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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Di zaman sekarang berbelanja tanpa menggunakan uang tunai adalah suatu hal
yang tidak asing lagi di kalangan masyarakat. Mengingat berbelanja untuk kebutuhan
sehari — hari ialah hal yang wajar adanya. Ketika belanja secara tidak wajar dan
dilakukan terus-menerus akan menjadi hal yang menghawatirkan tanpa adanya
perencanaan. Masyarakat sekarang lebih mementingkan adanya diskon daripada fungsi
barang yang dibeli. Proses pembelian yang tanpa direncanakan atau secata tiba-tiba tanpa
memikirkan manfaat dan fungsi dari barang tersebut atau sering disebut impulsive buying.
Orang-orang tidak lagi melakukan pembelian atas dasar kebutuhan (need) saja dan mulai
disebabkan karena dorongan keingina n (want) semata. Pada saat seseorang memiliki
keinginan yang kuat untuk membeli sebuah produk atau jasa, dengan cepat pertukaran
pun terjadi, tanpa melakukan pertimbangan akan kebutuhan maupun pertimbangan
lainnya (Pemayun & Ekawati, 2016).

Semakin mudahnya dalam melakukan pembelanjaan secara online semakin
banyak pula pelaku impulsive buying. Berbagai macam toko online yang menawarkan
diskon atau potongan harga, membuat para konsumen atau pelaku semakin tidak dapat
mengontrol diri untuk tidak membelanjakan uang mereka tanpa memikirkan jangka
panjang. (Verplanken & Herabadi, 2001) menyatakan impulsive buying sebagai

pembelian yang cepat dan tidak rasional atau pembelian



yang tidak direncanakan, diikuti oleh adanya dorongan emosional dan konflik pikiran.
Dorongan emosional itu termasuk adanya perasaan sangat kuat yang ditunjukkan dengan
melakukan pembelian karena adanya dorongan. Untuk membeli suatu produkk dengan
segera, mengabaikan konsekuensi negatif, dan merasakan kepuasan dan mengalami
konflik di dalam pemikiran.

Diphayana (2018), berpendapat bahwa Electronic Commerce (e- commerce)
merupakan perdagangan barang atau jasa secara elektronik melalui internet, televise, dan
sosial media. Tingginya tingkat pengguna layanan internet membuat Indonesia sebagai
pangsa pasar yang menjanjikan untuk e-commerce karena didorong dengan minat
masyarakat yang sangat tinggi pada kemudahan berbelanja secara online. Perusahaan e-
commerce memiliki peluang besar untuk berkembang di Indonesia, terbukti dengan
banyak bisnis online seperti Berniaga, OLX, Elevania, Bukalapak, Blibli, Belanja dan
Shopee. Survei dilakukan oleh iPrice (2021) diketahui e-commerce yang sering
digunakan masyarakat adalah Shopee dengan pengunjung terbanyak sekitar 129 juta
sedangkan situs e-commerce Tokopedia 114 juta pengunjung, Bukalapak 38 juta
pengunjung, Lazada 36 juta pengunjung, Blibli 22 juta pengunjung, dan diikuti oleh e-
commerce lainnya. Menurut pendapat Andini (2015) penurunan dan peningkatan
pengunjung tiap e- commerce berpengaruh pada tingkat penjualan produk dalam toko
online. Shopee memanfaatkan peluang untuk menjaga posisi pertama mengingat tingginya
tingkat persaingan e-commerce di Indonesia.

Fenomena pembelian impulsif tidak hanya terjadi di Indonesia, tapi juga di

negara-negara lain. Namun pembelian impulsif di Indonesia cenderung lebih



besar dibandingkan dengan negara-negara laindi Asia Tenggara. Di negara seperti India,
di mana keberadaan pasar modern masih terbatas, pembelanja lebih berdisiplin untuk
berbelanja sesuai dengan rencana. Indeks rata-ratanya mencapai 28% dibandingkan
dengan Indonesia yang hanya 15%. Namun negara lain di wilayah Asia Pasifik atau Asia
Utara indikasi impulsive shopping ini jauh lebih tinggi, (Setiawan, 2007). Sebuah
penelitian di Jakarta menunjukkan bahwa pembelian impulsif di retail modern mencapai
44 % dari jumlahitem yangdibeli konsumen pada hari kerja. Pada hari sabtu dan minggu
jumlah tersebut meningkat menjadi 61 %. Hal ini didukung survey yang dilakukan AC
Nielsen (2007) ternyata 85 % pembelanja di ritel modern Indonesia cenderung berbelanja
sesuatu yang tidak direncanakan.

Dilansi dari CNBC Indonesia pada tanggal 11 Maret 2019, Seiring dengan
tingginya pertumbuhan pengguna internet di Indonesia menimbulkan perubahan perilaku
terutama dalam pola berbelanja. Masyarakat lebih cenderung memilih berbelanja secara
online dibanding secara konvensional. Data Bank Indonesia menyebutkan, transaksi toko
online di Indonesia sepanjang sepanjang 2018 lalu mencapai Rp. 77,766 triliun yang
mengalami peningkatan sebanyak 151 % dibandingkan tahun sebelumnya yang hanya
mencapai Rp. 30,942 triliun. Peningkatan penjualan berbasis Bussines to Customer
menjadi bukti berkembangnya e commerce di Indonesia. Berdasarkan data yang
dipublikasi oleh Databoks.co.id (2019) menunjukkan bahwa terjadi peningkatan
pengguna dan penetrasi e-commerce di Indonesia dari tahun ke tahun. Berikut grafik

kenaikan nilai transaksi e-commerce di Indonesia mulai tahun 2017.



Dalam setiap transaksi pembelian yang dilakukan melalui aplikasi belanja
online, tanpa disadari ada beberapa konsumen yang membeli sebuah produk yang tidak
mereka rencanakan atau inginkan sebelumnya. Fenomena seperti ini sering disebut
sebagai impulse buying atau pembelian impulsif. Pada perilaku pembelian ini konsumen
akan mengalami keinginan yang kuat untuk membeli sesuatu dengan segera. Impulsif
untuk membeli merupakan hal yang sangat kompleks akan menstimulasi konflik
emosional. Pembelian juga cenderung dilakukan dengan mengabaikan pertimbangan atau
konsekuensinya (Utami,2012). Penelitian ini berfokus pada perilaku pembelian impulsif
yang dipengaruhi oleh voucher diskon, promosi penjualan/iklan dan kontrol diri.
Impulsive buying akan tercipta dengan adanya gairah berbelanja seseorang yang
terpengaruh model terbaru dan belanja menjadi gaya hidup seseorang untuk memenuhi
kebutuhan sehari-hari.

Pada fenomena tersebut terbukti pada penelitian dari (Larasati & Budiani,
2014) yang mendefinisikan pembelian impulsif adalah pembelian tiba-tiba yang
dilakukan tanpa adanya suatu perencanaan terlebih dahulu dan dilakukan secara spontan
di tempat kejadiannya. Pembelian impulsif merupakan bagian dari pola pembelian yang
dilakukan secara tiba-tiba disuatu tempat sehingga individ u tersebut membeli karena
melihat produk dan memiliki emosional yang kuat atau keinginan untuk segera
membelinya. Pada penelitiannya disebutkan bahwa mahasiwa prodi psikologi Unesa
dengan rentan umur 18-24 menyukai pembelian di online shop, mereka menyatakan
bahwa yang paling menstimulus untuk melakukan pembelian secara tiba-tiba dan tidak

direncanakan (impulsive buying)



adalah terdapat harga promo yang murah dan produk yang dijual di online shop
terkesan bagus.

Fenomena impulsive buying seringkali dialami remaja, remaja yang tidak bisa
mengontrol keinginannya akan melakukan pembelian secara tidak terencana, hal ini
dapat menimbulkan kesenangan sesaat yang bisa menjadi kebiasaan yang tidak baik
dimiliki oleh mahasiswa sebagai agent of change, selain ituimpulsive buying sering tidak
disadari dapat menyebabkan kemiskinan secara nonstruktral padahal kita adalah
manusia yang bisa mempunyai kendali atas diri sendiri di jaman modern. Maka dari itu
kontrol diri yang merupakan salah satu faktor atas terjadinya impulsive buying Kontrol
diri juga merupakan salah satu faktor internal yang dapat mempengaruhi kecenderungan
impulsive buying (Baumeister, 2002). Kontrol diri berkaitan dengan bagaimana individu
mampu mengendalikan emosi serta dorongan dari dalam dirinya (Hurlock, 1990).

Kontrol diri merupakan variabel psikologi yang sederhana karena didalamnya
mencakup tiga konsep yang berbeda tentang kemampuan mengontro | diri yaitu
kemampuan individu dalam mengolah informasi yang tidak diinginka n dengan cara
menginterpretasi, kemampuan individu untuk memodifikasi perilaku, serta kemampuan
individu untuk memilih tindakan berdasarkan suatu yang diyakini Averill (dalam thalib,
2010) . Hal tersebut sama dengan apa yang dikatakan Thompson (dalam Utami &
Sumaryono, 2008) menyatakan bahwa mewujudkan kontrol pada diri sendiri yaitu
mengendalikan emosi yang diikuti oleh usaha dan keyakinan dalam diri serta keyakinan

untuk mencapai sesuatu yang diinginkan. Jika



individu tersebut memiliki kontrol diri yang baik, maka individu tersebut pasti bisa
melakukan kebijakan terhadap dirinya sendiri.

Menurut (Chaplin, 2002) individu mampu mengontrol dirinya mampu untuk
menahan dorongan dalam dirinya yang ada. Kontrol diri merupakan suatu potensi dalam
diri individu yang dapat digunakan serta dikembangkan yang diharapkan dapat
digunakan dalam proses kehidupan kedepannya. Dengan adanya kontrol diri dapat
membantu dan mengarahkan tindakan individu yang diharapkan dapat menuju ke arah
konsekuensi posittif untuk dirinya. Kontrol diri sebagai proses pemantauan diri, evaluasi
diri dan penguatan diri pada individu (Rehm, 1977). Menurut Chaplin (1989) kontrol
diri adalah kemampuan untuk membimb ing tingkah laku sendiri, kemampuan untuk
menekan atau merintangi impuls- impuls atau tingkah lakuimpulsif.

Kebutuhan seseorang dalam memenuhi kebutuhannya semakin kompleks dan
beragam, namun waktu terbatas akibat dari kesibukan yang ada. Perusahaan kinimulai

menawarkan belanja dimana pembeli tidak bertemu dengan penjual secara langsung
melalui aplikasi berbelanja secara online. Adanya online shop lebih memudahkan orang
dalam memenuhi kebutuhan barang yang dicari. Berbelanja melalui online shop juga
dirasa lebih menarik karena lebih praktis tanpa mengharuskan seseorang datang ke
toko dan tanpa dibatasi oleh jam operasional toko. Pembeli dapat melakukan transaksi
kapanpun dan dimanapun selagi memilik i jaringan koneksi internet (Wells et al., 2011).
Berdasarkan fenomena tersebut penelitian ini memilih subyek mahasis wa.

