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ABSTRAK 

Impulsive buying yang terjadi pada masa dewasa awal dapat memiliki dampak jangka panjang 

pada keuangan dan stabilitas kehidupan di masa depan. Tujuan penelitian adalah mengetahui 

pengaruh konformitas terhadap perilaku impulsive buying dengan self-control sebagai 

moderator pada dewasa awal. Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif korelasional. 

Sampel penelitian yang diambil berjumlah 100 responden dewasa awal dalam rentang umur 

18-25 tahun dari berbagai jenis kelamin. Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah 

teknik purposive sampling. Teknik pengumpulan data dilakukan melalui kuesioner. Kuesioner 

disebarkan dalam google form. Setelah data dikumpulkan, langkah selanjutnya adalah 

melakukan uji normalitas dan analisis deskriptif. Selain itu, dilakukan uji hipotesis dengan 

metode regresi moderasi (MRA) untuk menganalisis hubungan variabel-variabel yang diteliti. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa konformitas berpengaruh negatif terhadap impulsive 

buying pada dewasa awal, menunjukkan bahwa tingkat konformitas yang tinggi berkorelasi 

dengan kemungkinan pembelian impulsif yang rendah. Selain itu, interaksi antara konformitas 

dan self-control memainkan peran penting dalam memoderasi impulsive buying. Self-control 

secara parsial berpengaruh positif terhadap impulsive buying, menandakan bahwa tingkat self-

control yang tinggi berkorelasi dengan kemungkinan pembelian impulsif yang rendah. 

Meskipun self-control berperan sebagai predictor moderasi pada pengaruh konformitas 

terhadap impulsive buying, kontribusinya tidak signifikan secara statistik. Secara keseluruhan, 

temuan ini memberikan pemahaman lebih mendalam tentang hubungan kompleks antara 

konformitas, self-control, dan impulsive buying pada dewasa awal. 

 

Kata Kunci: Perilaku Ekonomi Mikro, Pembelian Impulsif, Self-control, dan Dewasa Awal 
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PENDAHULUAN 

Perkembangan teknologi dan pergeseran budaya dalam zaman digital telah 

menghasilkan pengaruh besar terhadap tindakan konsumen. Transformasi ini tercermin dalam 

tren perbelanjaan, khususnya berbelanja online. Pertumbuhan teknologi telah membuka 

peluang bagi individu untuk melakukan pembelian dengan lebih mudah dan fleksibel, tanpa 

batasan waktu dan lokasi. Kemudahan sistem digital menyebabkan adanya transformasi digital. 

Transformasi digital telah mengubah cara orang berbelanja dengan memungkinkan akses yang 

lebih mudah dan kenyamanan dalam berbelanja melalui platform online (Lesmana, 2023). 

Berbagai platform belanja online telah muncul yang memungkinkan konsumen untuk 

berbelanja tanpa harus pergi ke toko fisik. Konsumen dapat dengan mudah menjelajahi produk, 

membandingkan harga, dan melakukan pembelian secara online. 

Online shopping merupakan suatu metode di mana barang atau layanan dapat diperoleh 

melalui internet atau platform toko online tanpa memerlukan interaksi fisik antara penjual dan 

pembeli. Online shopping memiliki dampak positif dan negatif yang perlu disadari (Ricky et 

al., 2021). Dampak positif dari adanya online shopping seperti kemudahan bagi pembeli dalam 

melakukan transaksi tanpa perlu berkunjung ke toko fisik yang meningkatkan efisiensi dalam 

berbelanja. Sementara itu, dampak negatif dari online shopping seperti masalah kualitas 

produk, ketidaksesuaian dengan deskripsi online atau kerusakan dalam pengiriman, serta kasus 

penipuan yang terjadi ketika produk tidak dikirimkan setelah pembayaran. Selain itu, 

kemudahan dan kenyamanan dalam berbelanja bisa mendorong pembeli untuk melakukan 

pembelian yang tidak terencana sebelumnya. 

Menurut Rossa & Ashfath (2022), impulsive buying merupakan tindakan yang 

dilakukan oleh konsumen dalam mengambil keputusan pembelian yang tidak didasarkan oleh 

perencanaan. Impulsive buying seringkali merupakan tindakan yang dilakukan secara spontan. 

