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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk mengeksplorasi hubungan antara konformitas dan perilaku konsumtif, 

dengan fokus pada dimensi impulsive buying pada dewasa awal. Metode penelitian yang digunakan 

adalah kuantitatif dengan pendekatan korelasional. Sampel penelitian terdiri dari 100 individu dewasa 

awal, baik pria maupun wanita. Pengambilan sampel dilakukan secara purposive sampling untuk 

memastikan representasi yang sesuai. Instrumen penelitian terdiri dari dua skala, yaitu skala konformitas 

yang mencakup dimensi pengaruh normatif dan pengaruh informasional, serta skala impulsive buying 

yang memfokuskan pada aspek kognitif dan afektif. Pengumpulan data dilakukan melalui kuesioner 

yang disebarkan melalui Google Form. Hasil analisis data menunjukkan adanya hubungan positif yang 

signifikan antara konformitas dan perilaku impulsive buying pada dewasa awal. 

Kata Kunci: Pembelian Impulsif, Konformitas, Dewasa Awal 
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Abstract 

This research aims to explore the relationship between conformity and consumer behavior, with a 

focus on the dimensions of impulsive buying in early adulthood. The research method used is 

quantitative with a correlational approach. The research sample consisted of 100 early adult individuals, 

both men and women, who used e-commerce marketplaces. Sampling was carried out by purposive 

sampling to ensure appropriate representation. The research instrument consists of two scales, namely 

the conformity scale which includes dimensions of normative influence and informational influence, 

and the impulsive buying scale which focuses on cognitive and affective aspects. Data collection was 

carried out through a questionnaire distributed via Google Form. The results of data analysis show that 

there is a significant relationship between conformity and impulsive buying behavior in early 

adulthood. 

Keywords: Impulsive Buying, Conformity, Early Adulthood 

 

PENDAHULUAN 

Kegiatan belanja adalah suatu aktivitas yang dilakukan oleh konsumen untuk 

memperoleh barang dan jasa yang dibutuhkan dalam kehidupan sehari-hari (Renaldy et al., 

2018). Kebutuhan yang dipenuhi melibatkan berbagai aspek, seperti kebutuhan pangan, 

pakaian, elektronik, dan sebagainya. Pertumbuhan teknologi telah membuka peluang bagi 

individu untuk menjalankan kegiatan belanja dengan lebih mudah dan fleksibel, tanpa 

terikat oleh batasan waktu dan lokasi. Transformasi digital telah mengubah paradigma 

berbelanja dengan memberikan akses yang lebih mudah dan kenyamanan melalui platform 

online (Lesmana, 2023). Konsumen dapat dengan mudah menjelajahi produk, 

membandingkan harga, dan melakukan pembelian secara online. 

Kemudahan pembelian secara online dapat menimbulkan dampak negatif bagi 

konsumen. Dalam situasi di mana produk mudah diakses dengan hanya beberapa klik, 

konsumen cenderung kurang mempertimbangkan secara matang sebelum melakukan 

pembelian. Individu yang memiliki kecenderungan tinggi dalam berbelanja dapat terdorong 

untuk melakukan perilaku konsumtif (Melinda et al., 2022). 

Salah satu perilaku konsumtif adalah pembelian impulsif atau impulsive buying 

(Yahmini, 2019). Tindakan ini terjadi ketika individu membeli suatu produk secara tiba-tiba 

atau berdasarkan keinginan sesaat tanpa melakukan pertimbangan yang mendalam 

terlebih dahulu. Ketika melakukan impulsive buying, individu tidak memikirkan dampak dari 

keputusan pembelian tersebut dan lebih cenderung dipengaruhi oleh emosi daripada 

pertimbangan rasional atau pemikiran yang lebih mendalam (Zafar et al., 2021). Pembelian 

impulsif seringkali didorong oleh motivasi untuk memuaskan perasaan senang atau 

kegembiraan, serta untuk memenuhi hasrat atau keinginan terhadap suatu barang. 
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Pembelian impulsif merupakan fenomena yang dapat diinisiasi oleh pengaruh 

lingkungan sosial. Peran sentral dari pengaruh sosial ini terlihat dalam pembentukan 

perilaku konsumtif individu. Apabila seseorang mengamati bahwa teman-teman atau 

anggota keluarganya melakukan pembelian dan menunjukkan peningkatan kebahagiaan 

atau status sosial, maka seseorang tersebut dapat terdorong untuk ikut melakukan perilaku 

serupa (Muflih, 2018). Dengan adanya interaksi yang berkelanjutan dalam lingkungan sosial, 

seseorang dapat terpapar pada norma-norma dan nilai-nilai yang memiliki dampak 

signifikan terhadap keputusan pembelian mereka. 