Mahasiswa yang berusia 18-22 tahun masuk dalam kategori remaja sesuai dengan



pernyataan (Santrock, 2002) dimana masa remaja akhir dimulai dari usia 18 tahun dan
berakhir pada usia 22 tahun. Mahasiswa seringkali menjadi target pemasaran berbagai
macam produk industri. Karena Kkarakteristik mereka yang masih labil dan mudah
dipengaruhi, sehingga mahasiswa memang selalu diidentikan dengan perilaku membeli
yang impulsive. Karena pada masa perkembangan mahasiswa masuk dalam periode
yang baru untuk penyesuaian diri dan lebih memperhat ikan penampilannya.

Berdasarkan fenomena yang terjadi pada remaja khususnya mahasis wa yang
mengalami impulsive buying, sehinga penelitian ini menjadi sebuah topik yanghangat
dan menarik untuk diteliti. Penelitian yang dilakukan ini menjadi penting dilaksanakan
sebab pembelian secara tidak terencana serta tidak memikirkan masa depan akan
mendapatkan efek negatif seperti kemiskina n. Menariknya adalah mahasiswa adalah
agent of change yang seharusnya melakukan sesuatu dengan terencana dan tidak
gegabah seperti impulsive buying. Di samping itu beberapa penelitian yang tertera juga
menunjukkan beberapa perbedaan yang menjadikan penyebab impulsive buying
dengan subjek berbeda. Dengan demikian tema penelitian ini akan melihat hubungan
antara kontrol diri dengan impulsive buying pada mahasiswa pengguna shopee.

Uraian latar belakang yang telah penulis paparkan sebelumnya membuat
penulis tertarik untuk melakukan penelitian yang akan dituangkan dalam judul
“Hubungan antara kontrol diri dengan perilaku impulsive buying pada mahasiswa

pengguna Shopee”.



B. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang tersebut maka rumusan masalah yang dapat
disimpulkan yaitu “Apakah terdapat hubungan antara kontrol diri dengan impulsive

buying pada mahasiswa?”

C. Keaslian Penelitian

Sebelum penelitian ini dilakukan, peneliti sebelumnya juga menjadi sumber
referensi sekaligus tuntunan dalam penelitian. Penelitian impulsive buying sudah banyak
diteliti dari berbagai perspektif, sisituasi saat ini manusia itu dihadapkan dengan situsi
dimana suatu hal dilakukan degan menggunaka n smartphone. Penelitian ini memiliki
fokus pada mahasiswa yang menggunaka n aplikasi yang sedang marak digunakan yaitu
shopee. Berikut beberapa penelit ian yang menjadi referensi dalam penelitian ini.

Penelitian pertama berjudul impulsive buying pada mahasiswa Banda Aceh
yang ditulis oleh Rasulika Septila dan Eka Dian Aprilia tahun 2017. Penelit ian ini
melibatkan 100 orang mahasiswa yang terdiri dari 50 orang laki-laki dan 50 orang
perempuan. Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan menunjukka n bahwa tidak
ada perbedaan impulsive buying pada mahasiswa ditinjau dari jenis kelaminnya. Hal
ini dapat dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. Berdasarkan
hal tersebut maka dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat perbedaan impulse buying

pada mahasiswa Universitas Syiah Kuala ditinjau dari jenis kelamin



Penelitian kedua berjudul hubungan control diri dengan impulsive buying pada
mahasiswa oleh Arfian Hatta Istiglal tahun 2019. Yang menunjukkan hasil “Terdapat
Hubungan negatif Antara Kontrol Diri dengan Impulse Buying Pada Mahasiswa”.
Semakin tinggi kontrol diri maka semakin rendah kecenderungan impulse buying.
Begitu pula sebaliknya, semakin rendah kontrol diri maka semakin tinggi kecenderungan
impulsive buying (Istiglal, 2019).

Penelitian ketiga berjudul hubungan kontrol diri dengan implusive buying pada
mahasiswa pengguna dompet digital OVO oleh Irvian Prematuraka Dwiputra pada tahun
2021. Hasil penelitian yang dilakukan ini membuktikan bahwa terdapat hubungan negatif
antara kontrol diri dengan impulsive buying pada mahasiswa pengguna dompet digital
OVO di UIN Sunan Ampel Surabaya. Yang artinya semakin rendah kontrol diri maka
akan semakin tinggi impulsive buying pada individu tersebut, sebaliknya semakin tinggi
kontrol diri maka akan semakin rendah tingkat pembelian impulsif setiap individu
tersebut. (Dwiputra, 2021)

Penelitian keempat, penelitian yang dilakukan oleh Ni Made Desi &
Adijanti Marheni (2019) yang berjudul “Peran konformitas teman sebaya dan self
monitoring terhadap impulsive buying pada remaja madya putri di Denpasar”. Yang
menjadi subjek dari penelitian ini adalah siswa SMA di Denpasar dengan jumlah
sebanyak 230 siswa. Pada penelitian ini menunjukkan bahwa hubungan antara teman
sebaya dan self monitoring memberikan peran terhadap impulsive buying pada remaja
putri di Denpasar sehingga dapat disimpulkan konformitas teman sebaya dan self

monitoriing secara bersama-sama berperan terhadap impulsive buying.
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Penelitian kelima, penelitian yang dilakukan oleh Larasati & Budiani (2014)
yang berjudul “Hubungan antara kontrol diri dengan pembelian impuls if pakaian pada
mahasiswi psikologi universitas negeri surabaya yang melakukan pembelian secara
online”. Penelitian ini menjadikan mahasiswi sebagai subjeknya. Para subjek dari
mahasiswi program studi psikologi dari perguruan tinggi negeri universitas negeri
Surabaya. Pada penelitian ini didapatkan hasil bahwa variabel kontrol diri dan
pembelian impulsif adalah p = 0,000 sedangkan nilai korelasinya sebesar ( r = -0,496).
Dengan begitu nilai signifikansinya lebih kecil dari 0,05 (p = 0,000 < 0,05) sehingga
dapat ditarik kesimpulan bahwa kontrol diri dengan pembelian impulsif memiliki
hubungan yang negatif dan signifikan. Artinya, apabila kontol diri semakin tinggi maka
individu tersebut dalam pembelian impulsifnya akan semakin rendah.

D. Tujuan Penelitian
Tujuan penelitian ini untuk mengetahui hubungan antara kontrol diri dengan
Impulsive buying pada mahasiswa.
E. Manfaat Penelitian
Adapun manfaat penelitian yang akan diperoleh dari penelitian ini yaitu :
1. Manfaat teoritis
Manfaat teoritis dalam penelitian ini yaitu diharapkan penelit ian ini
dapat memberikan sumbangan pada keilmuwan psikologi maupun
ekonomi. Khususnya dalam psikologi social, mengenai kontrol diri dengan
impulsive buying pada mahasiswa.

2. Manfaat praktis
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Diharapkan penelitian ini dapat memberikan informasi pada
mahasiswa dan masyarakat umum agar terhindar dari perilaku impulsive
buying serta dapat mengembangkan lagi teori mengena i kontrol diri dan
impulsivebuying.

F. Sistematika Pembahasan

Bab | akan membahas mengenai latar belakang yang menjadi alasan peneliti
memilih topik ini, rumusan masalah, keaslian penelitian, tujuan penelit ia n, manfaat
penelitian dan sistematika pembahasan.

Sedangkan pada bab Il membahas mengenai teori-teori yang telah dipilih, yaitu
mengenai: Impulse Buying, aspek-aspek Impulse Buying, faktorfaktor penyebab
terjadinya Impulse Buying, tipe-tipe Impulse Buying, kontrol diri, aspek- aspek kontrol
diri, dampak-dampak kontrol diri, mahasiswa, hubungan kontrol diri dengan impulse
buying, kerangka teoritis, dan hipotesis.

Selanjutnya pada bab Il akan di bahas mengenai Rancangan Penelitia n,
identifikasi variabel, definisi operasional, populasi, teknik sampling, sampel, instrumen
penelitian dan analisis data.

Pada bab IV akan membahas mengenai hasil penelitian, pengujian hipotesis
dan pembahasan dari hasil penelitian dan untuk bab V menjelaska n mengenai

kesimpulan dari hasil penelitian dan saran.
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BAB Il

KAJIAN PUSTAKA

Impulsive Buying

Definisi Impulsive Buying

Impulsive buying didefinisikan sebagai suatu keputusan pembelia n di
dalam toko tanpa secara eksplisit mengenali suatu kebutuhan untuk produk
tertentu sebelum masuk ke toko Kollat & Willet (dalam Sudarsono, 2017).
Menurut (Engel et al., 2016) menyatakan pembelian yang dilakukan secara
spontan tanpa difikirkan atau dipertimbangkan dan direncanakan terlebih dahulu
di suatu toko merupakan suatu tindakan pembelian impuls i f atau impulsive
buying. (Larasati & Budiani, 2014) mendefinis ikan pembelian impulsif adalah
pembelian tiba-tiba yang dilakukan tanpa adanya suatu perencanaan terlebih
dahulu dan dilakukan secara spontan di tempat kejadiannya. Pembelian impulsif
merupakan bagian dari pola pembelia n yang dilakukan secara tiba-tiba disuatu
tempat sehingga individu tersebut membeli karena melihat produk dan memiliki
emosional yang kuat atau keinginan untuk segera membelinya.

Verplanken dan Herabadi (2001) berpendapat bahwa impulsive buying
adalah pembelian yang tidak rasional dan diasosiasikan dengan pembelian yang
tidak direncanakan dan tiba-tiba, diikuti dengan adanya konflik di dalam pikiran
dan dorongan emosional. Dorongan emosiona | tersebut terkait dengan adanya

perasaan yang intens yang ditunjukandengan
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melakukan pembelian karena adanya dorongan untuk membeli suatu produk
dengan segera, tanpa memikirkan akibat, merasakan kepuasan dan mengalami
konflik di dalam pemikiran. Hal yang sama juga diungkapka n oleh Japrianto,

E. dan Sugiharto, S., (2011) bahwa perilaku impulse buying terjadi karena
mementingkan emosional dari pada rasional sehinggatidak dilihat sebagai suatu
sugesti, dengan dasar ini maka pembelian impuls i f lebih dipandang sebagali
keputusan yang irasional dibandingrasional.

Menurut Bayley, (1998) perilaku yang dilakukan secara tiba-tiba,
kemudian memiliki rasa senang yang kompleks dapat mempenga ruhi
pengambilan proses keputussan impulsif tanpa adanya pertimbangan dan
informasi inilah yang disebut perilaku impulsif. Adapun menurut Rook & Fisher
(dalam Sari, 2014) menambahkan bahwa impulse buying adalah pembelian
secara tiba-tiba dan spontan. Individu dengan kecenderungan impulse buying
yang tinggi akan lebih mungkin untuk terus terpengaruh stimulus pembelian yang
spontan, walaupun mereka sudah merencanakan daftar barang yang akan dibeli
sebelumnya, karena mereka mudah menerima ide pembelian yang tidak
direncanakan secara tiba-tiba.