Edy & Haryanti (2018) menjelaskan bahwa keputusan perilaku individu dalam melakukan 

impulsive buying bersifat spontan, terutama ketika konsumen tergiur oleh promosi di web, 

produk menarik, diskon besar-besaran, atau munculnya produk-produk baru di platform online 

shop. Dari sekadar menjelajahi produk tanpa tujuan untuk membeli, seringkali individu 

akhirnya tergoda untuk melakukan pembelian yang tidak terencana. Perilaku belanja online 

yang semakin meningkat juga berdampak pada peningkatan perilaku impulsive buying di 

kalangan konsumen (Muzdalifah, 2023). Hal ini mungkin disebabkan oleh atmosfer yang 

nyaman pada saat berbelanja online sehingga mendorong individu untuk bertindak impulsif 

dalam proses berbelanja mereka. 

Fenomena perilaku konsumen yang melakukan pembelian barang atau jasa tanpa 

merencanakan dengan seksama atau tanpa memberikan pertimbangan yang cermat sebelumnya 

seringkali muncul sebagai respons spontan terhadap berbagai stimulus yang mendorong 

individu untuk membeli barang, bahkan ketika sebelumnya tidak ada niat atau perencanaan 

yang jelas untuk melakukannya. Impulsive buying dapat terjadi dalam berbagai situasi, baik 

dalam pengalaman berbelanja sehari-hari di toko fisik maupun dalam lingkungan berbelanja 

daring, serta dalam bentuk tindakan konsumen yang tidak terencana di berbagai situasi. 

Penelitian dalam bidang perilaku konsumen telah mengidentifikasi faktor internal dan faktor 

eksternal yang memainkan peran kunci dalam memengaruhi perilaku impulsive buying. Aspek-

aspek yang berasal dari diri seseorang, seperti emosi, kebutuhan, preferensi, dan kepribadian 

individu merupakan faktor internal yang memengaruhi perilaku impulsive buying. Sebagai 

contoh, seseorang yang sedang merasa tertekan atau cemas mungkin cenderung lebih rentan 

terhadap perilaku impulsive buying sebagai mekanisme untuk mengatasi emosi negatif 

tersebut. Selain itu, preferensi pribadi dan tingkat ketidakpuasan terhadap produk atau layanan 

yang dimiliki saat ini juga dapat menjadi pemicu untuk melibatkan diri dalam impulsive buying. 

Di sisi lain, faktor eksternal melibatkan berbagai elemen di luar individu, seperti penampilan 

produk dan karakteristik fisiknya, serta faktor-faktor lingkungan seperti promosi, penawaran 
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khusus, atau tekanan sosial yang mungkin diberikan oleh teman, keluarga, atau lingkungan 

belanja. 

Miranda (2016) melakukan penelitian dan memperoleh temuan bahwa daya tarik dari 

elemen visual produk, promosi yang kuat, atau penawaran khusus, dapat memicu perilaku 

impulsive buying. Daya tarik yang memicu perilaku impulsive buying tersebut dikategorikan 

sebagai faktor eksternal. Ganawati et. al (2019) dalam penelitiannya menghasilkan pemahaman 

bahwa faktor internal memiliki pengaruh yang positif, namun tidak memiliki peran yang 

signifikan dalam merangsang perilaku impulsive buying. Sebaliknya, faktor eksternal 

memberikan pengaruh yang positif dan signifikan dalam merangsang pembelian impulsif. 

Berdasarkan penelitian tersebut, disimpulkan bahwa impulsive buying lebih kuat dipengaruhi 

oleh faktor eksternal yang bersumber dari lingkungan luar individu daripada dipengaruhi oleh 

faktor internal. 

Konformitas merupakan kecenderungan individu untuk mengikuti keinginan dan 

norma yang ada pada kelompok (Wiggins dalam Sihotang, 2009). Konformitas adalah salah 

satu elemen eksternal yang muncul dari lingkungan sekitar individu dan dapat berperan sebagai 

pemicu atau faktor penyebab impulsive buying (Pratiwi & Rahmasari, 2022). Penelitian oleh 

Yuliani (2022) memberikan temuan tentang hubungan antara tingkat konformitas dan perilaku 

impulsive buying. Temuan yang diperoleh mengindikasikan bahwa konformitas individu dan 

impulsive buying memiliki hubungan yang positif. Artinya, semakin besar tingkat konformitas 

seseorang, semakin besar kemungkinan mereka terlibat dalam impulsive buying. Penelitian lain 

oleh Hanifah (2015) juga menghasilkan kesimpulan serupa yang menegaskan bahwa tingkat 

konformitas individu berkorelasi positif dengan tingkat perilaku impulsive buying yang mereka 

tunjukkan. 

