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Abstrak

Tingginya interaksi sosial pada mahasiswa menjadikan teman sebaya sebagai sumber
pengaruh yang penting dalam pengambilan keputusan. Pengaruh tersebut dapat
memunculkan perilaku pembelian impulsif sebagai bentuk penyesuaian terhadap
kelompoknya. Penelitian ini bertujuan untuk menguji hubungan antara konformitas teman
sebaya dengan perilaku pembelian impulsif. Subjek penelitian ini yaitu mahasiswa Sastra
Inggris Universitas Negeri Semarang (UNNES) dengan jumlah 93 responden. Teknik
pengambilan sampel menggunakan cluster random sampling. alat ukur yang digunakan yaitu
2 skala, yaitu skala impulse buying tendency scale yang terdiri dari 16 aitem dengan koefisien
reliabilitas 0,862, dan skala peer conformity scale yang terdiri dari 20 aitem dengan
koefisien reliabilitas 0,937. Teknik analisis data menggunakan analisis korelasi product
moment pearson. Hasil analisis korelasi diperoleh koefisien korelasi sebesar ry= 0,804
dengan signifikansi 0,001 (p < 0,05). Artinya hipotesis dalam penelitian ini diterima, yaitu
terdapat hubungan positif yang signifikan antara konformitas teman sebaya dengan perilaku
pembelian impulsif pada mahasiswa. Semakin tinggi konformitas teman sebaya maka
perilaku pembelian impulsif juga akan semakin tinggi.

Kata Kunci : Konformitas teman sebaya, Mahasiswa, Pembelian Impulsif.

Abstract

The high level of social interaction in students makes peers an important source of influence
in decision-making. These influences can give rise to impulsive buying behavior as a form of
adjustment to the group. This study aims to examine the relationship between peer
conformity and impulse buying behavior. The subject of this study is English Literature
students of Semarang State University (UNNES) with a total of 93 respondents. The sampling
technique used cluster random sampling. The measuring tools used are 2 scales, namely the
impulse buying tendency scale consisting of 16 items with a reliability coefficient of 0.862,
and the peer conformity scale consisting of 20 items with a reliability coefficient of 0.937.
The data analysis technique used Pearson's product moment correlation analysis. The
results of the correlation analysis obtained a correlation coefficient of 1y, = 0.804 with a
significance of 0.001 (p < 0.05). This means that the hypothesis in this study is accepted,
namely that there is a significant positive relationship between peer conformity and impulse
buying behavior in students. The higher the peer conformity, the higher the impulse buying
behavior.
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1. PENDAHULUAN

Perkembangan gaya hidup modern dan kemajuan teknologi telah memengaruhi
pola konsumsi masyarakat, terutama generasi muda. Kebiasaan serta gaya hidup
masyarakat kini berubah dengan pesat, semakin banyak individu berusaha
menyesuaikan diri dan mengikuti arus tren yang berkembang seiring kemajuan jaman
(Safitri & M. Husnaini, 2025). Sebagaimana dijelaskan dalam artikel, gaya hidup
hedonis dan barang bermerk sering menjadikan konsumsi gaya hidup sebagai
kewajiban sosial yang membuat mahasiswa terdorong untuk membeli demi pengakuan
sosial (Pabelan, 2025).

Berdasarkan laporan perilaku konsumen e-commerce Indonesia tahun 2023 yang
diterbitkan oleh Katadata Insight Center, konsumen pada rentang usia 19-25 tahun
memiliki kecenderungan tinggi dalam berbelanja secara online. Jenis produk yang
banyak diminati dalam pembelian online antara lain fashion, kecantikan, dan gadget
(Kredivo, 2023). Rahmayanty dkk. (2023) juga mengungkapkan bahwa mahasiswa
cenderung mengalokasikan sebagian besar pengeluaran untuk kebutuhan gaya hidup
seperti pakaian, kuliner, dan hiburan dibandingkan kebutuhan akademik. Kondisi ini
menunjukkan adanya pergeseran prioritas dari kebutuhan utama menuju kebutuhan
konsumtif.

