalam penelitian 

ini memiliki nilai reliabilitas yang baik. Berikut adalah 

gambaran diagram path analisis outer model pada 

penelitian ini: 

Gambar 2. Hasil Analisis Outer Model (PLS Algorithm) 

Angka pada panah yang mengarah pada masing-masing 

indikator menunjukan nilai outer loading. 

 

Evaluasi Inner Model 

Evaluasi inner model dilakukan dengan tujuan untuk 

menggambarkan hubungan antar variabel laten 

berdasarkan pada substantive theory yang dapat dijelaskan 

melalui:  

1. Nilai Koefisien Determinasi (R-square) 

Nilai koefisien determinasi atau R-square bertujuan 

untuk melihat besarnya kontribusi pengaruh yang 

diberikan oleh variabel bebas terhadap variabel terikat. 



Berikut adalah besarnya niali R-square dalam 

penelitian ini: 

Tabel 5 

Nilai Koefisien Determinasi atau R-square 

Variabel Nilai R-Square 

Customer Worry (CW) 0.013 

Panic Buying Behavior (PBB) 0.192 

Tabel menunjukkan bahwa variabel panic buying 

behavior (PBB) dapat dijelaskan oleh variabel willingness 

to pay (WTP) dan variabel customer worry (CW) sebesar 

19.2%, sedangkan sisanya yakni 80.8% (100%-19.2%) 

dapat dijelaskan oleh variabel lain yang tidak digunakan 

dalam penelitian ini. Variabel customer worry (CW) dapat 

dijelaskan sebesar 1.3% oleh variabel willingness to pay 

(WTP), sedangkan sisanya yakni 98.7% dipengaruhi oleh 

variabel lain yang tidak digunakan dalam penelitian ini. 

2. Nilai Q-square 

Nilai Q-Square dalam penelitian ini digunakan untuk 

mengukur seberapa baik nilai observasi dihasilkan oleh 

model dan juga estimasi parameternya. Penelitian ini dapat 

dikatakan memiliki predictive relevance apabila nilai Q-

square > 0. Jika nilai Q-square ≤ 0, maka model penelitian 

ini dikatakan tidak memiliki nilai predictive relevance. 

Berikut adalah perhitungan Q-square dalam penelitian ini: 

Q2 = 1 – (1-R2
y) (1-R2

z)   

Q2 = 1 – (1-0.192) (1-0.013) 

Q2 = 1 – (0.808) (0.987) 

Q2 = 1 – 0.797496 

Q2 = 0.202504 

Berdasarkan hasil perhitungan nilai Q-square di atas, nilai 

Q-square dari model penelitian ini adalah 0.202504 dimana 

nilai tersebut lebih besar dari 0. Dengan demikian, model 

penelitian ini memiliki predictive relevance. Predictive 

relevance dapat memberikan bahwa 20.25% variabel panic 

buying behavior (PBB) dapat dijelaskan dengan variabel 

willingness to pay (WTP) dan variabel customer worry 

(CW), sedangkan sisanya dijelaskan oleh variabel lain yang 

tidak digunakan dalam penelitian ini.  

3. Koefisien Jalur (Path Coefficient) 

Uji signifikansi koefisien jalur dalam penelitian ini 

dilakukan dengan membandingkan nilai t-statistik dengan 

nilai t-tabel pada tingkat signifikansi 95% atau alpha 5% 

atau t-statistik sebesar 1,96. Koefisien jalur dianggap 

signifikan jika nilai t-statistik lebih besar dari 1,96. Berikut 

adalah hasil uji dalam penelitian ini: 

Tabel 6 

Hasil Pengujian Signifikansi dengan Koefisien Jalur 

Hubungan 
Koef. 

Jalur 
t-stat. 

p-

value 
Ket. 

