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Abstract. The purpose of this study was to test the dominant psychological indicators of 

compulsive behaviors such as self-esteem, self-control and materialism. The respondents 

in this study were 101 people, based on the distribution of online surveys for 14 days. 

Dian Nuswantoro University students who bought Apple phones participated in this 

survey. Non-probability sampling is the selection method used in this study. The results 

showed that self-esteem and materialism had a positive and significant effect on 

compulsive buying behavior. Meanwhile, self-control has no positive and significant 

effect on compulsive buying behavior. 

 

Keywords: self-esteem, self-control, materialism, compulsive buying behavior. 

 

Abstrak. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menguji indikator psikologis yang 

dominan dari perilaku kompulsif seperti harga diri, pengendalian diri dan materialisme. 

Responden dalam penelitian ini berjumlah 101 orang, berdasarkan sebaran survei online 

selama 14 hari. Mahasiswa Universitas Dian Nuswantoro yang membeli ponsel Apple 

berpartisipasi dalam survei ini. Non-probability sampling adalah metode pemilihan yang 

digunakan dalam penelitian ini. Hasil penelitian menunjukkan bahwa harga diri dan 

materialisme berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku pembelian kompulsif. 

Sedangkan pengendalian diri tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku 

pembelian kompulsif. 

 

Kata kunci: harga diri, pengendalian diri, materialisme, perilaku pembelian kompulsif 

 

LATAR BELAKANG 

Fenomena revolusi industri keempat memunculkan keinginan konsumen yang 

semakin meningkat disertai dengan peningkatan daya beli. Hal ini berpengaruh pada 

perilaku dan cara hidup, yang berubah dengan cepat dan menjadi lebih mewah dan boros 

(Ekapaksi, 2016). Kecenderungan konsumsi online tumbuh di kalangan generasi muda 
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yang lebih rentan melakukan pembelian impulsif dengan berbagai alasan. Penggerak 

utama impuls pembelian terdiri dari karakteristik (misalnya, perasaan fisik, pembelian 

impulsif keinginan), alasan (misalnya, kepraktisan, emosionalitas), aset konsumen 

(misalnya, waktu, kekayaan), dan promosi penjualan (Iyer et al., 2020). Fenomena 

belanja internet membuatnya sangat mudah untuk mempengaruhi perilaku kompulsif 

siswa, yang sekarang hanya didasarkan pada keinginan daripada kebutuhan, dengan 

kecenderungan siswa tidak mampu menahan keinginan mereka untuk membeli (Lejoyeux 

dan Weinstein, 2010). Perubahan perilaku konsumsi tersebut tentunya bertentangan 

dengan teori ekonomi konvensional. Menurut Deshpande (2011), dasar dari teori 

ekonomi konvensional adalah permintaan konsumen yang rasional, dimana permintaan 

konsumen dianalisis secara kuantitatif daripada kualitatif, sehingga mengabaikan faktor 

subjektif seperti kepribadian, sikap, kelas sosial, preferensi, kognisi, lingkungan sosial 

dan budaya (Deshpande, 2015). Namun, dalam perkembangannya, beberapa tuntutan 

hukum kritis atas teori tersebut mulai masif. Mas-Colell dkk. (1995) dan Binder (2010) 

berpendapat bahwa preferensi konsumen diasumsikan tetap, dan hanya fokus pada 

memaksimalkan fungsi utilitas tidak terbukti secara signifikan sehingga relevansi asumsi 

rasionalitas tidak dapat dibenarkan secara mutlak (Bernheim dan Rangel, 2009). Oleh 

karena itu, muncul perilaku ekonomi berdasarkan pada perspektif psikologis pada 

pemahaman konsumsi. Dalam konteks ini, manusia diramalkan sebagai mesin organik, 

sehingga tidak ada bedanya mengendalikan perilaku manusia dengan mengendalikan 

mesin, melalui teknik perilaku yang mengkondisikan respons atau rangsangan emosional 

(DiClemente dan Hantula, 2000, 2003). Sehingga keputusan konsumen adalah seringkali 

tidak rasional dan dipengaruhi oleh perasaan dan sentimen, motif, sikap, bias subjektif 

dan heuristik dalam pemrosesan informasi, serta pengaruh sosial dari keluarga atau 

kelompok sebaya (Traut-Mattausch et al., 2008).  