Mahasiswa umumnya telah memiliki kemandirian dalam mengelola keuangan
pribadi. Namun, kemandirian tersebut sering tidak diiringi dengan keterampilan
manajemen keuangan yang memadai (Pujiastuti dkk., 2022). Kondisi ini menjadikan
mahasiswa rentan melakukan kesalahan dalam mengatur prioritas kebutuhan.
Keinginan yang kuat untuk membeli membuat mahasiswa melakukan pembelian tanpa
mempertimbangkan secara matang (Fitrah dkk., 2024).

Fenomena pergeseran konsumsi ke arah pemenuhan gaya hidup semakin
memperkuat munculnya perilaku pembelian impulsif di kalangan mahasiswa.
Verplanken dan Herabadi (2001), menjelaskan pembelian impulsif merupakan
perilaku membeli yang dilakukan secara spontan tanpa perencanaan yang jelas serta
lebih dipengaruhi oleh dorongan emosional dibandingkan pertimbangan rasional.
Individu yang sering melakukan pembelian tanpa perencanaan merasa kecewa,
menyesal, bahkan merasa bersalah setelah membeli barang tidak sesuai dengan
kebutuhan (Fithriyani dkk., 2022). Secara umum, pembelian impulsif tidak hanya
menimbulkan pengeluaran berlebih, tetapi juga memberikan dampak pada kondisi
psikologis berupa rasa kecewa dan bersalah.

Perilaku pembelian impulsif dapat terjadi dalam berbagai situasi, termasuk ketika
individu menerima tawaran produk dari penjual meskipun produk tersebut sebelumnya
tidak pernah dipertimbangkan dalam kebutuhan konsumen (Pujiastuti dkk., 2022).
Wood menjelaskan, individu tahap dewasa awal, dengan rentang usia 18 hingga 39
tahun cenderung lebih mudah melakukan pembelian secara impulsif (Fitrah dkk.,
2024). Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan peneliti, diperoleh gambaran
bahwa perilaku pembelian impulsif cukup sering terjadi dikalangan mahasiswa.
Pembelian impulsif muncul karena kombinasi dorongan internal dan pengaruh sosial.
Ketiga subjek menunjukkan ciri-ciri pembelian impulsif seperti membeli karena
ajakan teman, mengikuti tren yang dilihat di media sosial, serta tertarik pada barang
yang terlihat menarik secara visual. Selain itu, ketiga subjek juga mengungkapkan
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adanya perasaan menyesal setelah melakukan pembelian, terutama ketika barang yang
dibeli tidak terlalu dibutuhkan atau jarang digunakan.

Meningkatnya kecenderungan mahasiswa melakukan pembelian impulsif
mengindikasikan adanya faktor pendukung yang mendorong individu untuk
melakukan tindakan konsumtif. Penelitian Sidarsi dan Putra (2024) menyatakan
bahwa konformitas teman sebaya berpengaruh secara signifikan terhadap perilaku
impulsif buying, baik secara langsung maupun melalui faktor kontrol diri dan
ketersediaan uang. Temuan tersebut memperlihatkan bahwa tekanan kelompok dapat
menjadi pemicu bagi individu untuk mengikuti pola konsumsi tertentu, meskipun tidak
selalu sesuai prioritas kebutuhan individu. Pernyataan tersebut selaras dengan
penelitian Valiansyah dkk. (2023), yaitu individu yang cenderung terpengaruh oleh
orang lain lebih rentan melakukan pembelian tanpa perencanaan terlebih dahulu.

Faktor-faktor yang memengaruhi perilaku pembelian impuslif berdasarkan
temuan penelitian Sahidin dan Insan (2022) yaitu mengikuti teman sebaya, suasana
hati, hedonisme, dan gender. Penelitian ini berfokus pada pengaruh teman sebaya yaitu
konformitas.