Dewasa awal merupakan kelompok usia yang mengalami fase transisi yang signifikan 

dari masa remaja menuju kedewasaan. Pada masa ini, seseorang menunjukkan 

kecenderungan untuk mengikuti tren dalam berbagai aspek kehidupan (Deky et al., 2023). 

Mereka aktif dalam mencari gaya hidup, preferensi, dan nilai-nilai yang mencerminkan 

perkembangan identitas mereka yang sedang berkembang. Pengaruh teman sebaya 

memainkan peran penting dalam membentuk preferensi dan keputusan mereka, 

mendorong untuk mematuhi atau mengikuti teman-teman dalam pemilihan gaya 

berpakaian, teknologi terkini, atau preferensi hiburan. Pertumbuhan ekonomi dan 

ketersediaan akses terhadap berbagai produk dan layanan memfasilitasi mereka untuk lebih 

mudah mengikuti tren dengan mengakses barang-barang terkini atau mencoba teknologi 

baru. Meskipun demikian, di balik keinginan untuk mengikuti tren terdapat dorongan untuk 

diterima oleh kelompok. 

Kecenderungan individu untuk mengikuti keinginan dan norma yang ada pada 

kelompok disebut dengan konformitas (Wiggins dalam Sihotang, 2009). Konformitas 

merujuk pada kecenderungan individu untuk mengubah perilaku atau pandangan mereka 

agar sesuai dengan apa yang dianggap sebagai norma atau harapan kelompok. 

Konformitas dapat mengakibatkan individu merasa tertekan untuk mengadopsi pola 

perilaku tertentu atau mengikuti tren tertentu guna mendapatkan persetujuan sosial atau 

menghindari perasaan keterasingan. 

Pada tahap dewasa awal, individu cenderung menunjukkan kecenderungan 

konformitas terhadap norma-norma sosial dan nilai-nilai kelompok sosial mereka. 

Fenomena konformitas ini dapat teramati dalam berbagai aspek kehidupan, termasuk 

dalam ranah mode dan gaya hidup, serta dalam pengambilan keputusan terkait pilihan 

karir. Dewasa awal menunjukkan kecenderungan untuk menyesuaikan diri dengan tren 

mode, yang mencakup pemilihan pakaian, gaya rambut, dan preferensi konsumsi yang 

sedang populer di kalangan sejawat mereka. Selain itu, konformitas juga termanifestasi 
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melalui penggunaan perangkat elektronik terkini, aplikasi, dan partisipasi dalam platform 

media sosial yang umum digunakan di lingkungan sosial mereka. 

Susanto & Savira (2021) melakukan penelitian yang membahas hubungan antara 

konformitas dan perilaku konsumtif pada pengguna e-commerce marketplace, terutama 

pada wanita dewasa awal. Variabel perilaku konsumtif yang diteliti mencakup impulsive 

buying, non-rational buying, dan wasteful buying. Hasil penelitian ini menunjukkan adanya 

hubungan yang signifikan antara tingkat konformitas dan perilaku konsumtif. Analisis 

koefisien korelasi menempatkan nilai tersebut dalam kategori korelasi yang cukup kuat, 

mengindikasikan hubungan yang substansial antara konformitas dan perilaku konsumtif 

pada responden. Lebih lanjut, temuan ini mengungkapkan bahwa hubungan antara 

konformitas dan perilaku konsumtif bersifat positif, yang mengimplikasikan bahwa semakin 

tinggi tingkat konformitas seseorang, semakin mungkin mereka akan menunjukkan perilaku 

konsumtif. 

Ardani (2023) melakukan penelitian dengan tujuan mengeksplorasi keterkaitan antara 

konformitas dan perilaku konsumtif pada pembelian fashion secara online, terutama pada 

wanita karir. Dalam penelitian ini, dua aspek konformitas yang diuji mencakup Informational 

Influence dan Normative Influence. Sementara itu, perilaku konsumtif yang dianalisis 

melibatkan tiga dimensi, yakni impulsive buying, non-rational buying, dan wasteful buying. 