Keputusan pembelian yang irasional telah dipelajari oleh beberapa ahli. Salah 

satunya adalah pembelian kompulsif. Pembelian kompulsif diakui sebagai situasi 

psikologis dan kejiwaan yang menonjol yang memiliki kemampuan untuk mempengaruhi 

kesejahteraan individu. Hubungan potensial antara pembelian kompulsif dan lingkungan 

online telah dieksplorasi dalam beberapa tahun terakhir dengan memperkenalkan label 

‘pembelian kompulsif online’ (Zheng et al., 2020). Baik tradisional maupun pembeli 

kompulsif online ditandai dengan hilangnya kontrol pengeluaran, perasaan kepuasan dan 
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pelepasan ketegangan setelah pembelian, dan pengulangan disfungsional yang tidak 

masuk akal dan tidak berhubungan dengan perilaku ini. (Duroy et al., 2014; Müller & 

Mitchell, 2014). Perilaku ini memiliki karakteristik seperti keputusan spontan, makna 

simbolis, visibilitas sosial, sejumlah besar uang yang digunakan dan terbatasnya 

pengetahuan yang dimiliki (Kirchler et al., 2001; Kirchler dan Hoelzl, 2011). Kebiasaan 

pembelian kompulsif, yang bermanifestasi sebagai pembelian berulang sebagai reaksi 

dari kejadian menyakitkan atau sensasi buruk yang disebabkan oleh kecanduan, stres, 

atau kebosanan, adalah fenomena psikoekonomi yang sering mempengaruhi kehidupan 

orang (Faber dan O'Guinn, 1989; Sulaiman, 2002).  

Istilah “pembelian kompulsif” juga bisa merujuk pada pola pengeluaran dengan 

kontrol diri yang buruk atau keinginan yang berlebihan untuk berbelanja dan 

membelanjakan, yang keduanya memiliki efek negatif (Black, 2001). Meskipun tidak 

mengesampingkan mereka yang berusia awal 30-an, pembeli kompulsif cenderung 

berusia remaja atau awal 20-an (Mc Elroy et al., 1994; Gwin dkk., 2004). Efek dari 

pembelian kompulsif, yang biasanya merugikan dalam hal keuangan dan masalah 

psikologis seperti tingkat default kartu kredit yang tinggi, utang pribadi yang berlebihan, 

tabungan rendah, masalah hukum, munculnya kompleks inferioritas, rasa bersalah, 

depresi, kecemasan, dan frustrasi, serta munculnya konflik interpersonal, sangat 

mengkhawatirkan (Mangestuti, 2014). Inkonsistensi temuan penelitian memang menjadi 

isu penting, karena manusia sebagai pengambil keputusan pembelian kompulsif ternyata 

dimotivasi oleh faktor psikologis. faktor, seperti dalam temuan Kellet dan Bolton (2009) 

dan Claes et al. (2010), yang menunjukkan bahwa kecemasan, depresi, stres, dan 

kebosanan adalah beberapa emosi negatif yang digunakan pembelian kompulsif untuk 

menangkalnya. Sejumlah variabel psikologis, termasuk narsisme, depresi, harga diri 

rendah, perfeksionisme, kesulitan membuat keputusan, dan suasana hati negatif, juga 

telah dikaitkan dengan pembelian kompulsif. (Faber dan Christenson, 1996; Dittmar, 

2005; Kyrios, et al., 2004; Rose, 2007). Sebagai solusi untuk mengatasi kesenjangan 

penelitian, penelitian ini bertujuan untuk mengkaji indicator psikologis dominan pada 

perilaku kompulsif seperti harga diri, pengendalian diri, dan materialisme. 
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KAJIAN TEORITIS 

Perilaku Pembelian Kompulsif  

Edwards (1993) mendefinisikan pembelian kompulsif sebagai perilaku yang 

melibatkan pembelian barang secara impulsif atau terlibat dalam belanja barang yang 

berulang dan tidak terkendali. Ini juga termasuk menyibukkan diri dengan kegiatan yang 

berhubungan dengan pembelian atau memiliki keinginan yang luar biasa, mengganggu, 

dan tidak terkendali untuk membeli sesuatu lebih cepat dari yang diharapkan. Perilaku 

kompulsif lebih sering terjadi pada individu yang relatif mudah terpengaruh oleh keadaan 

suasana hati dan faktor lingkungan yang negatif dan positif (Karakus¸ Bas¸lar dan 

Bozbay, 2019). Mowen (2002) mengklaim bahwa pembelian kompulsif adalah respons 

terhadap kebutuhan yang tidak terkendali untuk mendapatkan keuntungan dari, atau 

terlibat dalam emosi, zat, atau aktivitas yang mendorong orang untuk secara konsisten 

terlibat dalam perilaku berbahaya. Respons utama terhadap emosi atau keadaan negatif, 

seperti ketidakbahagiaan, depresi, atau iritasi, adalah belanja kompulsif, yang merupakan 

praktik pembelian yang parah dan berulang. Menghentikan perilaku kompulsif ini adalah 

salah satu tujuan utama peningkatan suasana hati. O'Guinn dan Faber (1989) 

mengidentifikasi kriteria pembelian obsesif berikut: 1) Memiliki keinginan yang kuat 

untuk mendapatkan sesuatu, 2) keinginan yang kuat untuk menggunakan barang-barang 

baru, 3) dorongan yang tak tertahankan untuk membeli sesuatu, 4) pergi berbelanja segera 

setiap kali keinginan untuk membeli berkembang, dan 5) mengembangkan praktik 

pembelian banyak barang saat berbelanja.  