Berdasarkan penjelasan yang telah dipaparkan di atas maka dapat ditarik
kesimpulan bahwa impulsive buying adalah keadaan dimana individ u
melakukan suatu transaksi pembelian dengan diikuti oleh dorongan yang kuat

dan tidak didasari oleh kebutuhan yang diperlukan.
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2. Aspek-aspek Impulsive Buying
Verplanken dan Herabadi, (2001) berpendapat bahwa impulse buying
mempunyai dua aspek, yakni aspek afektif dan aspek kognitif. Aspek-aspek
ini yang dialami oleh pembeli sehingga terciptanya suatu perilaku impulsive
buying (Herabadi, Verplanken, & Knippenberg, 2009).
a.  Aspek Kognitif
Aspek kognitif adalah aspek yang kurangnya kemampua n
mempertimbangkan dan merencanakan sesuatu ketika melakukan
pembelian. Individu hanya fokus terhadap harga yang ditawarkan dari suatu
produk dan keuntungan yang didapatkan ketika membeli barang tersebut
(Herbadi, Verplanken, & Knippenberg, 2009). Hal ini berdasarkan
pernyataan Verplanken dan Aarts (dalam Verplanken & Herabadi, 2001)
bahwa mungkin pembayaran yang dilakukan tidak dipertimbangkan atau
direncanakan dengan matang untuk bermacam- macam alasan, misalnya
ketika melakukan pembayaran tak terencana dalam waktu yang panjang
atau dalam kasus pengulangan pembayaran atau kebiasaan pembayaran.
b. Aspek Afektif
Emosional atau aspek afektif yaitu proses psikologis yang
memperhatikan perasaan, suasana hati atau yang sering kita kenal dengan
suasana hati dan emosi yang ada pada diri seseorang. Aspek ini termasuk
perasaan terobsesi untuk melakukan pembelian dengan segera, Perasaan

kecewa individu yang muncul setelah melakukan
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pembelian, dan Proses pembelian yang dilakukan individu tanpa suatu
perencanaan.

Berdasarkan penjelasan diatas (Rook, 1987) mengemukaka n
bahwa saat individu yang melakukan impulsive buying terdapat aspek lain
yang muncul yaitu afektif. Meningkatnya aspek afektif dalam impulsive
buying sehingga akan semakin cenderung ke kognitif seseorang.

3. Tipe-Tipe Pembelian Impusif (Impulse Buying)
Menurut Stern dalam Utami, (2008) menyatakan bahwa ada empat
tipe pembelian impulsif, yaitu :
a.  Pure Impulse (Pembelian Impulsif Murni)

Pembelian dilakukan murnitanpa rencana atau terkesan mendadak.
Biasanya terjadi setelah melihat barang yang dipajang di toko dan muncul
keinginan untuk memilikinya saat itu juga.

b. Reminder Impulse (Impuls Pengingat)

Pembelian tanpa terencana setelah diingatkanketika meliha t iklan

yang ada di toko atau tempat pembelanjaan.
c. Planned Impulse (Impulse Terencana)

Individu melakukan pembelian karena sebenarnya sudah
direncanakan, akan tetapi karena barang yang dimaksud habis atau tidak
sesuai dengan apa yang diinginkan, maka pembelian dilakukan dengan

membeli jenis barang yang sama tetapi dengan merek atau ukuran berbeda.
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4. Faktor-Faktor yang mempengaruhi Impulsive Buying

a Faktor Eksternal

Faktor eksternal adalah faktor yang berasal dari luar individ u

yang memperngaruhi impulsive buying, yaitu :

1)

2)

Promosi Pemasaran Produk

Faktor eksternal dari impulsive buying yaitu merujuk pada
sebuah pemasaran atau stimulus yang dikendalikan promotor dalam
upaya merayu konsumen agar timbul dorongan untuk melakukan
pembelian (Dholakia, 2000). Pemasaran sangat berpengaruh pada
proses pengambilan keputusan konsumen meliputi barang, yang
dikenal sebagai produk, penempatan dan promosi, harga yang
mempengaruhi proses pembelian konsumen pada berbagai tahap
(Mariri, 2009).
Situasional dalam Toko

Menurut (Hausman, 2000) situasi toko dan pengaturan ritel
mempengaruhi tanggapan individu di dalam toko dan keputusan toko
di masa depan karena perubahan dan sifat adaptif dari harapan,
preferensi, serta tingkah laku. Keputusan konsumen dipengaruhi oleh
lingkungan toko yang menjual berbagai macam barang dagangan. Hal
ini didukung oleh pernyataaan (Stern, 1962) bahwa pelayanan yang
dilakukan sendiri dapat meningkatka n impulsive buying daripada
pelayanan yang dilakukan oleh pegawai toko. Impulsive buying dapat

terjadi karena pembeli dapat
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mengambil sendiri barang atau produk secara bebas dan cepat sesuai
dengan yang diinginkan. Sedangkan jika dilayani oleh pegawai toko,
pembeli tidak dapat leluasa memilih prduk yang diinginkan.
3) Store display
Menurut (Karbasivar & Yarahmadi, 2011) lingkungan yang
ada di dalam toko adalah salah satu penentu yang sangat penting dari
pembelian impulsif. Situasi ini terbentuk apabila letak ruang geografis
didalam toko seperti musik, kebersihan toko, aroma, promosi di dalam
toko, tampilan toko, harga, dan kepadatan toko. Store display yang
menarik dapat meningkatkan daya tarik pembeli dan berpeluang untuk
meningkatkan impulsive buying individ u. Posisi rak, mempromosikan
produk special atau new arrival (Hadjali, dkk., 2012), dan kemasan
yang lebih menarik daripada produk-produk lainnya merupakan hal-hal
yang dapat membuat store display lebih menarik (Stern, 1962).
b. Faktor Internal
Faktor internal berasal dalam diri individu yang dapat
mempengaruhi impulsive buying, vaitu:
1) Kecerdasan Emosi
Sebuah penelitian menghubungkan kecerdasan emosi dengan
impulsive buying. Penelitian tersebut menyatakan bahwa orang yang

memiliki kecerdasan emosi yang tinggi, impulsive
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3)
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18

buyingnya lebih rendah dibandingkan orang yang memiliki
kecerdasan emosi yang rendah (Lin & Chuang, 2005).
Keadaan Emosi

Suasana hati atau mood yang dimiliki individu menjadi faktor
yang dapat memengaruhi terjadinya impulsive buying. Individu yang
memiliki suasana hati positif cenderung lebih mudah tertarik, semangat,
senang dan merasa berharga ketika melakukan aktivitas berbelanja
dibandingkan dengan individu yang memilik i suasana hati negatif
(Verplanken & Herabadi, 2001). Sebaliknya menurut Sneath et al
(2009) dan Alagoz & Ekici (2011) menyatakan bahwa individu yang
memiliki keadaan emosi yang tidak stabil cenderung akan melakukan
impulsive buying.
Usia

Penelitian yang dilakukan oleh (Lin & Lin, 2005) menyatakan
bahwa usia dapat mempengaruhi kecenderungan impulsive buying.
Penelitian tersebut menggunakan subjek dengan rentang usia 15 — 19
tahun yang menunjukkan hasil bahwa remaja dengan usia 19 tahun
memiliki skor tertinggi dalam impulsive buying, skor tertinggi kedua
pada usia 15 tahun dan selanjut nya usia 17 tahun.
Gender

Gender merupakan faktor internal yang dapat mempengaruhi

kecenderungan impulsive buying. Berdasarkan
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gendernya, perempuan cenderung memiliki tingkat pembelian yang
tinggi dibandingkan pria. Hal tersebut dikarenakan kesenangan
berbelanja dianggap perilaku yang wajar secara sosial dilakukan oleh
perempuan dibandingkan laki-laki (Gasiorowska, 2011).

5 Mood

Mood juga dapat dikatakan sebagai faktor personal yang
mempengaruhi impulsive buying. Individu yang memiliki mood
negatif cenderung trhindar dari perilaku impulse buying. Sedangkan
mood yang positif cenderung lebih mudah tertarik, bersemangat, loyal,
merasa berharga, dan senang ketika melakukan impusive buying
dibandingkan dengan individu yang memilik i mood negatif
(Verplanken & Herabadi, 2001).

6) Harga Diri (Self esteem)

Faktor lainya yang ada pada personal individu dalam
impulsive buying yaitu harga diri. Penelitian yang dilakukan oleh
(Hadjali, Salimi, dan Ardestani, 2012) menunjukkan bahwa semakin
tinggi tingkat harga diri seseorang maka semakin rendah pembelian
impulsifnya begitu juga sebaliknya jika harga diri individu rendah maka
akan mudah melakukan pembelian yang impulsif.

7) Kontrol Diri (Selfcontrol)
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Kontrol diri juga merupakan salah satu faktor personal yang
dapat mempengaruhi impulse buying. Seseorang yang mempunya i
kontrol diri yang rendah, kurang mampu menahan setiap stimulus yang
dapat mendorong pembelian impulsif, mudah terpengaruh dan tidak
dapat mengendalikan diri dengan baik. Sedangkan orang yang
memiliki kontrol diri yang tinggi akan membeli produk yang sudah
dipertimbangkan dan sesuai dengan kebutuhanya (Baumeister, 2002).

8) Ketersediaan Uang (Money available)

Money available mengacu pada jumlah anggaran atau dana
ekstra yang dimiliki oleh seseorang yang harus dikeluarkan pada saat
berbelanja. la menghubungkan variabel ketersediaan uang secara
langsung dengan impulsive buying karena hal tersebut dinilai menjadi
fasilitator terjadinya pembelian terhadap suatu objek. (Beatty dan
Ferrel, dalam Asterrina, 2013).

B. Kontrol Diri
1. Definisi Kontrol Diri
Kontrol diri merupakan perbedaan dalam mengelola emosi, cara
mengatasi masalah, tinggi rendahnya motivasi, dan kemampuan menge lo la
potensi dan pengembangan kompetensinya. Kontrol diri sendiri berkaitan
dengan bagaimana individu mampu mengendalikan emosi serta dorongan-

dorongan dalam dirinya (Hurlock, 2011).
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Auverill dalam Thalib, (2010) berpendapat bahwa kontrol diri merupakan
variabel psikologis yang sederhana karena didalamnya tercakup tiga konsep yang
berbeda tentang kemampuan mengontrol diri yaitu kemampuan individu untuk
memodifikasi perilaku, kemampuan individ u dalam mengelola informasi yang
tidak diinginkan dengan cara menginterpretasi serta kemampuan individu untuk
memilih suatu tindakan berdasarkan suatu yang diyakininya. Hal tersebut sesuai
dengan (Calhoun dan Acocella, 1990) yang mendifinisikan kontrol diri sebagai
pengaturan proses-proses psikologis, fisik, dan perilaku seseorang dengan
serangkaian proses yang dapat membentuk dirinya sendiri.