Konformitas adalah fenomena sosial di mana individu cenderung untuk mengubah 

perilaku untuk menyesuaikan norma dalam kelompok sosial atau masyarakat di sekitarnya 

dengan tujuan mendapatkan penerimaan. Meskipun konformitas memiliki manfaat positif 

dalam mempertahankan harmoni sosial dan memfasilitasi interaksi antarindividu, namun 

dalam beberapa situasi, konformitas dapat berdampak negatif pada perilaku individu. Dampak 

negatif misalnya adalah melakukan keputusan pembelian yang tidak sesuai dengan kebutuhan 

pribadi. 

Tingkat self-control individu memainkan peran penting dalam mengatasi pengaruh 

negatif konformitas tersebut. Kemampuan untuk mengendalikan diri mengizinkan individu 

untuk menjaga kendali atas perilaku mereka dan memastikan bahwa perilaku tersebut sesuai 

dengan nilai-nilai dan kebutuhan pribadi. Dalam penelitiannya, Marsela & Supriatna (2019) 

menyimpulkan bahwa self-control yang baik memungkinkan individu untuk mengelola 

perilaku mereka sehingga tetap pada batasan norma sosial. Self-control menciptakan 

keseimbangan yang penting antara berpartisipasi dalam konformitas sosial yang sesuai dan 

menjaga integritas pribadi. 

Penelitian yang dilakukan oleh Nurani (2018) memberikan bukti tambahan mengenai 

korelasi antara self-control dan perilaku yang sesuai dengan norma sosial. Hasil penelitian yang 

diperoleh menunjukkan bahwa individu dengan tingkat self-control yang tinggi akan lebih 

mampu mengarahkan perilaku yang positif. Dengan self-control yang kuat, individu dapat lebih 

efektif menahan diri dari tekanan yang mungkin timbul dari kelompok yang mungkin kurang 

berorientasi pada perilaku yang sesuai dengan norma sosial yang diterima. Dengan kata lain, 

tingkat self-control yang kuat dapat berperan sebagai alat yang membantu individu untuk tetap 

konsisten dalam menjalankan perilaku yang sejalan dengan nilai-nilai sosial yang berlaku. 

Salah satu aspek yang signifikan dalam pengaruh self-control adalah perilaku 

konsumen, khususnya dalam pengendalian tindakan impulsive buying. Sejumlah penelitian 

https://jurnal.ubd.ac.id/index.php/ds


AUTHORS / PRIMANOMICS : JURNAL EKONOMI DAN BISNIS - VOL. 22. NO. 1 (2024) 

4 

 

telah mengungkapkan bahwa tingkat self-control dan perilaku impulsive buying memiliki 

korelasi signifikan. Penelitian oleh Arisandy (2017) menyoroti pentingnya self-control dalam 

mengendalikan perilaku impulsive buying. Hasil penelitian yang diperoleh mengindikasikan 

bahwa seseorang dengan tingkat self-control yang rendah lebih tinggi kemungkinan mereka 

melakukan tindakan impulsive buying. Dampak dari perilaku ini dapat berdampak negatif pada 

keuangan individu dan kesejahteraan mereka. 

Larasati & Budiani (2014) memberikan wawasan yang signifikan terkait korelasi antara 

self-control dan perilaku impulsive buying. Hasil penelitian yang diperoleh menunjukkan 

bahwa adanya hubungan yang negatif dan signifikan antara kedua variabel tersebut. Artinya, 

semakin tinggi tingkat self-control individu, semakin rendah kemungkinan mereka terlibat 

dalam perilaku impulsive buying. Afandi & Hartati (2017) memperoleh hasil penelitian yang 

mendukung temuan serupa. Hasil penelitian yang diperoleh menunjukkan bahwa tingkat self-

control dan perilaku impulsive buying memiliki korelasi negatif. Hal ini berarti bahwa semakin 

baik self-control seseorang, maka semakin rendah orang tersebut melakukan keputusan 

pembelian yang tidak terencana. Hasil ini menekankan pentingnya self-control sebagai alat 

untuk menghindari keputusan konsumen yang impulsif, yang mungkin tidak selaras dengan 

perencanaan keuangan yang lebih baik. 