Harga Diri  

Harga diri ialah mentalitas pada diri sendiri, apakah itu negatif ataupun positif. 

Myers (2012) menegaskan bahwa harga diri seseorang ditentukan pada apakah 

perilakunya sejalan dengan penilaian diri dan cita-cita dirinya atau tidak. Harga diri 

mencerminkan status sosial seseorang sama seperti inklusi sosial (Mahadevan et al., 

2019a). Memang, harga diri rendah dikaitkan dengan rasa perasaan dikucilkan secara 

sosial (Leary et al., 1995) serta persepsi status rendah (Mahadevan et al., 2019b). Oleh 

karena itu, mereka yang memiliki harga diri rendah sangat mementingkan aspirasi 

ekstrinsik mengenai citra, popularitas, dan kekayaan seseorang (Elphinstone dan 

Whitehead, 2019) dan sangat peduli dengan presentasi diri mereka dalam konteks sosial 
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(Baumeister et al., 1989). Hasilnya adalah, literatur yang masih ada menunjukkan 

hubungan negatif antara harga diri dan konsumsi mencolok. Ketika orang secara sosial 

dikucilkan dari hubungan dekat (misalnya, teman), mereka merasakan harga diri yang 

rendah, yang pada gilirannya membuat mereka lebih suka konsumsi mencolok (Liang et 

al., 2018). Menurut Baron dan Branscombe (2012), harga diri ialah penilaian sikap 

seseorang terhadap karakteristik mereka sendiri, baik itu positif ataupun negatif. Telah 

diakui bahwa harga diri yang rendah memainkan peran penting dalam pembelian obsesif 

dan impulsif (D'Astous, 1990; Roberts, 1998). Berdasarkan cara pemikiran yang 

didukung oleh penelitian sebelumnya, hipotesis berikut dapat dirumuskan.  

H1. Harga diri mempengaruhi perilaku pembelian kompulsif 

Pengendalian Diri  

Tindakan mencoba mengesampingkan atau mengubah kecenderungan respons 

dominan seseorang dan menahan perilaku yang tidak diinginkan disebut sebagai 

melakukan pengendalian diri. (Baumeister, 2002; Baumeister et al, 2004, 2008; 

Baumeister dan Vohs, 2004). Ketika kemampuan kontrol diri habis, pelanggan cenderung 

memilih perilaku pembelian yang tidak bijak dan tidak terencana (Iyer et al., 2020). Skala 

pengendalian diri ini diukur melalui empat domain, yaitu pengendalian diri: 

mengendalikan pikiran, emosi, kinerja dan impuls Baumeister dkk. (2004). Billieux dkk. 

(2008) mengungkapkan bahwa tingkat kontrol diri yang tinggi mempengaruhi 

menurunnya perilaku pembelian kompulsif. Studi menunjukkan bahwa tiga aspek 

pengendalian diri seperti tidak ada urgensi, kurangnya ketekunan dan kurangnya 

perencanaan berkorelasi negatif dengan pembelian kompulsif. Otero-L opez dan 

Villardefrancos Pol (2013) juga melaporkan bahwa individu dengan kecenderungan 

tinggi untuk membeli secara kompulsif menunjukkan skor rendah dalam mengendalikan 

kedua aspek memenuhi kewajiban moral dan disiplin diri. Temuan dari (Tangney et al., 

2004) juga menegaskan bahwa hubungan antara pengendalian diri dan pembelian 

kompulsif adalah negatif dan penting. Sebagai bentuk dari faktor psikologis, tentunya 

harga diri juga berdampak pada kontrol atau kontrol perilaku, sehingga dimungkinkan 

dengan harga diri perilaku konsumsi seperti pembelian kompulsif dapat dimoderasi 

melalui rangsangan emosional seperti harga diri (DiClemente dan Hantula, 2000). 
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Berdasarkan cara berpikir yang didukung oleh penelitian sebelumnya, hipotesis berikut 

dapat dirumuskan.  

H2. Pengendalian diri mempengaruhi perilaku pembelian kompulsif 

Materialisme  

Materialisme didefinisikan sebagai sifat yang meliputi tiga hal: sikap marah, tidak 

dermawan dan cemburu, Belk (1984). Menurut Le (2020), hubungan antara perbandingan 

sosial danmmaterialisme dapat menyebabkan perilaku pembelian impulsif. Tokgoz 

(2020) menunjukkan bahwa nilai-nilai materialistis memiliki pengaruh yang signifikan 

dan menguntungkan status, impulsif, dan konsumsi kompulsif. Pengukuran materialisme 

adalah masalah multidimensi yang mencakup tidak hanya karakter tetapi juga perilaku 

dan nilai-nilai seperti penilaian seseorang tentang kekayaan sebagai simbol kesuksesan, 

kekayaan sebagai sumber kesenangan dan keyakinan bahwa lebih banyak kekayaan 

menyebabkan kebahagiaan (Richins dan Dawson, 1992). Sebelumnya studi telah 

mengungkapkan bahwa konsumen dengan materialisme yang tinggi terbukti membeli 

produk untuk mengejar citra diri, kesadaran dan status sosial (Chan et al., 2015; 