Tangney, Baumister, dan Boone, (2004) mengatakan bahwa kontrol diri
adalah kemampuan untuk mengesampingkan atau mengubah respons batin
seseorang, serta mencegah kecenderungan perilaku yang tidak diinginkan dan
menahan diri dari melakukan perilaku tersebut. Kontrol diri sendiri secara luas
dianggap sebagai kapasitas untuk mengubah dan menyesuaikan diri sehingga
menghasilkan perilaku yang lebih baik dan sesuai antara diri dengandunia.

Berdasarkan berbagai pendapat tersebut dapat. disimpulkan bahwa
kontrol diri adalah kemampuan individu dalam proses-proses fisik, psikologis
seseorang dalam mengendalikan emosi dan mengubah respon dalam dirinya
untuk mengendalikan dorongan-dorongan (impuls- imp uls) yang ada untuk

menekan perilaku yang tidak diinginkan dan menahan diri
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dari melakukan perilaku tersebut agar mengarah pada perilaku yang lebih
baik.

Aspek-Aspek Kontrol Diri

Berdasarkan konsep Averill (dalam Thalib, 2010) terdapat tiga

aspek dalam kontrol diri, yaitu:

a.  Mengontrol Perilaku (Behavior Control)

Mengontrol perilaku atau behavior control merupakan suatu
tindakan langsung terhadap lingkungan. Hal ini berarti individ u memiliki
kemampuan untuk mengontrol diri dengan baik. Individ u tersebut akan
mampu menentukan perilakunya sendiri dan jika individ u tersebut tidak
mampu, maka akan menggunakan sumber dari luar dirinya.

Mengontrol Kognisi (Cognitive Control)

Mengontrol Kognisi atau Cognitive Control merupakan
kemampuan individu mengolah informasi yang diterima dengan cara
menginterpretasikan, menilai, atau menggabungkan suatu kejadian dalam
suatu kerangka kognitif sebagai adaptasi psikologi untuk mengurangi
tekanan.

Mengontrol Keputusan (Decisional Control)

Mengontrol Keputusan atau Decisional Control merupakan
sebuah kemampuan individu untuk memilah dan memilih hasil yang diyakini
individu dalam menentukan keputusan akan berfungsi baik dengan adanya

suatu kebebasan, kesempatan, atau kemungkinan pada
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diri individu untuk memilih suatu tindakan.

Selain aspek-aspek diatas, berdasarkan (Tangney, dkk., 2004)

terdapat tiga aspek dalam kemampuan mengontrol diri, yaitu :

1)

2)

3)

Breaking Habits (Melanggar Kebiasaan)

Breaking Habits atau melanggar kebiasaan ialah sebuah perilaku
diluar kebiasaan individu yang sering dilakukan. Hal ini berarti individu
melakukan perilaku yang melanggar norma atau nilai dan peraturan
yang berlaku disekitarnya. Individu yang melanggar kebiasaan kurang
mampu mengendalikan masalah dalam dirinya untuk bisa mematuhi
peraturan dan nilai atau norma yang berlaku.

Resisting Temptation (Menahan Godaan)

Resisting Temptation atau menahan godaan adalah kemampuan
individu melihat kapasitas diri mereka dan kemampuan mereka utuk
menahan godaan. Individu mampu menyelesaikan pekerjaan dengan
baik tanpa terpengaruh oleh hal-hal di luar pekerjaanya meskipun hal
tersebut bersifat menyenangkan. Individu dengan resisting temptation
mampu fokus menyelesaikan pekerjaan yang sedang dilakukan.
Self-Discipline (Disiplin Diri)

Self-discipline atau disiplin diri yaitu kemampuan kedisiplina n
individu dalam hal apapun dan tepat waktu sehingga mampu
menyelesaikan pekerjaan dengan baik. Individu dengan self- discipline

mampu mengontrol dirinya darihal-hal lain yang dapat
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mengganggu konsentrasinya.
Faktor-Faktor
Menurut (Gufron & Risnawati, 2011) pada intinya faktor yang
mempengaruhi kontrol diri yaitu faktor internal dan faktor eksternal. Faktor
internal yaitu faktor yang terdapat dalam diri tiap-tiap individu dan faktor
eksternal yaitu faktor yang berada di luar diri individu biasanya dari lingkungan
individu itu sendiri. Berikut ini penjelasan menganai faktor internal dan faktor
eksternal.
a. Faktor Internal
Faktor internal atau faktor yang terdapat dalam diri individ u
diantaranya ada dua faktor yaitu kepribadian individu itu sendiri dan
usianya.
1) Kepribadian
Faktor kontrol diri salah satunya adalah kepribadian. Kontrol diri ini
berlangsung dalam kondisi tertentu dalam diri individu saat bereaksi
dengan suatu hal tertentu yang sedang dihadapinya sehingga memiliki
pengaruh pada hasil yang akan didapatkannya. Setiap individu
memiliki kepribadian yang berbeda-beda, hal inila h yang
membedakan pula individu tersebut dalam menghadapi suatu keadaan
atau permasalahan yang ada. Berdasarkan keberagaman ini ada
beberapa individu yang cenderung reaktif ada pula yang cenderung
lamban dalam memberikan suatu reaksi.

2) Usia
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Ukuran usia biasanya dijadikan sebagai acuan apakah individ u tersebut
sudah dewasa atau belum. Hal ini dikarenakan setiap individu yang
memiliki usia lebih tua dianggap telah melalui berbagai masalah dan
bagaimana cara mengatasinya sehingga memiliki pengalaman hidup
yang lebih banyak dan dirasa sudah baik dalam hal mengontrol diri.
Jadi, pada usia yang lebih tua cenderung memiliki kontrol diri yang lebih

baik daripada usiayang lebih muda.

b. Faktor Eksternal

Faktor eksternal ini diantaranya ialah lingk ungan keluarga.
Lingkungan keluarga sangatlah penting karena lingkungan keluarga
memegang peran penting dalam kontrol diri setiap individu. Pada
penelitian (Nasichah, 2000) menghasilkan sebuah hasil analisa berupa
penerapan disiplin yang dilakukan oleh orang tua yang demokratis
menjadikan presepsi remaja dalam mengikut inya cenderung tinggi hal ini
juga berdampak pada kemampuan remaja dalam mengontrol dirinya jadi
lebih baik. Apabila orangtua yang melaksanakan disiplin ini diterapkan
dan dicontohkan kepada anaknya dari ia masih kecil, maka anak tersebut
akan lebih mengkhayati dalam penerapannya sehingga akan menjadi

kontrol diri yang baik bagi dirinya.
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4. Dampak Kontrol Diri
Impulsive  buying muncul dari ketidakmampuan konsumen
mengendalikan diri secara psikologis (Bong, 2011). Remaja yang memilik i
kontrol diri yang rendah sering mengalami kesulitan menentuka n konsekuensi
atas tindakan mereka. Remaja dengan kontrol diri tinggi sangat memperhatikan
cara-cara yang tepat untuk berperilaku dalam situasi yang bervariasi (Chita,
dkk., 2015). Dampak positif dari adanya kontrol diri terhadap impulsive buying
pada remaja yaitu mampu mengendalikan emosi dan dorongan-dorongan dari
dalam dirinya (Larasati & Budiani, 2014).
C. Mahasiswa
Mahasiswa adalah seseorang yang sedang dalam proses mencari ilmu atau
belajar dan terdaftar sedang menjalani pendidikan pada salah satu bentuk perguruan
tinggi yang terdiri dari akademik, politeknik, sekolah tinggi, institut dan universitas
(Hartaji, 2012). Menurut (Siswoyo, 2007) mahasiswa dapat didefinisikan sebagali
individu yang sedang menimba ilmu ditingkat perguruan tinggi, baik negeri maupun
swasta atau lembaga lain yang setingkat dengan perguruan tinggi. Mahasiswa dinilai
memiliki tingkat intelektualitas yang tinggi, kecerdasan dalam berpikir dan
perencanaan dalam bertindak. Berpikir kritis dan bertindak dengan cepat dan tepat
merupakan sifat yang cenderung terdapat pada diri setiap mahasiswa, yang merupakan
prinsip yang salingmelengkapi.
Seorang mahasiswa dikategorikan pada tahap perkembangan yang usianya 18
sampai dengan 25 tahun. Tahap ini dapat digolongkan pada masa remaja akhir sampai

dengan masa dewasa awal serta dilihat dari segi perkembangan, tugas
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perkembangan pada usia mahasiswa ini ialah pemantapan pendirian hidup (Yusuf,
2012).

Masa remaja merupakan bagian dari perkembangan dan perubahan yang
dialami dilatarbelakangi olen masa peralihan dari masa anak-anak ke masa remaja.
Perubahan remaja dalam masa peralihan ini, sama halnya seperti pada masa anak,
mengalami perubahan-perubahan jasmani, kepribadian, intellek, dan peranan di dalam
maupun di luar lingkungan (Gunarsa & Gunarsa, 1981). Peralihan dari masa anak-anak
menuju kedewasaan inilah yang disebut sebagai masa remaja (adolescene).

Menurut (Santrock, 2007) masa remaja (adolescene) adalah sebuah masa atau
periode perkembangan antara masa anak-anak dengan masa dewasa, yang meliputi
perubahan- perubahan kognitif, biologis, dan sosio-emosional. Perubahan kognitif,
biologis, dan sosi-emosional yang dialami pada masa remaja dimulai dari
perkembangan fungsi sesksual hingga proses berpikir abstrak dan kemandir ia n.
Dengan adanya fenomena tersebut membuat remaja merasa bingung untuk dapat
menentukan identitasnya sehingga remaja cenderung menunjukkan suatu kepekaan dan
labilitas yang meningkat pada setiap tindakannya (Remplein dalam Monks & Knoer,
2002).

D. Hubungan Kontrol Diri dengan Impulsive Buying pada Mahasiswa

Kontrol diri pada remaja merupakan kapasitas dalam diri yang dapat digunakan
untuk mengontrol variabel-variabel luar yang menentukan tingkah laku. Hal ini
dikarenakan kondisi emosi remaja yang belum stabil sehingga memunculkan dorongan

perilaku membeli yang tidak wajar (Chita, dkk., 2015). Hal
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tersebut menjadikan peran kontrol diri menurut penelitian Antonides (dalam Fitriana &
Koencoro, 2009) memiliki peranan yang penting dalam proses membeli suatu barang,
karena kontrol diri mampu mengarahkan dan mengatur individ u untuk melakukan hal
yang positif termasuk dalam membelanjakan sesuatu.