CW -> PBB 0.322 3.157 0.001 Signifikan 

WTP -> CW 0.114 0.933 0.176 Tidak 

Signifikan 

WTP -> PBB 0.263 2.543 0.006 Signifikan 

Hasil analisis model structural (inner model) dengan 

metode partial least square dapat dilihat pada gambar 

dibawah ini: 

 

Gambar 3. Hasil Analisis Inner Model (Bootstrapping) 

Angka pada panah antar variabel menunjukkan nilai 

koefisien jalur, sedangkan angka pada bagian dalam 

kurung menunjukkan nilai T-statistik. 

 

Uji Indirect Effect  

Uji indirect effect dilakukan dengan tujuan untuk 

melihat pengaruh tidak langsung willingness to pay dan 

panic buying behavior. Variabel mediasi yang digunakan 

untuk mengukur hubungan kedua variabel tersebut adalah 

customer worry. Berikut adalah tabel yang menunjukkan 

hasil indirect effect dalam penelitian ini: 

Tabel 7 

Uji Indirect Effect 

Hubungan Variabel t-stat p-

value 

Ket. 

WTP -> CW -> PBB 0.808 0.210 Tidak 

Signifikan 



Tabel menunjukkan bahwa terdapat tidak signifikansi 

pengaruh dari willingness to pay dan panic buying behavior 

melalui customer worry. Pernyataan ini dapat dilihat dari 

nilai T-statistik yang lebih kecil dari 1.96 atau p-value lebih 

besar dari 0.05. 

Analisis Hasil Pengujian Hipotesis 

1. Pengaruh Willingness to Pay terhadap Panic 

Buying Behavior 

Berdasarkan hasil analisis, pengaruh antara dua 

variabel ini memiliki nilai t-statistik sebesar 2.543 > 

nilai T-tabel yaitu sebesar 1.96 dan p-value 0.006. 

Dengan demikian, hipotesis willingness to pay 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap panic 

buying behavior diterima. 

2. Pengaruh Willingness to Pay terhadap Customer 

Worry 

Berdasarkan hasil analisis, pengaruh antara dua 

variabel ini memiliki nilai t-statistik sebesar 0.933 < 

nilai T-tabel yaitu sebesar 1.96 dan p-value 0.176. 

Dengan demikian, hipotesis willingness to pay 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap customer 

worry ditolak, karena willingness to pay tidak 

berpengaruh signifikan terhadap customer worry.  

3. Pengaruh Customer Worry terhadap Panic Buying 

Behavior 

Berdasarkan hasil analisis, pengaruh kedua variabel ini 

memiliki t-statistik sebesar 3.157 > nilai T-tabel yaitu 

sebesar 1.96 dan p-value 0.001. Dengan demikian, 

hipotesis customer worry berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap panic buying behavior diterima.  

4. Pengaruh Willingness to Pay terhadap Panic Buying 

Behavior Melalui Customer Worry 

Berdasarkan hasil uji indirect effect, pengaruh antara 

dua variabel ini memiliki t-statistik sebesar 0.808 < 

nilai T-tabel yaitu sebesar 1.96 dan p-value 0.210. 

Dengan demikian, hipotesis customer worry 

memediasi pengaruh willingness to pay terhadap panic 

buying behavior ditolak, yang berarti customer worry 

tidak memediasi pengaruh willingness to pay terhadap 

panic buying behavior.  

Pembahasan 

1. Pembahasan dari Pengaruh Willingness to Pay 

terhadap Panic Buying Behavior 

Penelitian ini menunjukkan bahwa willingness to pay 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap panic 

buying behavior. Dengan demikian, kesediaan 

konsumen dalam membayar barang-barang kebutuhan 

pokok dan kebutuhan kesehatan sangat mempengaruhi 

keputusan konsumen untuk melakukan panic buying 

behavior pada saat pemberlakuan PPKM. Salah satu 

indikator dari willingness to pay dalam penelitian ini 

adalah kesediaan konsumen dalam melakukan 

pembelian sesuai harga yang ditawarkan. Selain itu, 

kesiapan konsumen membayar produk sesuai dengan 

harga yang ditawarkan juga mempengaruhi keputusan 

konsumen untuk melakukan panic buying behavior. 