Goldsmith et al., 2012; Nepomuceno dan Laroche, 2015; Tsai, 2005). Akibatnya, mereka 

menghabiskan lebih banyak waktu untuk berbelanja dan menjadi konsumen yang lebih 

sadar (Fitzmaurice, 2008; Podoshen dan Andrzejewski, 2012; Sun et al., 2017). 

Hubungan antara materialisme dan pembelian kompulsif menjadi penting karena telah 

diamati bahwa keduanya mempengaruhi perilaku dan kesejahteraan konsumen (Roberts 

et al., 2003). Temuan dari Dittmar (2004) menunjukkan bahwa mereka yang memiliki 

nilai materialistis cenderung lebih mengkhawatirkan keuangannya dan juga cenderung 

berperilaku dalam perilaku pembelian kompulsif. Sementara itu, Belk (1995), Watson 

(2003) berpendapat bahwa materialisme membuat seseorang kecanduan pengeluaran dan 

merasa cemburu ketika orang lain menunjukkan kepemilikan yang lebih besar. Budaya 

konsumen seperti materialisme adalah salah satu factor utama yang memiliki kontribusi 

pada perilaku pembelian kompulsif (Belk, 1985). Hal ini terbukti bahwa perilaku 

pembelian kompulsif konsumen India digambarkan memiliki kecenderungan 

materialistis yang tinggi (Gupta, 2011). Oleh karena itu, sifat materialisme diharapkan 

dapat menjadi penguat hubungan antara pendapatan dan perilaku pembelian kompulsif, 

karena faktor psikologis seperti materialisme seringkali lebih holistik untuk memprediksi 
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perilaku konsumen seperti perilaku pembelian kompulsif (Buckley, 1982; DiClemente 

dan Hantula, 2003). Berdasarkan cara berpikir yang didukung oleh penelitian 

sebelumnya, hipotesis berikut dapat dirumuskan.  

H3. Materialisme mempengaruhi perilaku pembelian kompulsif 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan metode korelasional dan bersifat kuantitatif. Salah 

satu dari sekian banyak teknik penelitian kuantitatif yang digunakan dalam evaluasi 

adalah metode korelasional, terutama untuk menentukan seberapa dekat variasi suatu 

faktor sesuai dengan satu atau lebih faktor lain berdasarkan koefisien korelasi. Data 

primer yang digunakan dalam penelitian ini dikumpulkan dengan membagikan kuesioner 

penelitian kepada mahasiswa Universitas Dian Nuswantoro yang telah membeli produk 

ponsel merek Apple. Karena jumlah orang yang telah membeli barang-barang ponsel 

Apple di Universitas Dian Nuswantoro tidak pernah dihitung, tidak mungkin untuk 

mengatakan dengan pasti berapa banyak orang yang ada secara total. Nonprobability 

sampling adalah metode seleksi yang digunakan dalam penelitian ini. 

 

 

 

 

 

 

Sampel diambil dari seluruh mahasiswa di Universitas Dian Nuswantoro. Skala 

likert dengan rentang satu hingga lima digunakan untuk survei. Skala likert dipergunakan 

sebagai pengukur variabel Harga Diri (X1), Pengendalian Diri (X2), Materialisme (X3), 

serta Perilaku Pembelian Kompulsif (Y). Skala Likert diukur dengan rentang respon satu 

sampai lima untuk variabel Harga Diri (X1), Pengendalian Diri (X2), Materialisme (X3), 

dan Pembelian Kompulsif (Y) adalah Sangat Setuju (5), Setuju. (4), netral (3), tidak setuju 

(2), sangat tidak setuju (1), analisis regresi linier berganda dengan menggunakan SPSS 

Harga Diri 

Pengendalian 

Diri 

Materialisme 

Perilaku Pembelian 

Kompulsif 
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(Statistical Product and Service Solution) merupakan metode yang dipergunakan sebagai 

analisis data di penelitian ini. 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

Deskripsi Responden  

Responden dalam penelitian ini berjumlah 101 orang, berdasarkan sebaran survei 

online selama 14 hari. Mahasiswa Universitas Dian Nuswantoro yang membeli ponsel 

Apple berpartisipasi dalam survei ini. Berdasarkan 101 kondisi responden yang mengisi 

kuesioner, dicatat umur, jenis kelamin, jurusan, semester dan alamat tempat tinggal 

(domisili). 