Menurut (Mccullough & Willoughby, 2009) kontrol diri adalah situasi dimana
orang terlibat dalam perilaku yang dirancang untuk melawan atau mengesampingkan
respon yang berlebihan seperti kecenderungan perilaku, emosi, atau motivasi.
Sedangkan, Chaplin (dalam Diba., 2014) mengatakan bahwa kontrol diri adalah
kemampuan untuk membimbing tingkah laku sendiri, kemampuan untuk menekan atau
merintangi impuls- impuls atau tingkah laku impulsif. Hal tersebut dapat berupa suatu
reaksi yang ditujukan untuk mengganti sesuatu dengan yang lain, misalnya reaksi saat
mengalihkan perhatian dari suatu hal yang diinginka n, mengubah emosi, menahan
dorongan tertentu untuk memperbaiki kinerja (Naomi & Mayasari, 2008).

Peranan penting kontrol diri bagi remaja adalah dalam bentuk menentuka n
sebuah tingkah laku. Remaja dengan kontrol diri tinggi sangat memperhatikan cara- cara
yang tepat untuk berperilaku dalam situasi yang bervariasi (Chita, dkk., 2015). Dampak
dari adanya kontrol diri tinggi yaitu remaja mampu mengendalikan emosi dan dorongan-
dorongan dari dalam dirinya (Larasati & Budiani, 2014). Remaja yang memiliki kontrol
diri yang rendah sering mengalami kesulitan menentuka n konsekuensi atas perilaku
mereka (Chita, dkk., 2015).

Salah satu perilaku yang dimaksud adalah tingkah laku dalam membeli

(Anggreini & Mariyanti S, 2014). Remaja adalah individu yang mudah sekali
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dipengaruhi oleh rayuan penjual maupun terpengaruh pada kemasan barang, kurang
pertimbangan dan impulsif (Santosa, 1998). Dampak yang ditimbulkan dari rendahnya
kontrol diri adalah banyaknya barang yang jarang terpakai, menyesal karena mengetahui
harga di toko lain jauh lebih murah, menyesal karena kemasan yang menarik memiliki
kualitas yang buruk, meminjam uang pada teman, atau uang saku yang dimiliki dihabiskan
sebelum waktunya karena terdorong keinginan untuk membeli barang atau produk (Diba,
2014). Perilaku pembelian ini disebut sebagai impulse buying.

Menurut (Rook & Gardner, 1993) impulse buying didefinisikan sebagai
respon terhadap pembelian yang tidak direncanakan yang ditandai dengan pengambilan
keputusan yang relatif cepat dan ingin memiliki barang tersebut. Impulse buying dapat
terjadi pada konsumen yang memiliki dorongan perasaan positif dan kuat pada suatu
produk yang harus segera dibeli, sampai akhirnya konsumen memutuskan untuk
membelinya (Mowen & Minor, 2002). Menurut (Gasiorowska, 2011) konsumen
distimulasi oleh kedekatan secara fisik dari hasrat sebuah produk dan reaksinya terhadap
stimulus bisa dikaitkan dengan kontrol intelektual yang rendah (kurangnya evaluasi yang
didasarkan pada kriteria keperluan, berkurangnya alasan untuk membeli, kurangnya
evaluasi terhadap konsekuensi yang mungkin ditimbulkan, munculnya kepuasan yang
datang secara tiba-tiba sebagai penundaan datangnya kekecewaan) serta aktivasi
emosional yang tinggi (kegembiraan dan stimulasi yangdisebabkan oleh produk atau oleh

situasi atau proses membeli).
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Pembelian secara impulsif sering terjadi pada produk sehari-hari (Willy &
Warmika, 2015). Remaja mempresentasikan diri mereka melalui penampilan oleh karena
itu produk fashion adalah suatu hal yang penting untuk remaja. Hal tersebut dikarenakan
produk fashion dapat memberikan pengetahuan baru tentang perkembangan trend dan
model baru serta dapat menentukan barang yang baik dan bernilai bagi dirinya (Chita,
dkk., 2015).

E. Kerangka Teori

Pembelian impulsif digambarkan sebagai pembelian yang tidak terencana,
menarik dan hedonis (Stern, 1962). Pembelian impulsif muncul karena sudah
terkonseptualisasi sebagai personal trait yang mempengaruhi tanggapan terhadap
rangsangan yang berasal dari lingkungan (Kassarjian, 1971). Pembelian impuls if terjadi
karena adanya konflik emosional antara keputusan pembelian dengan rencana pembelian
sebelumnya (Weinberg & Gottwald, 1982). Rook (1987) pembelian impulsif merupakan
pembelian disebabkan adanya dorongan yang sangat kuat, tiba-tiba, terus- menerus yag
berupaya mendorong konsumen untuk membeli suatu barang.

Perilaku impulsif (impulsive behavior) menurut Freud (D. Rook & Fisher,
1995) seringkali diasosiasikan dengan ketidak dewasaan, primitif, kebodohan,
kecerdasan yang rendah bahkan penyimpangan sosial, bahkan perilaku impuls if
seringkali diidentifikasi dengan pola berpikir spekulatif dan mengarah pada perilaku
yang tidak konsisten (Ainslie, 1975). Dalam ranah konsumsi perilaku impulsif seringkali
dikaitkan dengan konsekuensi negatif dan positif. Konsekuensi negatif terkait dengan

pengaruhnya pada keuangan pribadi, kepuasan paska
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pembelian dan reaksi sosial, sedangkan konsekuensi positif, dipandang secara normatif
positif menunjukkan sikap baik hati dan murah hati seperti memberika n hadiah secara
spontan, mentraktir makan teman-teman tanpa terencana. Pembelian impulsif yang
didasari pada motivasi baik cenderung mendatangkan lebih banyak hal-hal positif pada
evaluasi normatif (D. W. Rook, 1987).
Menurut (Thai, 2003; Shofwan, 2010) menyatakan bahwa ada lima fakor yang
memengaruhi pembelian impulsive, yaitu:
1. Kondisi Mood dan Emosi Individu
Perilaku konsumen dapat dipengaruhi oleh mood dalam diri individ u itu
sendiri. Misalnya kondisi mood yang sedang dialami konsumen yang sedang
bahagia atau sedih. Apabila konsumen memiliki mood yang negatif maka hal ini
dapat memicu impulsif yang tinggi dengan harapan jika ia melakukan pembelian
dapat mengurangi kondisi moodnya yang sedang negatif.
2. Pengaruh Lingkungan Sekitar
Lingkungan sekitar atau dapat kita sebut sebuah kelompok yang
didalamnya memiliki impulsive buying yang tinggi akan lebih tinggi dalam
mempengaruhi anggota kelompoknya sehingga akan melakukan sebuah
pembelian impulsive buying juga.
3. Pengaruh Toko
Produk-produk yang mempunyai tampilan menarik (warna menarik, bau
yang menyenangkan, kemasan yang bagus), cara menjualnya, dan tempat dimana

produk itu dijual cenderung dibeli secara impulsive oleh
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konsumen. Tampilan toko yang menarik akan lebih menimbulka n impulsive
buying.
Kepribadian Individu (Kontrol Diri)

Kepribadian adalah suatu corak pada sifat yang dimiliki setiap individu
dan dapat mempengaruhi perilaku individu itu sendiri. Kepribadian ini dapat
mempengaruhi juga terhadap kecenderungan dalam pembe lian yang impulsif.
Menurut (Atikah, 2017) Kepribadian mewakili setiap individu yang telah
terbentuk sejak masa kanak-kanak dan perilaku individ u secara konsisten dalam
kurun waktu yang relatif lama, yang didalamnya terdapat kontrol diri.
(Baumeister, 2002) menyatakan bahwa kontrol diri merupakan salah satu faktor
internal yang dapat mempengaruhi impulsive buying. Individu yang memiliki
kontrol diri yang rendah kurang mampu menahan stimulus yang dapat
mendukung impulsive buying, mudah terpengaruh dan tidak dapat mengatur
dirinya sendiri dengan baik. Sedangkan orang yang memiliki kontrol diri yang
baik akan membeli produk sesuai dengan kebutuhan jangka panjang.

Chaplin (1989) kontrol diri adalah bagaimana individ u mengendalikan
emosi serta dorongan-dorongan dari dalam dirinya. Berdasarkan hal tersebut
individu dalam melakukan suatu tindakan sebaiknya sudah memiliki rencana
terlebih dahulu, sehingga individ u tersebut mampu mengontrol dirinya dari
perilaku impulsif. Seperti yang dikatakan (Gufron dan Risnawati, 2010) kontrol
diri adalah kemampuan individu menggambar kontrol diri dengan kondisi

lingkungannya. Menurut
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(Lazarus, 1976) menyatakan adanya kontrol diri membentuk individu yang bisa
membantu, mengatur, dan mengarahkan dirinya dengan kuat yang akan
membentuk dirinyakepada dampak positif. Menurut (Kazdin, 1994) Menyatakan
bahwa kontrol diri sendiri dapat membantu individu dalam mengatasi beberapa
masalah yang dapat merugikan individu tersebut yang diakibatkan dari kondisi
di luar dari kendalinya.

Studi sebelumnya menunjukkan selain pengaruh promosi penjualan,
pembelian impulsif dipengaruhi oleh gaya hidup sebagai salah satu penyebabnya.
Upaya individu dalam menjalani kehidupan merupakan definisi gaya hidup
(Prasetijo & lhalauw, 2004), meliputi upaya individ u untuk mengalokasikan
waktu dan menghabiskan uang yang dimiliki. Gaya hidup terbentuk melalui
interaksi dengan lingkungannya (Supranto & Limakrisna, 2011), seseorang yang
semula introvet misalnya, akan menjadi ekstrovert ketika berinteraksi dengan
lingkungan orang-orang ekstrovet. Penelitian sebelumnya menemukan bahwa
pembelian impulsif dipengaruhi secara signifikan dan positif oleh gaya hidup,
sehingga pembelian impuls if akan sering dilakukan jika individu memiliki gaya
hidup yang tinggi (Pramesty & Simanjuntak, 2020).

Berdasarkan kerangka teori di atas berikut bagan yang digunakan untuk
menunjukkan Hubungan Kontrol Diri dengan perilaku impulsive buying pada

mahasiswa pengguna Shopee.
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v

Kontrol Diri Impulsive Buying

Gambar 2. 1 Kerangka Pemikiran

F. Hipotesis

Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap tujuan penelitian yang
diturunkan dari kerangka teori. Berdasarkan kerangka teori yang telah disusun diatas
maka dapat disimpulkan bahwa hipotesis dalam penelitian ini yaitu: “Terdapat
Hubungan negatif Antara Kontrol Diri dengan Impulse buying Pada Mahasiswa”.
Semakin tinggi kontrol diri maka semakin rendah kecenderungan impulse buying.
Begitu pula sebaliknya, semakin rendah kontrol diri maka sema kin tinggi kecenderungan

impulsive buying.