Pentingnya pemahaman ini terletak pada konsep bahwa self-control bukan sekadar 

kemampuan individu untuk menahan diri dari tindakan impulsif, melainkan juga merupakan 

alat yang berperan dalam membentuk perilaku konsumen yang lebih bijak. Dengan self-control 

yang kuat, individu dapat membuat keputusan konsumen berdasarkan pertimbangan rasional 

dan perencanaan yang matang. Hal ini dapat berkontribusi pada manajemen keuangan yang 

lebih baik dan peningkatan kesejahteraan individu. 

Sejumlah penelitian yang menganalisis konformitas, impulsive buying, dan self-control 

secara terpisah, namun pemahaman mengenai interaksi antara konformitas dan self-control 

dalam impulsive buying pada dewasa awal masih terbatas. Keputusan pembelian yang dibuat 

selama dewasa awal dapat memiliki dampak jangka panjang pada keuangan dan stabilitas 

kehidupan mereka. Oleh karena itu, selain menguji pengaruh konformitas terhadap impulsive 

buying, penelitian ini juga bertujuan untuk mengetahui pengaruh konformitas terhadap 

perilaku impulsive buying dengan self-control sebagai variabel moderator. 

 

TINJAUAN PUSTAKA 

Impulsive buying 

Impulsive buying adalah tindakan konsumen dalam membeli produk tanpa perencanaan 

sebelumnya (Yahmini, 2019). Tindakan ini dapat dipicu oleh penawaran diskon atau penjualan 

yang menggiurkan, produk dengan kemasan menarik, tekanan dari teman atau keluarga, iklan 

yang kuat, serta emosi seperti kegembiraan, stres, atau kebosanan. Menurut Murray dalam  

Anin et al., (2008), seseorang yang sangat impulsif cenderung cenderung terus-menerus 

terdorong untuk melakukan pembelian secara tiba-tiba dan mudah menerima ide-ide yang 

sebelumnya tidak direncanakan saat membeli produk. Hal ini dapat menyebabkan pengeluaran 

yang tidak terduga dan dapat memengaruhi pengelolaan keuangan seseorang. Faktor-faktor 

seperti harga produk, strategi pemasaran, dan karakteristik konsumen memengaruhi 

kecenderungan seseorang untuk melakukan impulsive buying (Loudon & Bitta dalam Anin et 

al., 2008). Ketika seseorang melakukan impulsive buying, emosi lebih mempengaruhi tindakan 

dibandingkan dengan pertimbangan rasional atau pemikiran yang lebih mendalam (Zafar et al., 

2021). Karakteristik impulsive buying mencakup tindakan yang secara tiba-tiba, impulsif yang 

kuat, intensitas reaksi yang tinggi terhadap rangsangan pembelian, dan kurang 

mempertimbangkan konsekuensi jangka panjang. 
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Konformitas 

Baron & Byrne mengartikan bahwa konformitas merupakan kecenderungan seseorang 

untuk menyesuaikan perilaku dengan norma sosial dan aturan yang berlaku dalam lingkungan 

tertentu (Khairati et al., 2022). Faktor-faktor yang memengaruhi konformitas meliputi 

kohesivitas, kekompakan, rasa takut menyimpang, rasa khawatir mendapat celaan sosial, dan 

keterikatan pada penilaian bebas (Nurfadiah & Yulianti, 2017). Konsep konformitas mencakup 

aspek kekompakan, kesepakatan, dan ketaatan dimana aspek tersebut berpengaruh terhadap 

perilaku individu dan interaksi sosial. Kekompakan menciptakan daya tarik untuk menjadi 

anggota kelompok, kesepakatan terjadi ketika individu menyesuaikan pendapatnya dengan 

keputusan kelompok, dan ketaatan mengacu pada perilaku yang dilakukan oleh individu 

meskipun bertentangan dengan keinginan pribadi (Sears et.al. dalam Damayanti et al., 2018). 