Tabel 1. Distribusi Responden bedasarkan Usia, Jenis Kelamin, Program Studi, 

Semester, dan Alamat Domisili 

No. Keterangan Klasifikasi 
Jumlah 

(Orang) 

Presentase 

(%) 
 

1 Usia 19 1 1%  

    20 7 7%  

    21 45 45%  

    22 36 36%  

    23 9 9%  

    24 3 3%  

  Jumlah    101 100%  

           

2 Jenis Kelamin Laki-laki 40 40%  

    Perempuan 61 60%  

  Jumlah   101  100%  

           

3 Program Studi Manajemen 65 64%  
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    Akuntansi 13 13%  

    Lainnya  23 23%  

  Jumlah   101 100%  

           

4 Semester 3 1 1%  

    5 17 17%  

    7 74 73%  

    9 6 6%  

    11 3 3%  

  Jumlah   101 100%  

           

5 Alamat Domisili Semarang 67 66%  

    Kendal 10 10%  

    Pati 3 3%  

    Lainnya 21 21%  

  Jumlah   101 100%  

Dapat dilihat dari tabel diketahui banyaknya responden dari segi Usia menunjukan 

1% berusia 19 tahun, 7% berusia 20 tahun, 45% berusia 21 tahun, 36% berusia 22 tahun, 

9% berusia 23 tahun, dan 3% berusia 24%. Selanjutnya jika dilihat dari jenis kelamin 

menunjukkan jika responden perempuan lebih unggul yaitu sebanyak 60% sedangkan  

responden laki-laki menyumbang sebanyak 40%. Dilihat dari Program Studi menunjukan 

Mahasiswa Manajemen sebanyak 64%, Mahasiswa Akuntansi sebanyak 13%, dan 

Mahasiswa Program Studi lainnya (Kesehatan Masyarakat, Sastra Inggris, Teknik 

Informatika, DKV, Sistem Informasi) sebanyak 23%. Semester yang ditempuh oleh 

responden menunjukan bahwa 1% sedang menempuh semester 3, 17% sedang menempuh 

semester 5, 74% sedang menempuh semester 7, 6% sedang menempuh semester 9, 3% 

sedang menempuh semester 11. Alamat Domisili responden sebanyak 66% berdomisili 
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di Semarang, 10% berdomisili di Kendal, 3% berdomisili di Pati, sedangkan sebanyak 

21% berdomisili di kota lainnya ( Banjarnegara, Demak, Tegal, Pemalang, Weleri, 

Pekalongan ). 

Uji Validitas 

Dalam penelitian ini, uji validitas dan reliabilitas dilakukan kepada 101 responden 

untuk menentukan apakah pernyataan dalam survei mendukung pengamatan yang diukur 

dengan survei. Karena setiap pernyataan dalam instrumen penelitian (kuesioner) memiliki 

nilai korelasi total item yang disesuaikan (r-hitungan) lebih besar dari r-tabel, maka 

pernyataan dalam kuesioner dapat digunakan sebagai ukuran dan semuanya benar. 

Tabel 2. Hasil Uji Validitas 

Variabel 
Item 

Pertanyaan 
r hitung r tabel Keterangan 

Harga Diri 

Item 1 0,937 0,196 Valid 

Item 2 0,903 0,196 Valid 

Item 3 0,889 0,196 Valid 

Pengendalian Diri 

Item 1 0,653 0,196 Valid 

Item 2 0,826 0,196 Valid 

Item 3 0,894 0,196 Valid 

Materialisme 

Item 1 0,831 0,196 Valid 

Item 2 0,760 0,196 Valid 

Item 3 0,855 0,196 Valid 

Perilaku 

Pembelian 

Kompulsif 

Item 1 0,820 0,196 Valid 

Item 2 0,845 0,196 Valid 

Item 3 0,808 0,196 Valid 

Hasil uji validitas mengungkapkan bahwa nilai r hitung dari kuesioner variable 

harga diri, pengendalian diri, materialisme, dan perilaku pembelian kompulsif lebih besar 
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disbanding nilai r table, yang artinya kuesioner dari semua variable dinyatakan valid 

sebagai alat ukur variable. 

Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas penelitian ini digunakan untuk mengetahui seberapa stabil atau 

konsisten respon responden. Harga Diri (X1), Pengendalian Diri (X2), Materialisme (X3), 

dan Perilaku Pembelian Kompulsif (Y) semuanya memiliki nilai Cronbach Alpha yang 

lebih tinggi dari 0,70. Oleh karena itu, pernyataan pada alat penelitian (kuesioner) dapat 

digunakan sebagai alat ukur karena dapat dipercaya (reliabel). 