Temuan penelitian menunjukkan bahwa terdapat hubungan signifikan antara tingkat 

konformitas dan perilaku konsumtif pada wanita karir yang melakukan pembelian fashion 

secara online. Koefisien korelasi (r) sebesar 0.544, yang berada dalam rentang 0,50–0,69, 

menunjukkan adanya korelasi yang cukup signifikan antara kedua variabel tersebut. 

Selanjutnya, arah hubungan antara konformitas dan perilaku konsumtif pada pembelian 

fashion secara online pada wanita karir bersifat positif. Temuan ini memberikan wawasan 

tambahan mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumtif, terutama dalam 

konteks pembelian fashion online, terutama pada wanita yang berkarir. 

Penelitian terdahulu telah memberikan kontribusi yang signifikan terhadap 

pemahaman hubungan antara konformitas dan perilaku konsumtif, namun terdapat 

beberapa celah penelitian yang dapat menjadi dasar untuk penelitian lanjutan. Kedua 

penelitian tersebut terfokus pada kelompok tertentu, yakni wanita dewasa awal pada 

pengguna e-commerce marketplace dan wanita karir pada pembelian fashion online. Selain 

itu, keduanya juga melibatkan dimensi perilaku konsumtif seperti impulsive buying, non-

rational buying, dan wasteful buying. Untuk mengisi research gap, penelitian ini 

menitikberatkan pada kelompok dewasa awal secara keseluruhan, termasuk pria maupun 

wanita. Fokus penelitian lebih ditujukan pada dimensi impulsive buying. Oleh karena itu, 
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penelitian ini bertujuan untuk menganalisis hubungan antara konformitas dan impulsive 

buying pada dewasa awal secara menyeluruh. Dengan demikian, penelitian ini diharapkan 

dapat memberikan wawasan lebih mendalam terkait dinamika konformitas dan perilaku 

konsumtif dalam konteks pembelian online pada kelompok dewasa awal.  

 

METODE PENELITIAN 

Metode yang diterapkan dalam penelitian ini adalah metode kuantitatif, yang 

mencirikan pendekatan penelitian dengan menggunakan data berupa angka yang 

kemudian dianalisis menggunakan perhitungan statistik guna menjawab hipotesis 

penelitian yang telah dirumuskan. Sampel penelitian terdiri dari individu dewasa awal 

dengan rentang usia 18-25 tahun, melibatkan partisipan baik berjenis kelamin pria maupun 

wanita. Pemilihan sampel dilakukan melalui metode purposive sampling untuk memastikan 

kesesuaian karakteristik sampel dengan tujuan penelitian. Jumlah partisipan dalam 

penelitian ini diambil berdasarkan perhitungan menggunakan rumus Walpole et al. (2012) 

dengan tingkat keyakinan 90% dan batas toleransi 10%, menghasilkan total minimal sampel 

sebanyak 68 partisipan. Dalam implementasinya, penelitian ini melibatkan 100 partisipan, 

melebihi total minimal sampel yang dibutuhkan untuk memberikan keandalan dan 

representasi yang lebih kuat dalam analisis data. 

Pengukuran Variabel impulsive buying dilakukan dengan menggunakan kuesioner 

Impulsive Buying Tendency yang dibuat oleh Verplaken & Herabadi dan diadaptasi dari 

Furgani (2020). Impulsive buying diukur dalam aspek kognitif dan aspek afektif. Kuesioner 

impulsive buying terdiri dari 20 pernyataan. Kuesioner ini menggunakan skala Likert dengan 

empat skor penilaian. Pengukuran Variabel Konformitas dilakukan menggunakan kuesioner 

konformitas yang dikembangkan oleh Soetikno & Arimurti (2020). Alat pengukur 

konformitas ini merujuk pada konsep konformitas yang terdiri dari dua dimensi, yakni 

pengaruh normatif dan pengaruh informasional. Dimensi pertama, yaitu pengaruh 

normatif, mencakup penyesuaian diri dengan keinginan atau harapan orang lain dengan 

tujuan mendapatkan penerimaan, di mana individu berusaha untuk mematuhi standar 

norma yang berlaku dalam kelompok. Dimensi kedua, yaitu pengaruh informasional, 

mencakup penyesuaian individu atau keinginan individu untuk memiliki pemikiran yang 

sejajar dengan kelompok, sebagai hasil dari pengaruh penerimaan pendapat atau asumsi 

pemikiran kelompok. Dalam dimensi ini, individu percaya bahwa informasi yang berasal dari 

kelompok lebih berharga daripada informasi yang dimiliki secara pribadi. 