Karakteristik konformitas dapat dikelompokkan menjadi empat elemen utama, yakni 

kesepakatan, ketaatan, indoktrinasi intensif, dan norma sosial. Kesepakatan melibatkan 

permintaan langsung dari individu kepada individu yang lain, ketaatan berkaitan dengan 

pengikutan perintah, indoktrinasi intensif adalah proses di mana individu menjadi bagian dari 

kelompok dan menerima aturan tanpa banyak pertanyaan, sementara norma sosial mengacu 

pada aturan yang menggambarkan perilaku yang dianggap tepat dalam situasi tertentu (Baron 

& Byrne dalam Damayanti et al., 2018). 

 

Self-control 

Self-control merupakan kemampuan untuk mengendalikan diri yang perlu dimiliki oleh 

setiap individu. Kemampuan ini memiliki dampak yang besar pada perilaku yang bersifat 

positif dan konstruktif. Self-control juga membantu seseorang untuk menjalin hubungan positif 

dengan orang lain. Dengan mengembangkan self-control yang efektif, individu dapat 

menghindari perilaku yang dianggap tidak pantas oleh masyarakat (Fadlin & Tahir, 2022). 

Karakteristik self-control meliputi pertahanan individu terhadap gangguan, perilaku sesuai 

norma, pengendalian emosi, dan toleransi terhadap stimulus yang tidak diinginkan. Konsep 

Averill mengidentifikasi tiga aspek self-control yang penting. Aspek tersebut adalah kontrol 

perilaku (mengubah situasi), kontrol kognitif (olah informasi dan penilaian), dan kontrol 

keputusan (pemilihan berdasarkan keyakinan) (Ghufron & Risnawati, 2010). Ketiga aspek ini 

berperan dalam membantu individu menghadapi dan mengatasi situasi yang tidak diinginkan 

dalam kehidupan mereka. 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian dilaksanakan dengan jenis penelitian kuantitatif-korelasional yang bertujuan 

untuk mengetahui korelasi atau hubungan statistik antara dua atau lebih variabel. Sampel 

penelitian terdiri dari orang dewasa awal yang memiliki usia 18-25 tahun. Sampel yang diambil 

berjenis kelamin pria maupun wanita. Metode pengambilan sampel dilakukan dengan 

purposive sampling untuk memastikan kesesuaian karakteristik sampel dengan tujuan 

penelitian. Pengambilan jumlah populasi partisipan dilakukan menggunakan perhitungan 

rumus Walpole et al. (2012) dengan tingkat keyakinan 90% dan batas toleransi 10% yang 

menghasilkan total minimal sampel adalah 68 partisipan. Dalam penelitian ini, total sampel 

adalah 100 partisipan sehingga melebihi total minimal sampel yang diperlukan. Pengumpulan 

data dilakukan melalui kuesioner. Kuesioner diberikan kepada subjek penelitian melalui 

Google Form. Data yang terkumpul diolah menggunakan perangkat lunak statistik IBM SPSS 

versi 22.0. 

Pengukuran Variabel impulsive buying dilakukan dengan menggunakan kuesioner 

Impulsive Buying Tendency yang dibuat oleh Verplaken & Herabadi dan diadaptasi dari Furgani 
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(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. Skor 4 mengindikasikan "sangat sesuai", skor 3 mengindikasikan "sesuai", skor 2 

mengindikasikan "tidak sesuai", dan skor 1 mengindikasikan "sangat tidak sesuai". Pengukuran 

Variabel Konformitas dilakukan menggunakan kuesioner konformitas yang dikembangkan 

oleh Soetikno & Arimurti (2020). Kuesioner konformitas terdiri dari 16 pernyataan dan 

menggunakan skala Likert dengan lima skor penilaian, di mana skor 1 mengindikasikan 

“sangat setuju”, skor 2 mengindikasikan “setuju”, skor 3 mengindikasikan “ragu-ragu”, skor 4 

mengindikasikan “tidak setuju”, dan skor 5 mengindikasikan “sangat tidak setuju”. Sementara 

pengukuran Variabel Self-control dilakukan menggunakan kuesioner Self-control Scale (SCS) 

yang telah diterjemahkan oleh Stefanus, (2023). Kuesioner ini terdiri dari 36 pernyataan dan 

menggunakan skala Likert lima skor penilaian. Skor 1 mengindikasikan “sangat setuju”, skor 

2 mengindikasikan “setuju”, skor 3 mengindikasikan “ragu-ragu”, skor 4 mengindikasikan 

“tidak setuju”, dan skor 5 mengindikasikan “sangat tidak setuju”. 