Tabel 3. Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel 

Hasil 

Cronbach 

alpha (α ) 

Standar 

Reliabilitas 
Keterangan 

Harga Diri 0,893 0,70 Reliabel 

    

Pengendalian 

Diri 
0,705 0,70 Reliabel 

Materialisme 0,744 0,70 Reliabel 

Perilaku 

Pembelian 

Kompulsif 

0,762 0,70 Reliabel 

Uji Normalitas 

Uji normalitas dilakukan untuk menentukan apakah model regresi residual yang 

dinilai didistribusikan secara normal atau tidak. Hasil tes Kolmogorov-Smirnov untuk 

normalitas adalah sebagai berikut: 
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Tabel 4. Hasil Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

  

Unstandardized 

Residual 

N 101 

Normal 

Parametersa,b 

Mean 0,0000000 

Std. 

Deviation 

2,21050134 

Most Extreme 

Differences 

Absolute 0,083 

Positive 0,059 

Negative -0,083 

Test Statistic 0,083 

Asymp. Sig. (2-tailed) .082c 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

Dari tabel tersebut dapat diamati jika Asymp. Sig adalah 0,082 yang memiliki arti 

bahwa > 0.05, menunjukkan jika model regresi residual data didistribusikan secara 

normal. 

Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinearitas digunakan untuk menentukan apakah terdapat korelasi yang 

signifikan antara variabel independen model regresi. Yang terpenting adalah 

memperhatikan variance inflation factor (VIF) bernilai <10 dan nilai tolerance > 0,10. 

Inilah hasilnya: 
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Tabel 5. Hasil Uji Multikolinearitas 

Variabel 

Collinearity 

Statistics 

Tolerance VIF 

Harga Diri 0,862 1,160 

Pengendalian 

Diri 
0,873 1,145 

Materialisme 0,769 1,301 

Berdasarkan tabel uji multikolinearitas, nilai tolerance dari variabel harga diri, 

pengendalian diri, dan materialisme > 0,10 dan VIF < 10, data ini berarti jika tidak adanya 

multikolinearitas antar variabel bebas. 

Uji Heterokedastistitas 

Istilah heterokedastistitas mengacu pada fakta bahwa tidak semua pengamatan 

memiliki variasi residual yang sama. Penelitian ini menggunakan metode scatter plot 

dengan uji heterokedastisitas, seperti gambar di bawah ini: 

 

Temuan ini menghasilkan kesimpulan bahwa penelitian ini bebas dari 

heterokedastititas karena titik-titik gambar didistribusikan secara merata. 
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Analisis Regresi Linier Berganda 

Analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel 

independen terhadap variabel dependen. Dalam penelitian ini, perilaku pembelian 

kompulsif Mahasiswa Universitas Dian Nuswantoro Semarang diteliti dalam kaitannya 

dengan harga diri, pengendalian diri, dan materialisme mereka. Berdasarkan pemrosesan 

SPSS, diperoleh hasil sebagai berikut: 

Tabel 6. Hasil Regresi Linier Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B 

Std. 

Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 1,266 1,277   0,991 0,324     

Harga Diri 

(X1) 

0,256 0,078 0,289 3,295 0,001 0,862 1,160 

Pengendalian 

Diri (X2) 

0,107 0,098 0,095 1,090 0,278 0,873 1,145 

Materialisme 

(X3) 

0,455 0,105 0,402 4,336 0,000 0,769 1,301 

a. Dependent Variable: Perilaku Pembelian Kompulsif (Y) 

Berdasarkan hasil regresi linier berganda, hubungan antara materialisme, 

pengendalian diri, dan harga diri dan perilaku pembelian kompulsif berikut dapat 

dinyatakan sebagai persamaan linier: 

Y = 1,266 + 0,256X1 + 0,107X2 + 0,455X3 

Harga diri (X1), pengendalian diri (X2), dan materialisme (X3) adalah contoh 

variabel bebas yang memiliki pengaruh pada variabel terikat perilaku pembelian 

kompulsif (Y). 



 

 

MAKREJU:Manajemen Kreatif Jurnal   

Volume.1, No.1 Februari 2023 

e-ISSN: 2963-9654; p-ISSN: 2963-9638, Hal 75-98 

 

Karena variabel terikat (Y) dipengaruhi oleh koefisien beta positif masing-masing 

variabel bebas, setiap peningkatan variabel bebas (X) akan diikuti oleh peningkatan 

variabel terikat. 

Uji Hipotesis 

Uji T 

Tabel 6. Hasil Uji T 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B 

Std. 

Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 1,266 1,277   0,991 0,324     

Harga Diri 

(X1) 

0,256 0,078 0,289 3,295 0,001 0,862 1,160 

Pengendalian 

Diri (X2) 

0,107 0,098 0,095 1,090 0,278 0,873 1,145 

Materialisme 

(X3) 

0,455 0,105 0,402 4,336 0,000 0,769 1,301 

a. Dependent Variable: Perilaku Pembelian Kompulsif (Y) 

1. Menurut Hipotesis 1, perilaku pembelian kompulsif dipengaruhi secara positif 

oleh harga diri. Variabel harga diri dalam tabel memiliki nilai t yang dihitung 

sebesar 3,295, sedangkan nilai t tabel adalah t (/2; n-k-1 = t (0,05/2;101-2-1) = 

(0,025;98) = 1,984 dengan tingkat signifikansi 5%. Hal ini menunjukkan 

bahwa nilai t yang dihitung (3.295 > 1.984) lebih dari nilai t tabel. Karena 

variabel perilaku pembelian kompulsif dipengaruhi secara positif dan 

signifikan oleh variabel harga diri, dapat dikatakan bahwa data yang 

mendukung validitas H0 diterima. 