Konformitas dapat dipahami sebagai kecenderungan seseorang untuk
menyesuaikan sikap, perilaku, serta keyakinannya agar sejalan dengan norma atau
harapan lingkungan sosial, baik karena pengaruh informasi maupun kebutuhan untuk
diterima (Myers, 2012). Konformitas dalam penelitian ini memiliki fokus pada teman
sebaya. Teman sebaya dapat memengaruhi perilaku individu dalam berinteraksi
dengan lingkungan sekitarnya (Sa’idah dkk., 2024). Keterkaitan antara konformitas
dan perilaku pembelian impulsif dapat dipahami melalui pengaruh tekanan sosial
terhadap keputusan konsumsi. Individu yang menyesuaikan diri dengan pola konsumsi
kelompok demi penerimaan sosial cenderung melakukan pembelian tanpa
perencanaan.

Penelitian Pratiwi dan Rahmasari (2023) menunjukkan adanya pengaruh positif
konformitas teman sebaya dengan perilaku pembelian impulsif pada individu dewasa
awal. Temuan tersebut menjelaskan bahwa peningkatan konformitas diikuti oleh
semakin besarnya kecenderungan individu untuk melakukan pembelian secara
spontan. Penelitian oleh Lorenza dan Lestari (2023) menunjukkan bahwa pergaulan
teman sebaya berpengaruh signifikan terhadap perilaku pembelian impulsif
mahasiswa. Tekanan sosial dan keinginan untuk memperoleh penerimaan dari
kelompok menyebabkan mahasiswa lebih mudah melakukan pembelian secara
impulsif untuk menyesuaikan dengan pola konsumsi kelompok.

Teori konformitas yang dikemukakan oleh Asch (Lianto & Kurniawati, 2023),
menjelaskan bahwa individu memiliki kecenderungan menyesuaikan sikap maupun
perilaku dengan kelompok sosial, meskipun bertentangan dengan pendapat atau
keyakinan pribadi, untuk memperoleh penerimaan dan menghindari penolakan dari
kelompok. Dorongan untuk diterima dalam kelompok membuat individu lebih mudah
terpengaruh oleh norma sosial dan tekanan teman sebaya yang pada akhirnya
meningkatkan kecenderungan pembelian impulsif (Muharsih dkk., 2023).

Beberapa penelitian terdahulu menunjukkan bahwa perilaku pembelian impulsif
dipengaruhi oleh beberapa faktor. Saragih dkk. (2022) membuktikan bahwa
kecemasan memiliki hubungan positif dan signifikan dengan perilaku pembelian
impulsif, khususnya pada masa pandemi Covid-19. Novita dkk. (2024)
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mengindikasikan bahwa lingkungan toko serta kualitas layanan memiliki pengaruh
yang signifikan terhadap perilaku pembelian impulsif. Selain itu, Wibowo dkk. (2025),
menunjukkan bahwa faktor psikologis seperti Fear of Missing Out (FOMO) berperan
signifikan dalam meningkatkan perilaku pembelian impulsif pada mahasiswa.
Penelitian tersebut menyoroti aspek kecemasan sosial yang muncul dari media sosial
sebagai pemicu utama.

Penelitian tersebut menyoroti faktor-faktor seperti FOMO, kecemasan,
lingkungan toko, dan kualitas layanan sebagai penentu perilaku pembelian impulsif.
Namun, seluruh penelitian tersebut masih berfokus pada aspek pemasaran dan
karakteristik individual, sehingga belum meninjau secara spesifik peran faktor sosial,
khususnya konformitas teman sebaya dalam mendorong pembelian impulsif.

Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui hubungan antara konformitas teman
sebaya dengan perilaku pembelian impulsif pada mahasiswa. Penelitian ini memiliki
perbedaan dibandingkan penelitian terdahulu karena memiliki fokus pada pengaruh
sosial yaitu konformitas teman sebaya sebagai faktor utama, sehingga memberikan
perspektif baru terkait kebutuhan penerimaan dalam pertemanan berkontribusi
terhadap perilaku pembelian impulsif di kalangan mahasiswa.

2. METODE

Penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif serta memiliki dua
variabel, yaitu perilaku pembelian impulsif sebagai variabel tergantung dan
konformitas teman sebaya sebagai variabel bebas. Populasi dalam penelitian ini adalah
mahasiswa program studi Sastra Inggris Universitas Negeri Semarang (UNNES)
angkatan 2024. Teknik pengambilan sampel yang digunakan yaitu cluster random
sampling. Jumlah populasi penelitian sebanyak 151 mahasiswa, dengan 51 mahasiswa
digunakan untuk uji coba instrumen dan 93 mahasiswa sebagai subjek penelitian.
Metode pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan skala psikologi.
Terdapat dua skala yang digunakan dalam penelitian ini, yaitu impulse buying
tendency scale dan peer conformity scale. Teknik analisis data menggunakan korelasi
pearson product moment.

Perilaku pembelian impulsif diukur menggunakan Impulse Buying Tendency
Scale yang dikembangkan berdasarkan aspek kognitif dan afektif menurut
Verplanken dan Herabadi (2001). Skala ini terdiri atas 20 aitem yang telah diadaptasi
ke dalam bahasa Indonesia.

Sementara, konformitas teman sebaya diukur menggunakan skala yang disusun
oleh Prihastiwi dan Amrozi (2025) dengan mengacu pada aspek konformitas
menurut Myers (2012) yaitu pemenuhan, kepatuhan, dan penerimaan. Skala ini
merupakan bentuk adaptasi dari peer conformity scale yang telah disesuaikan dengan
konteks penelitian, dan terdiri atas 21 aitem.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN
Data yang didapatkan dilakukan uji normalitas dan memperoleh nilai signifikansi
sebesar 0,078 (p > 0,05), sehingga dapat disimpulkan bahwa data pada variabel
konformitas teman sebaya berdistribusi normal. Sementara itu, variabel perilaku
pembelian impulsif memperoleh nilai signifikansi sebesar 0,062 (p > 0,05), yang
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menunjukkan bahwa data pada variabel perilaku pembelian impulsif juga berdistribusi
normal sehingga data terdistribusi normal.

Tabel 1. Hasil Uji Normalitas

Variabel Mean Stan.d a? KS-Z Sig. P Ket.
Deviasi

Perilaku 38,20 8,383 0,90 0,062 >(0,05 Normal
Pembelian

Impulsif
Konformitas 48,59 12,753 0,87 0,078 >0,05 Normal

Teman

Sebaya

Selanjutnya, dilakukan uji linearitas dan memperoleh hasil Fiinear sebesar 193,134
dengan taraf signifikansi (Sig) sebesar 0,01. yang mengindikaskikan kedua variabel
memiliki hubungan yang linear. Analisis data pada penelitian ini memperoleh nilai
korelasi product momen sebesar Berdasarkan hasil uji korelasi product moment
pearson diperoleh koefisien korelasi sebesar rxy= 0,804 dengan taraf signifikansi 0,001
(p <0,05) yang artinya terdapat hubungan positif yang signifikan antara konformitas
teman sebaya dengan perilaku pembelian impulsif pada mahasiswa. Hal tersebut
menunjukkan bahwa hipotesis diterima.

Pengelompokkan dalam penelitian ini dilakukan kategorisasi berdasarkan
pembagian tersebut dengan menggunakan satuan deviasi standar untuk menentukan
posisi masing-masing individu dalam kategori tertentu.