Pengumpulan data dilakukan melalui kuesioner. Kuesioner diberikan kepada subjek 

penelitian melalui Google Form. Metode uji validitas yang digunakan dalam penelitian ini 
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adalah product-moment Pearson dengan bantuan perangkat lunak SPSS 21.0 for Windows. 

Berdasarkan hasil uji validitas pengukuran Impulsive Buying dan Konformitas, ditemukan 

bahwa semua nilai koefisien korelasi (Pearson Correlation) menunjukkan adanya hubungan 

positif yang signifikan antara masing-masing item dan variabel atau konstruk yang diukur. 

Selain itu, semua item dalam penelitian ini dianggap valid karena nilai signifikansi yang 

terkait dengan setiap item lebih kecil dari batas signifikansi yang umumnya digunakan, yaitu 

0.05. Hal ini menunjukkan bahwa korelasi antara setiap item dengan konstruk yang diukur 

tidak terjadi secara kebetulan semata, melainkan memiliki kepastian statistik yang 

mencukupi. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa hasil uji validitas menunjukkan 

bahwa semua item efektif dalam mengukur variabel atau konstruk yang menjadi fokus 

penelitian. Sementara itu, uji reliabilitas dilakukan dengan metode alpha Cronbach 

menggunakan aplikasi SPSS 21.0 for Windows. Hasil perhitungan uji reliabilitas 

menunjukkan nilai 0,850 untuk skala variabel konformitas. Oleh karena itu, dapat 

disimpulkan bahwa skala variabel konformitas dapat dianggap reliable atau konsisten 

karena memiliki nilai lebih besar dari 0,60 (𝑝 >  0,60). Untuk skala variabel impulsive 

buying, hasil uji reliabilitas menunjukkan nilai sebesar 0,866. Hal ini mengindikasikan bahwa 

skala variabel impulsive buying juga dapat dianggap reliable atau konsisten karena memiliki 

nilai lebih besar dari 0,60 (𝑝 >  0,60). Dengan demikian, hasil uji reliabilitas menunjukkan 

bahwa kedua skala variabel, konformitas dan impulsive buying memiliki tingkat reliabilitas 

yang baik dalam penelitian ini. 

Teknik analisis data pada penelitian ini menerapkan metode korelasi product 

moment Pearson dengan menggunakan perangkat lunak SPSS 21.0 for Windows. Selain itu, 

proses analisis data melibatkan penggunaan uji asumsi dan uji hipotesis. Uji asumsi terdiri 

dari uji normalitas, yang dilakukan dengan uji Kolmogorov-Smirnov menggunakan aplikasi 

SPSS 21.0 for Windows, serta uji linearitas yang menggunakan compare means dengan 

dukungan dari perangkat lunak yang sama. Sementara itu, uji hipotesis dilakukan melalui 

korelasi product moment Pearson dengan memanfaatkan aplikasi SPSS 21.0 for Windows. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil Analisis 

Analisis uji normalitas dengan menggunakan one-sample Kolmogorov-Smirnov test 

pada output data menunjukkan bahwa nilai signifikansi Asymp.Sig (2-tailed) sebesar 0,889, 

yang secara signifikan melebihi nilai batas signifikansi 0,05. Dengan hasil ini, dapat 

disimpulkan bahwa data yang telah diuji mengikuti distribusi normal. Penentuan ini 

mengacu pada kriteria pengambilan keputusan dalam uji normalitas Kolmogorov-Smirnov, 
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yang menegaskan bahwa ketika nilai signifikansi lebih besar dari tingkat signifikansi yang 

ditetapkan (0,05), maka data dianggap memiliki distribusi normal. 

Tabel 1. Hasil Uji Normalitas 

 

Dari hasil analisis signifikansi (Sig) pada output tersebut, didapatkan nilai Signifikansi 

Linearitas (Linearity Sig.) sebesar 0,000, yang menunjukkan nilai yang lebih kecil dari batas 

signifikansi 0,05. Kesimpulan yang dapat diambil dari hal ini adalah terdapat hubungan 

linear yang signifikan antara variabel Impulsive Buying dan Konformitas. Secara statistik, 

hasil ini mendukung asumsi bahwa hubungan antara kedua variabel tersebut dapat 

dijelaskan secara linear. Artinya, perubahan dalam satu variabel cenderung diikuti oleh 

perubahan yang sebanding dalam variabel lainnya, mengindikasikan adanya keterkaitan 

yang konsisten antara Impulsive Buying dan Konformitas. 