Setelah pengumpulan data mencapai jumlah partisipan yang dibutuhkan, langkah 

berikutnya yaitu dilakukan uji normalitas untuk mengevaluasi distribusi data dan 

memverifikasi apakah data tersebut terdistribusi secara normal. Setelah itu, akan dilanjutkan 

dengan analisis deskriptif untuk merangkum dan memberikan gambaran karakteristik data 

yang telah terkumpul. Langkah selanjutnya dalam penelitian ini adalah pengujian hipotesis 

yang bertujuan untuk menganalisis korelasi antara variabel yang sedang diselidiki. Dalam 

proses analisis data, penelitian akan memanfaatkan metode regresi, di mana self-control akan 

berperan sebagai variabel moderator. Dalam hal ini, penelitian menggunakan Metode Regresi 

Moderasi (MRA), yang merupakan pendekatan khusus dalam analisis regresi. MRA 

memungkinkan peneliti untuk mengidentifikasi dan mengevaluasi dampak variabel-variabel 

dalam relasi yang sedang dianalisis dengan mempertimbangkan pengaruh variabel moderator. 

 

ANALISIS DAN PEMBAHASAN 

Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinearitas dilakukan dengan tujuan memastikan bahwa tidak terdapat keterkaitan 

yang signifikan antara variabel independen dalam model regresi. Hasil uji multikolinearitas 

menunjukkan bahwa data penelitian ini tidak menunjukkan adanya masalah multikolinearitas. 

Hasil ini didasarkan pada nilai Tolerance dan Variance Inflation Factor (VIF), sebagaimana 

diperlihatkan dalam Tabel 1 yang menunjukkan bahwa nilai Tolerance sebesar 0,960 lebih 

besar dari 0,10 dan nilai VIF sebesar 1,041 lebih kecil dari 10. 

Tabel 1. Hasil Uji Multikolinearitas 

Variabel Tolerance VIF Keterangan 

TOTAL_QK 0,960 1,041 Tidak terjadi multikolinearitas 

TOTAL_QS 0,960 1,041 Tidak terjadi multikolinearitas 

 

Uji Normalitas 

Tujuan dari uji normalitas dalam analisis statistik adalah untuk mengevaluasi sejauh mana 

distribusi data mengikuti distribusi normal. Dalam regresi linear, terdapat beberapa asumsi 

dasar yang harus dipenuhi agar hasil estimasi parameter dan uji statistik yang dihasilkan dapat 

dianggap valid. Salah satu asumsi tersebut adalah normalitas residu. Hasil uji normalitas 

menunjukkan bahwa data residu berdistribusi normal. Hasil ini didasarkan pada nilai 

signifikansi pada One-Kolmogorov-Test pada tabel 2. Nilai signifikansi yang diperoleh yaitu 

0,092 lebih besar dari 0,05 sehingga disimpulkan bahwa asumsi normalitas dalam regresi linear 

terpenuhi. 
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Tabel 2. Hasil Uji Normalitas 

N Asymp. Sig Keterangan 

160 0.092 Data terdistribusi normal 

 

Uji Heteroskedastisitas 

Asumsi klasik yang harus dipenuhi dalam regresi linear selain normalitas adalah 

heteroskedastisitas. Hasil uji heteroskedastisitas menunjukkan bahwa tidak terjadi 

heteroskedastisitas dalam data penelitian. Hasil ini didasarkan pada tabel 3 yang menunjukkan 

bahwa nilai signifikansi untuk kedua variabel memiliki nilai lebih besar dari 0,05. Dengan 

demikian, asumsi heteroskedastisitas dalam regresi linear telah terpenuhi. 