BAB Il1

METODE PENELITIAN

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian

Penelitian ini menggunakan pendekatan korelasional yaitu penelit ian untuk
mengetahui adanya hubungan antar variabel. Jenis penelitian yang digunakan dalam
skripsi ini adalah jenis penelitian kuantitatif, penelitian kuantitatif yaitu penelitian yang
menekankan pada data data numerikal (angka) yang diolah dengan metode statistika
(Azwar, 2007). Jenis penelitian ini dipilih dikarenakan untuk mengetahui ada tidaknya
hubungan antara perilaku kontrol diri pada perilaku impulsive buying pada mahasiswa.
B. ldentifikasi Variabel

Subjek penelitian memiliki kriteria tertentu yaitu mahasiswa aktif. Lebih
tepatnya kepada seluruh mahasiswa yang mempunyai aplikasi Shopee dan digunakan
untuk pembelian secara online. Hal ini dipilih dikarenakan berdasarkan data yang
didapat, peningkatan perilaku impulsive buying adalah pada rentan usia berstatus
mahasiswa. Pengukuran dalam penelitian ini nantinya menggunakan penyebaran
kuesioner atau skala dari masing- masing Vvariabel, yaitu Kontrol Diri dan Impulsive
Buying.

Penelitian ini akan menggunakan pendekatan kuantitatif dan desain penelitian
korelasional dengan melibatkan variabel penelitian sebagai berikut:

Variabel (X) : Kontrol Diri Variabel

(Y) : Impulsive Buying

35
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C. Definisi Operasional Variabel
1. Kontrol diri
Kontrol diri adalah kemampuan individu dalam proses-proses fisik,
psikologis seseorang dalam mengendalikan emosi dan mengubah respon dalam
dirinya untuk mengendalikan dorongan-dorongan (impuls- imp uls) yang ada
untuk menekan perilaku yang tidak diinginkan dan menahan diri dari melakukan
perilaku tersebut agar mengarah pada perilaku yang lebih baik. Kontrol diri akan
diukur menggunakan skala kontrol diri yang dibuat berdasarkan aspek-aspek
behavior control (kontrol prilaku), cognitive control (kontrol kognitif), dan
decisional control (mengontrol keputusan).
2. Impulsive buying
Impulsive buying adalah suatu pembelian yang dilakukan secara spontan
dan secara tiba-tiba tanpa perencanaan sebelumnya dengan mengambil
keputusan secara cepat. Biasanya pembelian secara spontan diikuti oleh aktivasi
emosionalitas yang tinggi terhadap suatu produk tertentu. Impulsive buying akan
diukur menggunakan skala kecenderungan impulsive buying, yaitu aspek
kognitif dan afektif.
D. Populasi, Sampel dan Teknik Sampling
1 Populasi
Pada penelitian ini populasi yang digunakan merupakan pupulasi infinit.
Populasi infinit merupakan suatu populasi yang jumlah anggotanya tidak

diketahui secara pasti (Supardi, 1993). Pengambilan populasi yang
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dilakukan yaitu selurun mahasiswa perguruan tinggi di Surabaya. Surabaya
merupakan salah satu kota besar yang ada di Indonesia. Selain menjadi ibukota
dari Jawa Timur, Surabaya menjadi pusat perkembangan politik, ekonomi,
budaya, industri, dan penidikan khususnya pada Indonesia bagian timur. Menurut
Badan Pusat Statistik (BPS) provinsi Jawa Timur, Surabaya juga banyak
memiliki perguruan tinggi di banding kabupaten/kota lain di Jawa Timur,
perguruan tinggi di kota Surabaya berkisar 6 perguruan tinggi negeri dan 72
perguruan swasta (BPS Jatim,2019).
Sampel

Sampel adalah usatu bagian yang dipilih dengan cara tertentu untuk
mewakili keseluruhan kelompok populasi, sampel yag diambil dari populasi
bukan sekedar dari sebagian populasi, tetapi harus representative (Susanti,
2005). Jumlah sampel minimum yang dibutuhkan dalam penelitian ini
menggunakan rumus Lemeshow untuk populasi yang tidak diketahui (Lemeshow
et al, 1997)
Teknik Sampling

Teknik yang digunakan dalam penelitian ini dilakukan dengan mengisi
kuisioner. Kuisioner merupakan sebuah formular yang berisi pertanyaan —
pertanyaan untuk responden dan diminta untuk menyelesaikan. Pada penelitian
kali ini peneliti menggunakan skala likert yang mana instrument tersebut telah
diadaptasi dari beberapa instrume n yang sudah ada dan dilakukan penyesuaian
sesuai dengan kebutuhan. Pada penelitian kali ini terdapat empat varian pilihan

jawaban yaitu SS (Sangat
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Setuju), S (Setuju), TS (tidak Setuju), STS (Sangat Tidak Setuju). Adapun

pemberian skor dalam skala likert sebagai berikut :

E. Instrumen Penelitian
Instrumen penelitian adalah alat yang diperlukan untuk mengumpulka n data,
pada penelitian ini instrumen yang digunakan yaitu berupa angket atau kuesioner. Untuk
mengukur impulsive buying di gunakan skala Simpulsive buying yang merupakan
adaptasi oleh penelitian Sulistyawati (2016). Insturmen ini terdiri dari 2 aspek yaitu
aspek kognitif dan afektif. Selanjutnya skala pengukursn Kontrol diri yang digunakan
dalam penelitian ini adalah skala kontrol diri dari penelit ian sebelumnya yang
berdasarkan pada aspek-aspek yang dikembangkan oleh Muniroh (2013)
1. Skala Impulsive buying
a. Definisi Operasional
Impulsive buying adalah pembelian yang dilakukan secara spontan
dan tiba-tiba tanpa perencanaan sebelumnya melalui keputusan yang cepat.
Pembelian spontan biasanya diikuti dengan aktivasi emasional tingkat tinggi
dari suatu produk tertentu. Pembelian impuls if diukur dengan skala
kecenderungan pembelian impulsif yaitu aspek kognitif dan aspek afektif.
b. Alat Ukur
Variabel Impulsive buying akan diukur menggunakan skala

kecenderungan impulsive buying, yaitu aspek kognitif dan afektif
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Tabel 3. 1 Blueprint Skala Impulse Buying

: - Jumian
No. Aspek Indikator Aitem Aitern
Fav Unfav
Kekurangan / tidak 1.2.345 6 6
adanya perencanaan
Kekurangan/tidak
1. Kognitif adanya
pertimbangan dalam 8,9,10 7 4
pembuatan
keputusan
Kesenangan dan
ketertarikan untuk 11,12,13,14 15 5
membeli
Adanya dorongan
untuk membeli Lo T8 3
2. Afektif  Sulit meningga lkan
barang yang akan 19 1
dibeli
Penyesalan  setelah
membeli suatu 20
barang
Jumlah 20

a. Validitas dan Reliabilitas

Validitas merupakan ukuran keefektifan alat penelitian. Jika alat
tersebut dapat mengukur data variabel yang diamati dengan benar, alat
tersebut dianggap efektif, dengan menggunakan validitas per-aitem.
Korelasi product moment Pearson dalam penelitian ini menggunaka n
bantuan program SPSS, dan menggunakan metode Pearson untuk
membandingkan keefektifan setiap item pada skala. Untuk memverifikasi
data maka digunakan tabel r.

Tabel hasil uji validitas Impulsive buying :
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Tabel 3. 2 Hasil Uji Validitas Imoulsive Buying

Corrected
No Aitem Aitem Total R Tabel Keterangan
Correlation
1 0,437 Valid
2 0,356 Valid
3 0,479 Valid
4 0,527 Valid
5 0,438 Valid
6 0,538 Valid
7 0,530 Valid
8 0,580 Valid
9 0,725 Valid
10 0,698 U L2493 Valid
11 0,692 Valid
12 0,610 Valid
13 0,595 Valid
14 0,760 Valid
15 0,700 Valid
16 0,599 Valid
17 0,592 Valid
18 0,607 Valid

Berdasarkan tabel 3.2 terlihatdari masing- masing aitem pertanyaan
diperoleh nilai r hitung berada dalam rentang 0,356 — 0,760 dan r tabel
sebesar 0,1266 yangartinyar hitung> r tabel. Sehingga dapat disimpulkan
bahwa seluruh aitem pertanyaan dari variabel Impulsive Buying dinyatakan
valid.

Setelah melakukan uji validitas peneliti akan menggunaka n rumus
Alpha Cronbach’s Alpha sebagai uji reliabilitas penelit ian (Sugiyono,
2015). Uji reliabilitas pada penelitian ini menggunaka n program IBM
SPSS 26. Menurut Azwar (2017), suatu alat ukur akan dianggap reliabel

jika nilai koefisian realibilitasnya antara 0 sampai dengan 1,00.
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Tabel hasil uji reliabilitas impulsive buying :

Tabel 3. 3 Hasil Uji Reliabilitas Impulsive Buying

Cronbach’s Alpha N of Items
0,888 18

Berdasarkan hasil uji reliabilitas pada tabel diatas dapat diliha t
bahwasannya nilai reliabilitas Cronbach’s Alpha skala impulsive buying
yaitu 0,888 yang artinya instrumen tersebut reliabel

2. Skala Kontrol diri
a. Definisi Operasional

Kontrol diri adalah kemampuan individu dalam proses fisik,
psikologis seseorang untuk mengendalikan emosi dan menguba h respons
seseorang, mengendalikan dorongan yang ada, menekan perilaku yang
tidak diinginkan dan menahan diri dari perilaku tersebut untuk mengarah
pada perilaku yang lebih baik.

b. Alat Ukur

Variabel Kontrol Diri diukur menggunakan skala kontrol diri yang
dibuat berdasarkan aspek-aspek behavior .control® (kontrol prilaku),
cognitive control (kontrol kognitif), dan decisional control (mengontrol

keputusan).
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No  Dimensi Indikator Aitem Juflah
aitem
Fav  Unfav
1. Kontrol Mampu mengontro | 12
perilaku keinginan dalam ' 3 3
(Behaviour  _dirinya
Control) Mampu
mengendalikan 4 56 3
situasi diluar '
dirinya
Merubah  stimulus
yang tidak
menyenangkan 7,89 3
menjadi
menyenangkan
2. Kaontrol -mampu
kognitif memahan_]i dap 10,11 12 3
(Cognitive mengenali berbagai
control) stimulus
mampu menilai
e 13,14 15 3
lingkungan dengan
baik.
-Mampu
Melakukan 16
Antisipasi terhadap 17 1’8 3
stimulus yang tidak ’
diharapkan
3. Mengontrol Mampu mengambil
keputusan tindakan atas 19,21 20 3
(decisional masalah yang
control) dihadapi
Mengambil
tindakan tanpa 222"213’ 4
melibatkan
kebutuhan pribadi
Mempertimbangka
n dari berbagai sisi
sebelum 25 1

mengambil  suatu
Tindakan
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Jumlah 25

http://digilib.uinsby.ac.id/http://digilib.uinsby.ac.id/http://digilib.uinsby.ac.id/
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Validitas merupakan ukuran keefektifan alat penelitian. Jika alat

tersebut dapat mengukur data variabel yang diamati dengan benar, alat

tersebut dianggap efektif, dengan menggunakan validitas per-aitem.