Tabel 2. Hasil Uji Linearitas 

 

Uji hipotesis dilakukan melalui korelasi product moment Pearson. Output korelasi 

menyajikan informasi tentang keterkaitan antara dua variabel, yaitu Impulsive Buying dan 

Konformitas ditunjukkan oleh tabel berikut. 

Tabel 3. Hasil Uji Korelasi 

 



Copyright @ Agatha Lidya Lianto, Meike Kurniawati 

Nilai korelasi Pearson antara keduanya sebesar 0.388 yang mencerminkan arah dan 

kekuatan hubungan di antara kedua variabel tersebut. Dengan nilai positif 0.388 

menandakan adanya hubungan positif antara tingkat Impulsive Buying dan Konformitas. 

Lebih lanjut, nilai signifikansi (Sig.) sebesar 0.000, yang kurang dari batas signifikansi 0.05, 

mengindikasikan bahwa hubungan ini terbukti secara statistik signifikan. Oleh karena itu, 

dapat disimpulkan bahwa korelasi antara Impulsive Buying dan Konformitas kepastian 

statistik yang mencukupi untuk dianggap sebagai hubungan yang signifikan. 

Tabel 4. Tingkat Korelasi Antar Variabel 

Nilai Pearson Correlation Tingkat Korelasi 

0,00 – 0,20 Sangat rendah 

0,21 – 0,40 Rendah 

0,41 – 0,60 Cukup kuat 

0,61 – 0,80 Kuat 

0,81 – 1,00 Sangat kuat 

Dari analisis hasil uji hipotesis, dapat disimpulkan bahwa nilai koefisien korelasi (r) 

antara Impulsive Buying dan Konformitas sebesar 0,388. Nilai ini menempatkan tingkat 

koefisien korelasi dalam kategori yang rendah, sebab angka 0,388 berada di dalam rentang 

nilai Pearson Correlation antara 0,21 hingga 0,40. Kategori ini menunjukkan tingkat korelasi 

yang cukup lemah antara kedua variabel yang diteliti dalam penelitian. Tingkat korelasi yang 

rendah dapat diartikan bahwa hubungan antara Impulsive Buying dan Konformitas, 

meskipun signifikan secara statistik, tidak terlalu kuat. Artinya, perubahan dalam satu 

variabel tidak selalu diikuti oleh perubahan yang proporsional dalam variabel lainnya. 

Terdapat variasi yang cukup besar di antara keduanya, menunjukkan bahwa faktor-faktor 

lain atau variabel-variabel tambahan mungkin turut berperan dalam mempengaruhi 

hubungan ini. 

Rendahnya tingkat koefisien korelasi juga dapat mengindikasikan bahwa konformitas 

mungkin hanya memberikan pengaruh terbatas terhadap tingkat Impulsive Buying pada 

kelompok dewasa awal. Meskipun terdapat hubungan positif yang signifikan, faktor-faktor 

lain seperti variabel psikologis, lingkungan sosial, atau bahkan faktor ekonomi mungkin 

memainkan peran penting dalam membentuk perilaku konsumtif ini. Dengan demikian, 

hasil ini menyoroti kompleksitas dinamika antara konformitas dan impulsive buying, 

mengindikasikan bahwa ada aspek-aspek lain yang perlu diperhatikan untuk pemahaman 

yang lebih holistik terkait perilaku konsumtif pada kelompok dewasa awal. 
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Pembahasan 

Dalam penelitian ini, hasil uji hipotesis menunjukkan adanya hubungan yang signifikan 

antara konformitas dan impulsive buying pada kelompok usia dewasa awal. Nilai signifikansi 

sebesar 0,000, yang lebih kecil dari 0,050 (p < 0,05), menunjukkan bahwa hubungan 

tersebut bersifat signifikan secara statistik. Hubungan antara variabel konformitas dengan 

impulsive buying diukur melalui nilai koefisien korelasi (r) sebesar 0,388. Hasil tersebut 

mengindikasikan bahwa hubungan antara konformitas dan impulsive buying termasuk 

dalam kategori korelasi yang rendah. Nilai positif pada koefisien korelasi menunjukkan 

adanya hubungan positif antara konformitas dan perilaku impulsive buying. Artinya, 

individu pada kelompok dewasa awal dengan tingkat konformitas tinggi cenderung 

meningkatkan perilaku impulsive buying. Hal ini disebabkan oleh kecenderungan individu 