Tabel 2. norma kategorisasi skor

Rentang Skor Kategorisasi
ut+lS5c < X Sangat Tinggi
n+05c <X< pt+ldSo Tinggi
u-0506 <X=< nu+t05oc Sedang
u-056 <X< p-05o Rendah
X < p-05 o Sangat Rendah

Keterangan: p = Mean hipotetik; ¢ = Standar deviasi hipotetik

Tabel 3. kategorisasi skala Perilaku pembelian impulsif

Norma Kategori Jumlah Presentase

X>52 Sangat Tinggi 6 6,5%
44 <X <52 Tinggi 15 16,1%
36 <X<44 Sedang 28 30,1%
28<X <36 Rendah 30 32,3%

X <28 Sangat Rendah 14 15,1%

Berdasarkan tabel kategorisasi skala perilaku pembelian impulsif, disimpulkan
dalam kategori sangat tinggi terdapat 6 mahasiswa (6,5%), kategori tinggi 15
mahasiswa (16,1%), kategori sedang 28 mahasiswa (30,1%), kategori rendah 30
mahasiswa (32,3%) dan kategori sangat rendah 14 mahasiswa (15,1%).
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Tabel 4. Deskripsi Skor Skala Perilaku Pembelian Impulsif

Empirik Hipotetik
Skor Minimum 24 16
Skor Maksimum 60 64
Mean (M) 38.21 40
Standar Deviasi 8.383 8

Hasil mean empirik yang diperoleh yaitu 38,21 dan mean hipotetik sebesar 40,
sehingga dapat diketahui bahwa pembelian impulsif yang dimiliki oleh mahasiswa
sastra inggris memperoleh kategori sedang. Hal ini karena mahasiswa memiliki
kecenderungan membeli barang secara spontan tanpa perencanaan yang matang.
Berdasarkan hasil yang didapatkan, mahasiswa sastra inggris cenderung melakukan
pembelian impulsif karena lebih banyak dipicu oleh faktor emosional daripada
pertimbangan logis. Kondisi tersebut menunjukkan bahwa dalam proses pembelian,
mahasiswa lebih mengutamakan aspek afektif, sehingga pertimbangan kognitif
menjadi berkurang (Sholawati dkk., 2022).

Tabel 5. Norma Kategorisasi Skala Konformitas teman Sebaya

Norma Kategori Jumlah Presentase

X>65 Sangat Tinggi 10 10,8%
55<X <65 Tinggi 17 18,3%
45 <X <55 Sedang 29 31,2%
35<X <45 Rendah 17 18,3%

X<35 Sangat Rendah 20 21,5%

Berdasarkan tabel kategorisasi skala konformitas teman sebaya, menunjukkan
hasil bahwa kategori Sangat tinggi pada variabel konformitas teman sebaya sebanyak
10 mahasiswa (10,8%), kategori tinggi sebanyak 17 mahasiswa (18,3%), kategori
sedang sebanyak 29 mahasiswa (31,2%), kategori rendah sebanyak (18,3%) kategori
sangat rendah sebanyak 20 mahasiswa (21,5%).

Tabel 6. Deskripsi Skor Skala Konformitas Teman Sebaya

Empirik Hipotetik
Skor Minimum 24 20
Skor Maksimum 72 80
Mean (M) 48.59 50
Standar Deviasi 12.753 10