Korelasi product moment Pearson dalam penelitian ini menggunaka n

bantuan program SPSS, dan menggunakan metode Pearson untuk

membandingkan  keefektifan item pada skala. Untuk

memverifikasidata maka digunakan tabel r.

Tabel 3. 5 Hasil Uji Validitas Kontro Diri

: Corrected Aitem
No Aitem Total Correlation R Tabel Keterangan
1 0,468 Valid
2 0,467 Valid
3 0,459 Valid
4 0,457 Valid
5 0,527 Valid
6 0,572 Valid
7 0,617 Valid
8 0,665 Valid
9 0,557 Valid
10 0,699 0,226% Valid
11 0,706 Valid
12 0,611 Valid
13 0,592 Valid
14 0,769 Valid
15 0,694 Valid
16 0,562 Valid
17 0,526 Valid
18 0,295 Valid
Berdasarkan tabel 3.5 terlihat dari masing- masing aitem

pertanyaan diperoleh nilai r hitungberada dalam rentang 0,295 — 0,769 dan

r tabel sebesar 0,1266 yang artinyar hitung > r tabel. Sehingga
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dapat disimpulkan bahwa seluruh aitem pertanyaan dari variab el Kontrol
Diri dinyatakan valid.

Setelah melakukan uji validitas peneliti akan menggunaka n rumus
Alpha Cronbach sebagai uji reliabilitas penelitian (Sugiyo no, 2015).
Tabel 3. 6 Hasil Uji Reliabilitas Kontrol Diri

Cronbach’s Alpha N of Items
0,848 18

Berdasarkan hasil uji reliabilitas pada tabel diatas dapat diliha t

bahwasannya nilai reliabilitas Cronbach’s Alpha skala kontrol diri yaitu
0,848 yang artinya instrumen tersebut reliabel.
F. Analisis data penelitian
Teknik analisis data pada penelitian ini menggunakan teknik analisis korelasi
Product moment. Penggunaan metode ini karena untuk meramalka n hubungan satu atau
dua variabel bebas terhadap satu variabel terikat. Selain itu Product Moment Pearson
digunakan untuk melihat bagaimana arah hubungan dan seberapa besar hubungan
tersebut. Jika besarnya nilai signifikansi < 0,05 maka terdapat hubungan (korelasi) antara
dua variabel tersebut. Selain itu jika skor korelasi Product Moment Pearson
menunjukkan (-) maka arah hubungan antar variabel ‘adalah bertolak belakang.
Sedangkan jika hasilnya menunjukkan (+) maka arah hubungan antar variabel selaras.
Penggunaan metode Product Moment harus memenuhi beberapa syarat
sebagai berikut :
1. Data kedua variabel berbentuk data kuantitatif (interval dan rasio),

2. Data berasal dari populasi yang berdistribusi normal,
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3. Kedua variabel harus memiliki hubunganyanglinier.

Sebelum melaksanakan uji hipotesis, mulanya peneliti melakukan uji

prasyarat atau uji asumsi yang meliputi uji normalitas, uji linearitas.

1. Uji Prasyarat

a.

Uji Normalitas

Pengujian uji analisis data statistik seperti uji-t, analisis korelasi, analisis
regres ganda, dan analisis varian, menunjukkan bahwa data setiap variabel
yangakan dianalisis harus berdistribusi normal. Maka oleh karena dilakukan
pengujian normalitas data (Muhid, 2019). Penentuan normalitas ini mengacu
pada nilai signifikan < 0,05 maka bisa dikatakan tidak berdistribusi normal
dan sebaiknya apabila signifikansi > 0,05 maka distribusi dinyatakan normal
(Arifin,2017).

Uji Linearitas

Uji linearitas dilakukan untuk mengetahui bahwa hubungan antar variabel
yang hendak dianalisis mengikuti garis lurus atau tidak (Santoso, 2010). Hal
ini akan menunjukkan bahwa peningkatan atau penurunan kuantitas di satu
variabel, akan diikuti secara linear oleh peningkatan atau penuruan kuantitas
di variabel lainnya. Santoso (2010) menjelaskan bahwa suatu hubungan
variabel dikatakan linear jika memiliki nilai p < 0,05. Sedangkan hubungan
dikatakan tidak linear jika memiliki nilai p > 0,05. Uji linearitas dilakukan
dengan menggunakan test for linierity dan grafik scatter plot dengan SPSS

versi 23.
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2. Uji hipotesis
Uji hipotesis penelitian ini bertujuan agar mengetahui hubungan control
diri dengan perilaku impulsive buying pada mahasiswa pengguna shopee,
dengan menggunakan teknik analisis korelasi Product moment dengan bantuan

program IBM SPSS Statistic 26.



BAB IV

HASIL DAN PEMBAHASAN

A. Hasil Penelitian
1. Persiapan dan Pelaksanaan penelitian
Perencanaan penelitian perlu dilakukan untuk mengidentifikas i

danmembantu peneliti menetapkan fokus, metode dan tujuan penelitian. Hal
tersebut dilakukan untuk dapat mengurangi kemungkinanterjadinya kendala dan
kesalahan di tengah penyusunan penelitian. Tahap awal dari penelitian ini adalah
menemukan fenomena yang saat ini terjadi di tengah transisi pembelajaran yang
terjadi pada semua tingkatan pendidikan di Indonesia. Selain itu dilakukan
berbagai tinjauan literatur untukmenemukan data empiris dan teori-teori yang
terkait dengan variabelyang diambil dalam penelitian.

2. Deskripsi Hasil Penelitian

a. Deskripsi Subjek

1) Usia
Tabel 4. 1 Gambaran Subjek Berdasarkan Usia

Usia Jumlah Persentase
18 10 Orang 5%
19 48 Orang 27%
20 32 Orang 18%
21 63 Orang 36%
22 43 Orang 24%

Total 170 100%

Tabel di atas menunjukkan bahwa responden dengan

jumlah terbanyak dengan total 63 orang adalah yang berusia 21

47
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tahun. Sedangkan yang terendah adalah usia 18 tahun dengan total 10
orang atau setara 5% dari keseluruhan responden.
2) Jenis Kelamin
Pada penelitian ini subjek dikelompokkan berdasarkan jenis
kelamin, berikut tabel jumlahdan persentase subjek berdasarkan jenis
kelamin.

Tabel 4. 2 Gambaran Subjek Berdasarkan Jenis Kelamin

Jenis Kelamin Jumlah Persentase
Laki-laki 53 Orang 31%
Perempuan 117 Orang 69%
Total 170 100%

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa sebagian besar
responden dengan jenis kelamin perempuan sejumlah 117 orang atau
69% dan sebagian kecil responden dengan jenis kelamin laki-laki
sejumlah 53 orang atau 31%.
3) Intensitas Berbelanja di Shopee
Berikut tabel jumlah dan persentase subjek berdasarkan
seberapa sering belanja di e-commerce Shopee per bulan.

Tabel 4. 3 Gambaran Subjek Berdasarkan Intensitas Belanja

Belanja per bulan Jumlah Persentase
1x 9 7%
2X 16 8%
3x 24 13%
> 3X 121 72%
Total 170 100 %

Berdasarkan tabel 4.3. menunjukkan bahwa responden
paling banyak adalah responden dengan kriteria belanja > 3 kali
setiap bulan dengan toloal 121 orang atau setara dengan 72% dan

jumlah terendah sebanyak 9 orang atau setara dengan7%
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kategori belanja hanya 1 kali perbulannya.
4) Uang Saku perbulan
Pada penelitian ini subjek dikelompokkan berdasarkan uang
saku per bulan, berikut tabel jumlah dan persentase subjek
berdasarkan uang saku perbulan.

Tabel 4. 4 Gambaran Subjek Berdasarkan Uang Saku

Uang Saku Jumlah Persentase
100rb-500rb 68 40%
500rb — 1jt 73 43%
>, 1jt 29 17%
Total 170 100%

Hasil penelitian ini menunjukan bahwa mahasisw a dengan
uang saku 100rb-500rb sebanyak 68 orang atau setara 40% dari
keseluruhan total responden, mahasiswa dengan uang saku antara
500rb-1jt sebanyak 73 orang dan mahasiswa dengan uang saku > 1
juta sebanyak 29 orang atau 17% dari total keseluruhan responden.

Deskripsi Data

Tabel 4. 5 Deskriptif Statistik

Variabel N Min Max Mean Std. Dev
Kontrol Diri 170 47 72 65,17 5,49
Impulsive
Buying 170 51 72 65.71 5,75

Berdasarkan table 4.5 diatas, diketahui bahwa jumlah subjek
penelitian sebanyak 170 responden. Variabel kontrol diri memiliki
skor terendahnya yaitu 47 dan skor tertinggi 72, nila i rata-rata
sebesar 65,17, standar deviasi 5,49. Pada skala impulsive buying

skor terendahnya yaitu 51 dan skor tertinggi 72, nilai rata-
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rata sebesar 65,71, standar deviasi 5,75.
B. Pengujian Hipotesis
1. Uji Prasyarat

a. Uji Normalitas

Uji normalitas digunakan untuk mengetahui apakah distribus i data

penelitian masing- masing variabel terikat (impulse buying) dan variabel

bebas (kontrol diri) telah menyebar secara normal atau tidak. Hal ini

dilakukan guna menentukan uji hipotesis apa yang akan digunakan nantinya.

Untuk uji normalitas yang digunakan dalam penelitian ini ialah uji normalitas

Kolmogorov-Smirnov, jumlah subjek yang diambil 170 subjek. Menurut

Hadi (2000) kaidah yang digunaka n yaitu jika p > 0,05 maka sebaran data

normal, sedangkan jika p < 0,05 maka sebaran data tidak normal. Berikut

hasil yang didapatkan dari uji normalitas Kolmogorov- Smirnov dengan

bantuan SPSS ver 26.00 for Windows.

Tabel 4. 6 Hasil Uji Normalitas
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

X Y
N 170 170
Normal Parameters? Mean 49.0588 50.3412
Std. Deviation 3.81480  5.03256
Most Extreme Absolute .091 .081
Differences Positive .091 .081
Negative -.082 -.074
Kolmogorov-Smirnov Z 1.186 1.052
Asymp. Sig. (2-tailed) 120 219

Berdasarkan hasil uji normalitas Kolmogorov smirnov yang telah

dilakukan dapat dilihat nilai signifikansi variabel X sebesar 0,120,
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serta variabel Y sebesar 0,219 > 0,05 Sehingga sebaran data keduanya

dikatakan normal dan telah memenuhi asumsi uji normalitas.

b. Uji Linearitas

Uji linieritas dilakukan untuk melihat jenis hubungan antara kedua

variabel. Dalam melihat hubungan antara variabel bebas dan variabel

tergantung dilihat dari nilai signifikansi yang didapatkan.