Dengan demikian, pengaruh signifikan dari willingness 

to pay terhadap panic buying behavior dapat 

disebabkan oleh kesediaan dan kesiapan konsumen 

dalam membayar kebutuhan pokok dan kebutuhan 

kesehatan sesuai dengan harga yang ditawarkan. Hasil 

penelitian ini selaras dengan penelitian terdahulu yang 

menyimpulkan variabel willingness to pay memiliki 

pengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku 

pembelian (Martha & Febriyantoro, 2019; Saraswati, 

2017; Prahasta & Pratomo, 2016). 

2. Pembahasan dari Pengaruh Willingness to Pay 

terhadap Customer Worry 

Penelitian ini menunjukkan bahwa willingness to 

pay tidak berpengaruh signifikan terhadap customer 

worry pada ibu-ibu kalangan menengah ke atas di Kota 

Surabaya. Willingness to pay memiliki pengaruh 

terhadap kecemasan konsumen apabila konsumen 

bersedia dan sanggup dalam membayar suatu produk, 

tetapi konsumen masih mengalami suatu kecemasan. 

Hasil penelitian ini tidak selaras dengan penelitian 

terdahulu yang menyimpulkan bahwa terdapat 

pengaruh positif antara willingness to pay dan 

kecemasan konsumen (Vassanadumrongdee & 

Matsuoka, 2005; Fanani, 2020; Chitturi, 2018). Hal ini 

berarti konsumen yang memiliki kesanggupan 

membeli barang kebutuhan pokok dan kesehatan, 

dalam suasana pemberlakuan pembatasan kegiatan, 

tidak mengalami kecemasan atas kenaikan harga 

maupun ketersediaan produk kebutuhan pokok dan 

kesehatan. Kesediaan melakukan pembelian dan 

kesiapan membayar terhadap kebutuhan pokok dan 

kesehatan tidak mempengaruhi kecemasan konsumen 



terhadap kenaikan harga dan persediaan barang – 

barang kebutuhan pokok dan kesehatan. Willingness to 

pay tidak berpengaruh signifikan terhadap customer 

worry pada penelitian ini dapat disebabkan karena 

keterbatasan penelitian ini yang menggunakan satu 

subjek penelitian yaitu ibu-ibu kalangan menengah ke 

atas dan hanya meneliti satu wilayah yaitu Kota 

Surabaya. Keterbatasan penelitian ini juga akan 

mempengaruhi hasil penelitian ini. 

3. Pembahasan dari Pengaruh Customer Worry 

terhadap Panic Buying Behavior 

Penelitian ini menunjukkan bahwa customer worry 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap panic 

buying behavior. Dengan demikian, kecemasan 

konsumen terhadap kenaikan harga barang-barang 

kebutuhan pokok dan kebutuhan kesehatan serta 

kecemasan konsumen terhadap ketersediaan produk 

sangat mempengaruhi keputusan konsumen untuk 

melakukan panic buying behavior pada saat 

pemberlakuan PPKM. Dengan demikian, pengaruh 

signifikan dari customer worry terhadap panic buying 

behavior dapat disebabkan oleh konsumen cemas 

kenaikan harga barang-barang kebutuhan pokok dan 

kebutuhan kesehatan serta cemas persediaan produk 

kebutuhan pokok dan kebutuhan kesehatan saat 

pemberlakuan pembatasan kegiatan. Hasil penelitian 

ini tidak selaras dengan penelitian terdahulu yang 

menyatakan kecemasan konsumen memiliki pengaruh 

positif dan signifikan terhadap perilaku pembelian 

(Muchnisa & Sulaiman, 2020; Salsabila, 2020; Gazali, 

2020; Muflihun, 2021; Hensel et al., 2012). 