Tabel 3. Hasil Uji Heteroskedastisitas 

Variabel t Sig. Keterangan 

TOTAL_QK 1,090 0,277 Tidak terjadi heterokedastisitas 

TOTAL_QS -0,440 0,661 Tidak terjadi heterokedastisitas 

 

Uji Regresi Linear Moderasi 

Uji regresi linear moderasi dilakukan untuk menguji apakah hubungan antara konformitas dan 

impulsive buying berubah-ubah sebagai akibat dari pengaruh self-control. Uji regresi linear 

moderasi dilakukan dalam tiga tahap. Uji regresi moderasi dilakukan pada tiga model 

penelitian berikut: 

𝑌 = 𝛼 + 𝛽1𝑋 + 𝜀   (1) 

𝑌 = 𝛼 + 𝛽1𝑋 + 𝛽2𝑍 + 𝜀`  (2) 

𝑌 = 𝛼 + 𝛽1𝑋 + 𝛽2𝑍 + 𝛽3𝑋 ∗ 𝑍 + 𝜀 (3) 

 

1) Pengujian regresi tahap 1 

Pengujian regresi pada tahap 1 dilakukan untuk mengetahui pengaruh konformitas terhadap 

impulsive buying. Hasil uji regresi menunjukkan bahwa konformitas mempengaruhi impulsive 

buying sebesar 30%. Hasil ini didasarkan pada nilai R square dalam hasil analisis koefisien 

determinasi yang ditunjukkan oleh tabel 4. 

Tabel 4. Hasil Analisis Koefisien Determinasi 

Model R R Square Adjusted R Square 

1 0,174 0,030 0,024 

Berdasarkan uji t yang dilakukan pada uji regresi tahap 1, diperoleh nilai signifikansi sebesar 

0,027 lebih kecil dari 0,05 dan nilai B sebesar -0,267. Nilai tersebut menunjukkan bahwa 

konformitas memiliki pengaruh negatif dan signifikan terhadap impulsive buying. 

Tabel 5. Hasil Uji t Uji Regresi I 

Variabel B t Sig. 

Konstanta 62,342 9,943 0,000 

Konformitas -0,267 -2,226 0,027 

 

2) Pengujian regresi tahap 2 

Pengujian regresi pada tahap 2 dilakukan untuk mengetahui pengaruh konformitas dan self-

control terhadap impulsive buying. Hasil uji regresi menunjukkan bahwa konformitas 

mempengaruhi impulsive buying sebesar 41,1%. Hasil ini didasarkan pada nilai R square 

dalam hasil analisis koefisien determinasi regresi tahap kedua yang ditunjukkan oleh tabel 6. 

Tabel 6. Hasil Analisis Koefisien Determinasi 

Model R R Square Adjusted R Square 

1 0,641 0,411 0,404 

https://jurnal.ubd.ac.id/index.php/ds
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Berdasarkan uji F yang dilakukan pada uji regresi tahap 2, diperoleh nilai signifikansi sebesar 

0,000. Nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa konformitas 

dan self-control memiliki pengaruh terhadap impulsive buying secara simultan. 

Tabel 7. Hasil Uji F Uji Regresi II 

Model F Sig. 

Regression 54,812 0,000 

Residual   

Total   

Berdasarkan uji t yang dilakukan pada uji regresi tahap 2, diperoleh nilai signifikansi variabel 

konformitas sebesar 0,433 lebih besar dari 0,05 sehingga pada uji regresi tahap 2 ditunjukkan 

bahwa konformitas tidak memiliki pengaruh signifikan secara parsial terhadap impulsive 

buying. Sementara nilai signifikansi variabel self-control sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05 

dan nilai B sebesar 0,474 sehingga pada uji regresi tahap 2 ditunjukkan bahwa self-control 

memiliki pengaruh positif dan signifikan secara parsial terhadap impulsive buying. 

Tabel 8. Hasil Uji t Uji Regresi II 

Variabel B t Sig. 

Konstanta 7,060 0,960 0,339 

Konformitas -0,075 -0,787 0,433 

Self-Control 0,474 10,076 0,000 

 

3) Pengujian regresi tahap 3 

Pada uji regresi tahap 3, self-control berperan sebagai variabel mediator antara pengaruh 

konformitas terhadap impulsive buying. Berdasarkan tabel 9, diperoleh nilai R-Square sebesar 

0.415 sehingga dapat diketahui bahwa 41,5% dari variasi dalam impulsive buying dapat 

dipengaruhi oleh konformitas, self-control, dan interaksi di antara keduanya. Hasil ini 

menunjukkan bahwa ada pengaruh dari kombinasi variabel oleh konformitas, self-control, dan 

interaksi konformitas dan self-control terhadap impulsive buying. 