Apabila nilai signifikansi > 0,05 maka hubungannya linier, jika

signifikansi < 0,05 maka hubungan tidak linier. Data dari variabel penelitian

iniakan diuji linieritas sebarannya dengan menggunaka n program SPSS for

window versi 26.00. Hasilnya adalah sebagai berikut:

Tabel 4. 7 Hasil Uji Linearitas

ANOVA Table
Sum of Mean
Squares df Square F Sig.
IMPULSIVE  Between _(Combined) 3216.281 19 169.278 11.512  .000
BUYING = i i
KoNTROL  Groups Llne_ar!ty 2911.275 1 2911275 197.981  .000
DIRI Deviation
from 305.007 18 16.945 1.152  .309
Linearity
Within Groups 2205725 150 14.705
Total 5422.006 169

Dari tabel tersebut hasilnya uji “linearitas didapatkan nilai

signifikansi pada deviation from linearity berskor 0,309 yang

berarti melebihi 0.05 sehinggabisa diartikan bahwasannya dijumpai

korelasi linear antara variablel kontrol diri dan impulsive buying.

2. Uji Hipotesis

Uji korelasi Product Moment Pearson merupakan salah satu ukuran

korelasi yang digunakan untuk mengukur kekuatan dan arah hubungan dari
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dua variabel. Dikatakan berkorelasi apabila perubahan salah satu variabel
disertai dengan perubahan variabel lainnya, perubahan tersebut dapat terjadi baik
dalam arah yang sama ataupun arah yang bertolak belakang.

Pada penelitian ini, untuk mengetahui hubungan antara kontrol diri
dengan impulse buying maka harus diuji dengan analisis korelasi Pearson atau
Product Moment Correlation dengan bantuan software SPSS for Windows
versi 26.00. Untuk menentukan hasil dari uji korelasi Product Moment Pearson
maka digunakan taraf signifikansi sebesar 5% atau 0.05. Apabila < 0,05 maka
tidak terdapat hubungan antara kedua variabel sedangkan jika hasil yang
didapatkan > 0,05 maka kedua variabel dinyatakan berhubungan.

Tabel 4. 8 Hasil Uji Product Moment
Correlations

Y X
Y Pearson Correlation il - 733"
Sig. (2-tailed) .027
N 170 170
X Pearson Correlation -.733" 1
Sig. (2-tailed) .027
N 170 170

**_Correlation.is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Pada tabel correlation Product Moment Pearson, dapat kita lihat
korelasi/hubungan antara skor variable kontrol diri dengan impulse buying.
Berdasarkan hasil dari tabel diatas, menunjukkan bahwa penelitian yang
dilakukan pada 170 subjek ini memperoleh nilai koefisien korelasi sebesar
— 0,733 dengan signifikansi 0,27. Karena nilai signifikansi < 0,05 maka dapat

dikatakan hipotesis diterima. Dapat ditarik kesimpulan bahwa
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terdapat hubungan antara kontrol diri dengan impulse buying pada mahasiswa
pengguna shopee di Surabaya
Melihat hasil koefisien korelasi yang menunjukkan nila i sebesar

- 0,733, diketahui bahwa korelasinya bersifat negatif, artinya semakin

individu tersebut memiliki  kontrol diri maka semakin kecil

kemungkinannya untuk melakukan impulsive buying. Begitu pula
sebaliknya jika individu semakin kurang kontrol diri maka semakin besar
pula kemungkinannya untuk melakukan impulsive buying. Dengan
memlihat nilai koefisien korelasi yang didapatkan sebesar - 0,733, berarti
sifat korelasinya cukup baik

C. Pembahasan

Tujuan dari penelitian ini ialah untuk mengetahui hubungan antara kontrol diri
dengan impulsive buying pada mahasiswa Surabaya. Sebelum menentuka n analisis data
yang akan digunakan terlebih dahulu dilakukan uji prasyarat atau uji asumsi yang terdiri
dari uji normalitas dan uji linieritas.

Uji normalitas dilakukan untuk mengetahui apakah data tersebut berdistribusi
normal atau tidak. Sementara uji linieritas dilakukan untuk mengetahui apakah antara
variabel bebas dan variabel terikat memiliki hubungan yang linier.

Uji normalitas dalam penelitian ini menggunakan model Kolmogorov smirnov
dengan jumlah subjek penelitian 170 orang. Hasil yang didapatkan dari uji normalitas

Kolmogorov- Smirnov pada variabel x sebesar 0,120 dan asil uji
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normalitas pada variabel y sebesar 219 > 0,05. Melihat hasil yang didapatkan maka
kedua variabel memiliki distribusi sebaran data yang normal.

Selanjutnya untuk uji linieritas yang dilakukan mendapatkan skor deviation for
linearity dengan signifikansi sebesar 0,309 > 0,05. Hal ini menunjukka n hubungan
antara variable kontrol diri dengan impulse buying merupakan hubungan yang linier.

Telah didapati hasil dari uji asumsi atau uji prasyarat, yang menunjukka n bahwa
distribusi sebaran data normal dan kedua variabel memiliki hubungan linier, sehingga
untuk analisis data dalam penelitian ini dapat menggunakan analis is Product Moment
Pearson.

Hasil uji analisis korelasi Product Moment Pearson yang dilakukan
menunjukkan jika nilai signifikansi yang didapatkan sebesar 0,733 < 0,05 yang berarti
hipotesis alternatif (Ha) diterima dan hipotesis nol (Ho) ditolak. Hal ini berarti terdapat
hubungan antara kontrol diri dengan impulse buying.

Selain itu, penelitian ini juga menunjukkan nilai koefesien korelasi yang

negatif yaitu -0,733. Berdasarkan nilai koefisien tersebut terdapat hubungan
negatif antara kontrol diri dengan impulse buying. Hal ini menandakan jika
individu yang memiliki kontrol diri yang tinggi akan kecil kemungkinannya untuk
melakukan impulse buying, sebaliknya dengan berkurangnya kontrol diri individu
maka kemungkinan dirinya untuk melakukan impulse buying akan semakin besar.

Nilai koefisien yang mencapai 0,733 juga menandakan hubungan antara kedua
variabel cukup baik. Hasil dalam penelitian ini sesuai dengan yang dikemukakan oleh

(Chita, dkk., 2015) kontrol diri berperan penting bagi remaja
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dalam bentuk menentukan sebuah tingkah laku. Remaja yang memiliki kontrol diri yang
rendah sering tidak mampu melihat konsekuensi atas tindakan ketika berbelanja,
sedangkan remaja dengan kontrol diri tinggi sangat memperhat ikan cara-cara yang
tepat untuk berperilaku dalam situasi yang bervariasi. Hal ini membuat remaja cenderung
terhindar dari perilaku impulse buying karena impulse buying dapat disebabkan oleh
seseorang yang kurang mampu melakukan pengendalian diri dengan baik (Baumeister,
2002).

Menurut Antonides (dalam Fitriana & Koencoro, 2009) kontrol diri juga
memiliki peranan yang penting dalam proses membeli suatu barang, karena kontrol diri
mampu mengarahkan dan mengatur individu untuk melakukan hal yang positif termasuk
dalam membelanjakan sesuatu. Hal ini didukung oleh penelitian yang dilakukan (Sultan,
Joireman dan Sprott, 2012) yang mendapatkan hasil bahwa latihan dalam meningkatkan
kontrol diri dapat mengurangi tindakan impulse buying.

Semakin kuat kontrol diri mahasiswa maka semakin rendah perilaku konsumtif
mahasiswa tersebut. Sebaliknya semakin lemah kontrol diri mahasis wi maka semakin
tinggi perilaku konsumtif mahasiswi (Anggreini & Mariyant i, 2014). Kontrol diri
berperan penting untuk mencegah impulse buying. Seperti yang disimpulkan oleh
(Larasati & Budiani, 2014) yakni terdapat hubungan yang negatif antara variabel kontrol
diri dan variabel pembelian impulsif. Ini menunj ukan bahwa semakin tinggi kontrol diri

individu, maka makin rendah pula impulse buying.
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Motivasi sangat berpengaruh terhadap impulse buying, begitu juga dengan
persepsi dan pembelajaran sangat berpengaruh terhadap impulse buying (Novita
Oping,S. Lapian, & Soegoto, 2015). (Verplanken & Sato, 2011) juga berpendapat
bahwa peraturan terhadap praktik menyesatkan yang menyebabkan kerentanan
terhadap pembelian impulsif dapat dipertajam dengan menyediakan informas i kepada
individu dan penjual yang bertujuan untuk memperkuat kapasitas kontrol diri individu

agar dapat mengurangi konsekuensi merugikan dari pembelia nimpulsif.



BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

Hasil dari penelitian yang telah dilakukan ini dapat disimpulkan bahwa terdapat
hubungan negatif antara kontrol diri dengan impulse buying pada mahasiswa. Yang
artinya semakin rendah kontrol diri individu maka akan semakin tinggi impulse buying
pada individu tersebut, begitupun sebaliknya semakin tinggi kontrol diri maka akan
semakin rendah tingkat impulse buying individu tersebut.
B. Saran

1 Mahasiswa:

Hasil dari penelitian ini dapat dijadikan bahan evaluasi diri bagi para
mahasiswa. Melihat bahwa mahasiswa sangat rentan terhadap kecenderungan
impulse buying. Subjek dari penelitian ini diharapkan untuk  mampu
mempertahankan kontrol dirinya agar dapat mengendalika n kecenderungan
impulse buyingnya. Bagi subjek dengan kecenderungan impulse buying yang
tinggi diharapkan mampu melatih dan meningkatka n kontrol dirinya agar dapat
mengendalikan kecenderungan impulse buying. Hal ‘ini perlu dilakukan untuk
melatin kontrol diri’ pada mahasiswa dalam mengendalikan kecenderungan
impulse buyingnya.

2. Peneliti Selanjutnya:

Berdasarkan hasil yang diperoleh dalam penelitian ini,memang terdapat

hubungan antara kontrol diri dengan impulse buying. Akan tetapi hasil penelitian

ini masih belum bisa untuk menjawab ragamnya gayahidup
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di Indonesia yang dapat memoderasi hubungan antara kedua variabel yang
diteliti tersebut. Dikarenakan sebagian dari subjek penelitian beberapa memiliki
latar belakang kehidupan yang sangat bervariasi. Diharapkan peneliti selanjutnya
dapat mengembangkan penelitian dengan mencoba meneliti variabel impulse
buying dengan variabel-variabel yang lain seperti harga diri, citra diri store
display, pemasaran, mood, dan gender. Sehingga dapat menambah wawasan
kepada masyarakat luas serta memberi sumbangsih dalam bidang keilmuan

psikologi.
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