4. Pembahasan dari Peran Variabel Customer Worry 

sebagai Variabel Mediasi dari Variabel Willingness 

to Pay dan Panic Buying Behavior 

Penelitian ini menunjukkan bahwa customer 

worry tidak memediasi pengaruh willingness to pay 

terhadap panic buying behavior. Hal ini disebabkan 

oleh willingness to pay tidak berpengaruh signifikan 

terhadap customer worry. Selain itu, adanya 

keterbatasan penelitian yang hanya menggunakan 

subjek penelitian yaitu ibu – ibu kalangan menengah ke 

atas dan hanya meneliti satu wilayah yaitu Kota 

Surabaya. Keterbatasan penelitian dan hubungan 

willingness to pay tidak berpengaruh signifikan 

terhadap customer worry tentu akan mempengaruhi 

hasil uji indirect effect dalam penelitian ini. Penelitian 

ini menunjukkan bahwa customer worry merupakan 

variabel mediasi parsial (partial mediation) karena 

variabel independen (willingness to pay) mampu 

mempengaruhi secara langsung variabel dependen 

(panic buying behavior) tanpa melalui atau melibatkan 

variabel mediator (customer worry). Hal ini dibuktikan 

dengan hasil uji hipotesis pertama dimana variabel 

willingness to pay (WTP) berpengaruh signifikan 

terhadap panic buying behavior (PBB). Mediasi parsial 

dalam penelitian ini memiliki pengaruh yang lemah 

karena hasil perkalian dari variabel WTP – CW x CW 

– PBB (0.114 x 0.322 = 0.036708) lebih kecil dari nilai 

variabel WTP – PBB (0.263).  

Hasil penelitian ini tidak selaras dengan variabel 

willingness to pay berpengaruh signifikan terhadap 

panic buying behavior tanpa variabel mediasi. Dengan 

adanya variabel mediasi, hasil hipotesis ditemukan 

berbeda dengan pengaruh langsung willingness to pay 

terhadap panic buying behavior. Kesediaan konsumen 

dalam membayar suatu produk apabila diikuti dengan 

rasa cemas berlebih terhadap kenaikan harga dan 

ketersediaan produk akan memicu konsumen untuk 

melakukan panic buying behavior. Oleh karena itu, 

customer worry tidak memediasi pengaruh willingness 

to pay terhadap panic buying behavior. 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

1. Willingness to pay berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap panic buying behavior. 

2. Willingness to pay tidak berpengaruh signifikan 

terhadap customer worry. 

3. Customer worry berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap panic buying behavior. 

4. Customer worry tidak memediasi pengaruh 

willingness to pay dan panic buying behavior. 

Saran 

1. Saran bagi Peretail 

Peneliti memberikan saran untuk peretail dalam 

memastikan persediaan stok barang dan 

mengendalikan harga secara wajar terhadap 

barang – barang kebutuhan pokok dan kesehatan 

sehingga tidak memanfaatkan pemberlakuan 

pembatasan kegiatan dalam pandemi covid-19.  



2. Saran bagi Ibu – Ibu Kalangan Menengah Ke 

Atas 

Peneliti memberikan saran agar ibu-ibu kalangan 

menengah ke atas dapat mengendalikan 

kepanikan dan kecemasannya sehingga lebih 

bijak dan berpikir secara rasional dalam 

berperilaku pembelian pada saat pemberlakuan 

pembatasan kegiatan dalam pandemi covid-19.  

3. Saran bagi Peneliti Selanjutnya 

Peneliti memberikan saran untuk penelitian 

selanjutnya untuk dapat melakukan uji penelitian 

yang sama kepada subjek penelitian dan wilayah 

yang berbeda untuk dapat memperkuat hasil 

penelitian ini. Sebaiknya, peneliti selanjutnya 

mengambil beberapa subjek penelitian dan tidak 

mengambil satu wilayah saja agar hasil 

penelitian ini dapat mencakup lebih luas 

mengenai kondisi pandemi covid-19.  
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