Hasil mean empirik diperoleh sebesar 48,59 dan mean hipotetik sebesar 50,
sehingga dapat diketahui bahwa konformitas teman sebaya yang dimiliki mahasiswa
sastra inggris memperoleh kategori sedang. Hal ini menunjukkan bahwa sebagian
besar siswa dalam penelitian ini memiliki nilai rata rata kecenderungan konformitas
teman sebaya dalam kategori sedang. Hal ini karena adanya kecenderungan mahasiswa
untuk menyesuaikan sikap, perilaku, maupun pendapat dengan teman sebaya untuk
memperoleh penerimaan. Sejalan dengan hal tersebut, konformitas teman sebaya dapat
muncul karena adanya kebutuhan individu untuk menyesuaikan diri dengan norma dan
kebiasaan kelompok, termasuk dalam mengikuti pola perilaku konsumsi yang dapat
mendorong pembelian secara spontan tanpa perencanaan yang matang (Lorenza &
Lestari, 2023).
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Berdasarkan hasil analisis data yang telah dilakukan terhadap variabel
konformitas teman sebaya dan variabel perilaku pembelian impuslif dengan
menggunakan korelasi product moment pearson serta mendapatkan hasil koefisiensi
korelasi penelitian sebesar rxy = 0,804 dengan taraf signifikansi 0,001 (p <0,05). Dari
hasil tersebut dapat diartikan bahwa adanya hubungan yang signifikan antara
konformitas teman sebaya dengan perilaku pembelian impulsif pada mahasiswa,
sehingga hipotesis dapat diterima. Hal ini membuktikan bahwa semakin tinggi
kecenderungan konformitas teman sebaya, maka akan semakin tinggi tingkat perilaku
pembelian impuslif.

Hasil penelitian ini sesuai dengan Putri (2025) yang menunjukkan adanya
hubungan positif yang signifikan antara konformitas teman sebaya dengan perilaku
pembelian impulsif. Hal ini menunjukkan bahwa pengaruh lingkungan sosial,
khususnya kelompok teman sebaya memiliki kontribusi dalam mendorong munculnya
perilaku pembelian yang tidak direncanakan. Selain itu, tingkat konformitas yang
tinggi mengindikasikan bahwa mahasiswa cenderung mengikuti pola perilaku
kelompok, tidak hanya untuk mendapatkan penerimaan sosial, tetapi juga karena
adanya anggapan bahwa kelomok memiliki informasi, peritmbangan, atau keputusan
yang lebih tepat dibandingkan individu itu sendiri.

Penelitian lain oleh Muharsih dkk.,(2023) menjelaskan bahwa konformitas dan
emosi positif berpengaruh sebagai prediktor terhadap kecenderungan pembelian
impulsif. Hasil penelitian ini sejalan dengan teori yang dikemukakan Myers (2012)
bahwa konformitas dapat dipahami sebagai bentuk penyesuaian sikap dan perilaku
individu akibat adanya pengaruh atau tekanan sosial dari linkungan teman sebaya.
Perilaku pembelian impulsif dalam penelitian ini dapat dijelaskan melalui aspek afektif
menurut Verplanken dan Herabadi (2001) yaitu adanya dominasi emosi dan dorongan
sesaat dalam proses pembelian. Sementara pada aspek kognitif, mahasiswa cenderung
mengurangi pertimbangan secara rasional terhadap manfaat atau kebutuhan prosuk
karena lebih fokus pada penyesuaian diri terhadap lingkungan sosial.

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan serta didukung oleh penelitian
terdahulu, dapat disimpulkan bahwa konformitas teman sebaya memiliki hubungan
positif dan signifikan dengan perilaku pembelian impulsif pada mahasiswa. Hal ini
menunjukkan bahwa semakin tinggi kecenderungan individu untuk menyesuaikan diri
dengan kelompok sebaya, maka semakin besar kemungkinan individu tersebut
melakukan pembelian secara impulsif tanpa perencanaan.

4. KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa
hipotesis dalam penelitian ini diterima, yaitu terdapat hubungan positif antara
konformitas teman sebaya dengan perilaku pembelian impulsif pada mahasiswa Sastra
Inggris Unnes, yang berarti semakin tinggi kecenderungan konformitas teman sebaya
maka semakin tinggi perilaku pembelian impulsif. Hasil tersebut menunjukkan bahwa
sebagian mahasiswa Sastra Inggris Unnes memiliki tingkat konformitas teman sebaya
serta perilaku pembelian impulsif yang cenderung tinggi.
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