2. Menurut Hipotesis 2, pengendalian diri tidak memiliki pengaruh positif pada 

perilaku pembelian kompulsif. Variabel pengendalian diri dalam tabel 
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memiliki nilai t yang dihitung sebesar 1,090, sedangkan nilai t tabel adalah t 

(/2; n-k-1 = t (0,05/2;101-2-1) = (0,025;98) = 1,984 dengan tingkat signifikansi 

5%. Hal ini menunjukkan bahwa nilai t yang dihitung (1,090 < 1,984) lebih 

dari nilai t tabel. Maka dari itu, dapat disimpulkan jika H0 ditolak, yang berarti 

jika variabel pengendalian diri tidak memiliki pengaruh positif ddan signifikan 

terhadap perilaku pembelian kompulsif. 

3. Menurut Hipotesis 3, materialisme memiliki pengaruh positif pada perilaku 

pembelian kompulsif. Variabel materialisme dalam tabel memiliki nilai t yang 

dihitung sebesar 4,336, sedangkan nilai t tabel adalah t (/2; n-k-1 = t 

(0,05/2;101-2-1) = (0,025;98) = 1,984 dengan tingkat signifikansi 5%. Hal ini 

menunjukkan bahwa nilai t yang dihitung (4,336 > 1.984) lebih dari nilai t 

tabel. Karena variabel perilaku pembelian kompulsif dipengaruhi secara positif 

dan signifikan oleh variabel materialisme, dapat dikatakan bahwa data yang 

mendukung validitas H0 diterima. 

Uji F 

Tabel 7. Hasil Uji F 

ANOVAa 

Model 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regression 273,309 3 91,103 18,085 .000b 

Residual 488,632 97 5,037     

Total 761,941 100       

a. Dependent Variable: Perilaku Pembelian Kompulsif (Y) 

b. Predictors: (Constant), Materialisme (X3), Pengendalian Diri 

(X2), Harga Diri (X1) 

Harga diri, pengendalian diri, dan materialisme memiliki pengaruh pada perilaku 

pembelian kompulsif, seperti yang ditunjukkan oleh hasil uji ANOVA atau uji F, yang 

memiliki nilai F komputasi sebesar 18,085 dan tingkat signifikansi 0,000 atau kurang dari 

0,05. 
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Koefisien Determinasi (R2) 

Tabel 8. Hasil Koefisien Determinasi 

Model Summaryb 

Model R 

R 

Square 

Adjusted 

R 

Square 

Std. 

Error of 

the 

Estimate 

1 .599a 0,359 0,339 2,244 

a. Predictors: (Constant), Materialisme (X3), 

Pengendalian Diri (X2), Harga Diri (X1) 

b. Dependent Variable: Perilaku Pembelian 

Kompulsif (Y) 

Pengaruh simultan variabel bebas terhadap variabel terikat bisa ditentukan 

menggunakan ukuran koefisien determinasi, yaitu 0,339. Data ini  berarti  jika  variabel 

lain yang tidak dipertimbangkan dalam model penelitian secara simultan mempengaruhi 

variabel terikat sebanyak 66,1%, sedangkan variabel bebas secara bersamaan 

mempengaruhi variabel terikat sebanyak 33,9%. 

Pembahasan 

Pengaruh Harga Diri Terhadap Perilaku Pembelian Kompulsif 

Nilai positif β1 adalah 0,256 dengan tingkat signifikansi 0,01, sesuai perhitungan 

dari studi regresi linier. Variabel harga diri dalam tabel memiliki nilai t yang dihitung 

sebesar 3,295, sedangkan nilai t tabel adalah t (/2; n-k-1 = t (0,05/2;101-2-1) = (0,025;98) 

= 1,984 dengan tingkat signifikansi 5%. Hal ini menunjukkan bahwa nilai t yang dihitung 

(3.295 > 1.984) lebih dari nilai t tabel. Karena variabel perilaku pembelian kompulsif 

dipengaruhi secara positif dan signifikan oleh variabel harga diri, dapat dikatakan bahwa 

data yang mendukung validitas H0 diterima. 