Tabel 9. Hasil Analisis Koefisien Determinasi Uji Regresi III 

Model R R Square Adjusted R Square 

1 0,644 0,415 0,403 

Berdasarkan uji F yang dilakukan pada uji regresi tahap 3, diperoleh nilai signifikansi sebesar 

0,000. Nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05 sehingga hasil tersebut menegaskan bahwa 

konformitas, self-control, dan interaksi di antara keduanya secara bersama-sama memberikan 

pengaruh yang sangat signifikan terhadap impulsive buying. 

Tabel 7. Hasil Uji F Uji Regresi II 

Model F Sig. 

Regression 36,840 0,000 

Residual   

Total   

Berdasarkan uji t yang dilakukan pada uji regresi tahap 3, diperoleh nilai signifikansi variabel 

konformitas sebesar 0,298 lebih besar dari 0,05 dan nilai B sebesar -0,970. Selain itu, nilai 

signifikansi variabel self-control sebesar 0,996 juga lebih besar dari 0,05 dengan nilai B sebesar 

-0,003. Variabel interaksi antara konformitas dan self-control memiliki nilai signifikansi 

sebesar 0,334 juga lebih besar dari 0,05 dan nilai B sebesar 0,009. Dengan demikian, 

konformitas, self-control, dan interaksi keduanya tidak berpengaruh signifikan terhadap 

impulsive buying. Namun, variabel interaksi antara konformitas dan self-control memiliki 

pengaruh positif terhadap impulsive buying. 

 

 



PRIMANOMICS : JURNAL EKONOMI DAN BISNIS - VOL. 22. NO. 1 (2024)  
Versi Online Tersedia di : https://jurnal.ubd.ac.id/index.php/ds 

| 1412-632X (Cetak) | 2614-6789 (Online) | 
 

 

9 

 

Tabel 8. Hasil Uji t Uji Regresi III 

Variabel B t Sig. 

Konstanta 53,231 1,104 0,271 

Konformitas -0,970 -1,045 0,298 

Self-Control -0,003 -0,005 0,996 

Konformitas * Self-Control 0,009 0,969 0,334 

Berdasarkan pengujian regresi tahap 1, tahap 2, dan tahap 3 diperoleh hasil bahwa self-control 

memiliki pengaruh signifikan pada pengujian regresi tahap 2 dan tidak memiliki pengaruh 

signifikan pada pengujian regresi tahap 3. Dengan demikian, variabel self-control merupakan 

predictor moderasi yang hanya berperan sebagai variabel bebas (independen) dalam sebuah 

model hubungan. 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan, dapat ditarik beberapa kesimpulan penting terkait 

pengaruh konformitas dan self-control terhadap impulsive buying pada dewasa awal. Pertama, 

ditemukan bahwa konformitas memiliki pengaruh negatif dan signifikan terhadap impulsive 

buying. Hal ini menunjukkan bahwa semakin tinggi tingkat konformitas seseorang, semakin 

rendah kemungkinan mereka melakukan pembelian impulsif. 

Kedua, hasil analisis menunjukkan bahwa konformitas dan self-control bersama-sama 

memiliki pengaruh signifikan terhadap impulsive buying pada dewasa awal. Hasil ini 

menandakan bahwa interaksi antara konformitas dan self-control memainkan peran penting 

dalam memoderasi tingkat impulsive buying pada kelompok tersebut. Selanjutnya, ditemukan 

bahwa self-control memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap impulsive buying secara 

parsial. Hasil ini mengindikasikan bahwa semakin tinggi tingkat self-control seseorang, 

semakin rendah kemungkinan mereka terlibat dalam perilaku pembelian impulsif. 

Selain itu, self-control juga terbukti berperan sebagai predictor moderasi pada pengaruh 

konformitas terhadap impulsive buying pada dewasa awal. Meskipun variabel moderasi ini 

memiliki kontribusi positif, namun tidak signifikan secara statistik. Hasil ini menunjukkan 

bahwa interaksi antara konformitas dan self-control mampu menguatkan pengaruh konformitas 

terhadap impulsive buying namun tidak secara signifikan. Dengan demikian, temuan ini 

memberikan pemahaman yang lebih tentang keterkaitan antara konformitas, self-control, dan 

impulsive buying pada dewasa awal.  
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