tersebut untuk melakukan penyesuaian dalam keyakinan dan perilakunya dengan anggota 

kelompok, dengan tujuan diterima dalam kelompok tersebut. Sebaliknya, individu dengan 

tingkat konformitas rendah pada kelompok dewasa awal tidak cenderung melakukan 

penyesuaian dengan anggota kelompok lainnya, sehingga perilaku impulsive buying 

cenderung menurun. Dengan demikian, penelitian ini menunjukkan bahwa konformitas 

memiliki pengaruh terhadap tingkat impulsive buying pada kelompok usia dewasa awal. 

Temuan penelitian menyatakan bahwa hubungan antara konformitas dan impulsive 

buying pada kelompok usia dewasa awal termasuk rendah memiliki implikasi mendalam 

dalam pemahaman perilaku konsumtif individu pada tahap kehidupan tersebut. Dalam 

penelitian ini, nilai koefisien korelasi sebesar 0,388 menunjukkan bahwa ada keterkaitan 

positif antara tingkat konformitas dan impulsive buying, namun tingkat kekuatan 

hubungannya bersifat rendah. Korelasi yang rendah dapat disebabkan oleh dinamika 

kompleks dalam interaksi antara konformitas dan perilaku konsumtif. Meskipun individu 

dengan tingkat konformitas yang tinggi cenderung memiliki kecenderungan untuk 

mengekspresikan perilaku impulsive buying, variasi yang teramati dalam perilaku impulsive 

buying tidak sepenuhnya dapat diatribusikan pada tingkat konformitas saja. Terdapat 

kemungkinan adanya faktor-faktor lain, seperti faktor psikologis, lingkungan sosial, atau 

faktor ekonomi, yang turut memengaruhi dan memberikan kontribusi pada perilaku 

konsumtif tersebut. 

Lebih lanjut, rendahnya korelasi juga dapat menunjukkan adanya variasi individual 

yang signifikan dalam cara orang bereaksi terhadap tekanan konformitas. Beberapa individu 

mungkin lebih rentan terhadap pengaruh kelompok, sementara yang lain mungkin tetap 

bertindak independen terlepas dari norma sosial. Oleh karena itu, tingkat konformitas tidak 

secara linear memprediksi tingkat impulsive buying dalam semua kasus. Tingkat korelasi 
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yang rendah tidak berarti bahwa konformitas tidak memiliki dampak pada impulsive buying, 

tetapi lebih merupakan sinyal bahwa pengaruhnya kompleks dan dapat dipengaruhi oleh 

berbagai faktor tambahan. 

 

SIMPULAN 

Kesimpulan dari penelitian ini adalah adanya hubungan yang signifikan antara 

tingkat konformitas dan impulsive buying pada kelompok usia dewasa awal. Meskipun 

hubungan tersebut signifikan, nilai koefisien korelasi (r) sebesar 0,388 menunjukkan 

bahwa tingkat kekuatan hubungan antara konformitas dan impulsive buying dapat 

dianggap rendah. Meskipun konformitas memiliki pengaruh positif terhadap impulsive 

buying, dampaknya tidak begitu kuat dan variabilitas dalam impulsive buying tidak 

sepenuhnya dapat dijelaskan oleh tingkat konformitas. Dengan pertumbuhan teknologi 

dan akses mudah terhadap berbagai produk, individu pada kelompok usia ini cenderung 

terpapar pada norma-norma sosial dan nilai-nilai kelompok mereka. Konformitas menjadi 

salah satu faktor yang memengaruhi keputusan pembelian, tetapi kekuatannya bervariasi 

dan tampaknya tidak menjadi satu-satunya penentu perilaku impulsive buying. 

Penelitian ini menyoroti pentingnya mempertimbangkan faktor-faktor lain yang 

dapat memoderasi atau mempengaruhi hubungan antara konformitas dan impulsive 

buying, seperti faktor psikologis individu atau aspek lingkungan sosial yang lebih luas. 

Selain itu, penelitian ini juga memberikan perspektif baru pada perilaku impulsive buying 

kelompok usia dewasa awal. Oleh karena itu, diperlukan penelitian lanjutan dengan 

pendekatan yang lebih holistik dan inklusif dapat memberikan pemahaman yang lebih 

lengkap terkait fenomena konformitas dan perilaku impulsive buying pada kelompok 

dewasa awal. 
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