Hasil pengujian dari penelitian ini menghasilkan hasil yang identik dengan 

penelitian yang dilakukan oleh (Faber dan O'Guinn, 1989; D'Astous, 1990; Roberts, 

1998) yang menyatakan bahwa dimana harga diri mempengaruhi perilaku pembelian 
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kompulsif. Ini karena harga diri merupakan indikator kunci penilaian psikologis. Sebagai 

masalah harga diri, harga diri dibuat oleh setiap individu yang menganggap dirinya sangat 

eksklusif sehingga dapat tersulut untuk melakukan pengeluaran yang berlebihan dan tidak 

rasional (B aron dan Branscombÿ, 2012).  

Pengaruh Pengendalian Diri terhadap Perilaku Pembelian Kompulsif 

Nilai positif  β2 adalah 0,107 dengan tingkat signifikansi 0,278, sesuai 

perhitungan dari studi regresi linier. Variabel pengendalian diri dalam tabel memiliki nilai 

t yang dihitung sebesar 1,090, sedangkan nilai t tabel adalah t (/2; n-k-1 = t (0,05/2;101-

2-1) = (0,025;98) = 1,984 dengan tingkat signifikansi 5%. Hal ini menunjukkan bahwa 

nilai t yang dihitung (1,090 < 1,984) lebih dari nilai t tabel. Maka dari itu, dapat 

disimpulkan jika H0 ditolak, yang berarti jika variabel pengendalian diri tidak memiliki 

pengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku pembelian kompulsif. 

Hasil ini menunjukkan bahwa pengendalian diri adalah secara efektif mampu 

mengesampingkan atau mengubah kecenderungan respon dominan seseorang dan 

mengganggu perilaku yang tidak diinginkan (Baumeister, 2002; Baumeister, et al., 2008; 

Baumeister dan Vohs, 2004), dimana pengendalian diri seseorang baik dalam 

mengendalikan pikiran, emosi, kinerja dan impuls, yang meningkatkan perilaku 

pembelian kompulsif. Sejalan dengan temuan ini, Otero-L opez dan Villardefrancos 

(2013) melaporkan bahwa individu dengan kecenderungan tinggi untuk membeli secara 

kompulsif menunjukkan skor rendah pada aspek kepatuhan untuk memenuhi kewajiban 

moral dan disiplin diri. 

Pengaruh Materialisme terhadap Perilaku Pembelian Kompulsif 

Nilai positif β3 adalah 0,455 dengan tingkat signifikansi 0,000, sesuai perhitungan 

dari studi regresi linier. Variabel materialisme dalam tabel memiliki nilai t yang dihitung 

sebesar 4,336, sedangkan nilai t tabel adalah t (/2; n-k-1 = t (0,05/2;101-2-1) = (0,025;98) 

= 1,984 dengan tingkat signifikansi 5%. Hal ini menunjukkan bahwa nilai t yang dihitung 

(4,336 > 1.984) lebih dari nilai t tabel. Karena variabel perilaku pembelian kompulsif 

dipengaruhi secara positif dan signifikan oleh variabel materialisme, dapat dikatakan 

bahwa data yang mendukung validitas H0 diterima.  

Hasil pengujian dari penelitian ini menghasilkan hasil yang identik dengan 

penelitian yang dilakukan oleh (Belk, 1984; Richins dan Dawson, 1992) yang 
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menyatakan bahwa Ini menunjukkan sifat, nilai, simbol dan kepercayaan yang dianut oleh 

siswa tentang kekayaan sebagai simbol kesuksesan, sumber kesenangan dan sumber 

kebahagiaan sebagai unsur materialisme berdampak pada perilaku pembelian kompulsif. 

Hal tersebut dikarenakan faktor psikologis dalam memahami perilaku konsumen 

seringkali lebih cenderung untuk memprediksi perilaku konsumen seperti perilaku 

pembelian kompulsif. 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Beberapa kesimpulan dapat diperoleh dari temuan penelitian dan diskusi, salah 

satunya adalah bahwa harga diri memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

perilaku pembelian kompulsif. Temuan tes menunjukkan bahwa harga diri responden 

dikaitkan dengan risiko lebih tinggi untuk terlibat dalam perilaku pembelian kompulsif. 

Temuan kedua adalah bahwa pengendalian diri tidak berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap perilaku pembelian kompulsif.  Temuan tes menunjukkan bahwa 

responden yang memiliki pengendalian diri yang baik secara efektif mampu 

mengesampingkan atau mengubah dan terlibat dalam perilaku pembelian kompulsif. 

Temuan terakhir adalah bahwa materialisme memiliki pengaruh positif dan 

signifikan terhadap perilaku pembelian kompulsif.  Menurut temuan tes, individu yang 

memiliki pandangan hidup materialistis lebih cenderung terlibat dalam perilaku 

pembelian kompulsif. 

Data yang digunakan dalam penelitian ini hanya terbatas pada mahasiswa di satu 

perguruan tinggi, yaitu Mahasiswa Universitas Dian Nuswantoro, sehingga perlu 

penelitian di masa depan untuk memperluas data tersebut ke berbagai provinsi atau negara 

lain. 
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