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HUBUNGAN ANTARA TIPE KEPRIBADIAN BIG FIVE TERHADAP
PERILAKU KONSUMTIF PADA MAHASISWA PENGGUNA
APLIKASI BELANJA ONLINE

Abstrak

Di era digital, mahasiswa lebih memilih membeli barang ataupun jasa di internet (online
shopping) serta lebih mementingkan keinginan daripada kebutuhan. Tujuan dari
penelitian ini untuk mengetahui hubungan antara kepribadian big five terhadap perilaku
konsumtif mahasiswa. Populasi pada penelitian ini adalah mahasiswa psikologi
Universitas Muhammadiyah Surakarta yang memiliki aplikasi belanja online dan pernah
berbelanja online, dengan subjek penelitian berjumlah 142 mahasiswa S1 fakultas
Psikologi. Teknik pengumpulan sampel data menggunakan teknik sampling Insidental
(Reliance Available Sampling). Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah
kuantitatif dengan alat ukur berupa skala perilaku konsumtif dan skala kepribadian big
five. Analisis data dilakukan dengan analisis korelasi product moment. Berdasarkan
hasil analisis data yang diketahui bahwa variabel kepribadian big five terhadap perilaku
konsumtif memiliki nilai koefisien korelasi (rxy) sebesar 0,022 dan sig. (p) sebesar
0,400 (p < 0,5), yang menunjukkan tidak ada hubugan antara Kepribadian Big five
terhadap perilaku konsumtif. Berdasarkan hasil kategorisasi tingkat kepribadian
mahasiswa psikologi tergolong rendah yaitu 44 mahasiswa (31%) dan tingkat perilaku
konsumtif juga tergolong rendah yaitu 54 mahasiswa (38%).

Kata kunci: kepribadian big five, mahasiswa, perilaku konsumtif
Abstract

In the digital era, students prefer to buy goods or services on the internet (online
shopping) and are more concerned with wants than needs. The purpose of this study was
to determine the relationship between the big five personality and student consumptive
behavior. The population in this study were psychology students at the Muhammadiyah
University of Surakarta who had online shopping applications and had shopping online,
with the research subjects totaling 142 undergraduate students of the Psychology
faculty. The technique of collecting data samples used the Incidental sampling
technique (Reliance Available Sampling). The method used in this research is
quantitative with measuring instruments in the form of a consumptive behavior scale
and a big five personality scale. Data analysis was performed by using product moment
correlation analysis. Based on the results of data analysis, it is known that the big five
personality variable on consumptive behavior has a correlation coefficient (rxy) of
0.022 and sig. (p) of 0.400 (p <0.5), which indicates that there is no relationship
between the Big five personality and consumptive behavior. Based on the results of the
categorization, the personality level of psychology students was low, namely 44
students (31%) and the level of consumptive behavior was also low, namely 54 students
(38%).

Keywords: big five personality, consumptive behavior, student



1. PENDAHULUAN

Perilaku konsumtif merupakan perilaku membeli suatu barang atau produk hanya
karena suatu kebutuhan sekunder, seperti produk itu dibeli karena iklan, untuk
berpenampilan menarik, hanya untuk mengikuti trend zaman, membuat merasa lebih
percaya diri atau membeli lebih banyak produk yang sejenis (Sumartono, 2002).
Sedangkan perilaku yang membeli di internet (online shoping) adalah suatu perilaku
membeli suatu barang atau produk maupun jasa yang ada di media internet. Hal yang
menonjol dalam proses membeli di internet ini adalah pembeli atau konsumen dapat
menggunakan internet sebagai media informasi untuk segala barang maupun jasa yang
diinginkan (Setiawan, 2019).

Berdasarkan penelusuran peneliti terhadap 58 mahasiswa di Universitas
Muhammadiyah Surakarta menunjukkan bahwa 96,6 % pernah membeli barang melalui
aplikasi belanja online. Sebanyak 32 orang pernah belanja lebih dari satu kali. Barang
yang mereka beli sebagian bukan merupakan kebutuhan mereka, namun lebih ke
keinginan dan karena promo dari aplikasi. Untuk itu, Fromm (2008) menjelaskan
perilaku konsumtif adalah membeli barang atau jasa hanya karena keinginan untuk terus
membeli untuk menunjukkan suatu status dalam diri, kekayaan, dan ingin mendapatkan
kepuasaan tanpa mempedulikan kegunaan. adi, perilaku konsumtif adalah tindakan atau
perilaku yang membeli suatu barang maupun jasa namun tidak untuk kebutuhan. Hanya
berdasarkan keinginan semata dan kepuasaan sesaat.

Menurut Lina & Rosyid (1997) terdapat beberapa aspek yang mempengaruhi
perilaku konsumtif yaitu yang pertama Pembelian impulsif yang merupakan suatu
pembelian dimana seorang konsumen secara mendadak menginginkan membeli suatu
barang maupun jasa . Pembelian ini memiliki ciri-ciri sebagai berikut: Kekuatan,
Spontanitas, intensitas, kompulsif, Hasrat, tidak memikirkan akibat. (Rook dalam
Kharis, 2011). Pemborosan yaitu Perilaku yang mengehamburkan atau mengeluarkan
banyak uang hanya untuk membeli jasa ataupun barang yang tidak dibutuhkan.
Pembelian tidak rasional yaitu tindakan membeli jasa ataupun barang yang
sebelumnnya tidak dipikirkan terlebih dahulu akibat kedepannya hanya untuk
memuaskan Hasrat dan mencari kesenangan (Lina & Rosyid, 1997).

Mangkunegaran (2002) mengatakan bahwa penyebab perilaku konsumtif oleh
factor-faktor adalah Factor social budaya, factor ini meliputi suatu karya yang



merupakan transmisi budaya antar generasi yang mana membentuk suatu perilaku
sebagai angggota dalam masyarakat. Factor psikologis, factor ini terjadi karena suatu
proses belajar dimana konsumen dapat melakukan kembali suatu transaksi dalam
pembelian akibat pengalaman sebelumnya. Perilaku dalam hal ini juga berubah .Fakor
kepribadian, factor ini berada didalam diri individu masing-masing yang mana memiliki
karakter atau sifat berbeda antara satu dengan yang lainnya yang menunjukkan diri
individu itu sendiri dalam berperilaku .Factor sikap dan keyakinan, factor ini meliputi
sikap yang dimiliki oleh individu yang mana dapat membuat individu membuat
keputusan melalui penilaian sebelumnya. Sikap ini juga dilandasari oleh perasaan
emosional individu itu sendiri. Lalu sikap ini juga menentukan individu untuk bertindak
kedepannya.

Secara teoritis perilaku konsumtif dipengaruhi oleh faktor internal dan eksternal.
Faktor internal meliputi harga diri, motivasi, kepribadian pengamatan proses belajar,
konsep diri dan Persepsi. Faktor eksternal meliputi konformitas, kelas social, kelompok
referensi, dan kebudayaan. (Swatsha & Handoko dalam Rengganis dkk, 2016)

Salah satu faktor dalam mempengaruhi perilaku konsumtif diatas adalah faktor
kepribadian untuk itu salah satu dari tipe kepribadia ialah tipe kepribadian big five
menurut McCrae dan Costa. Big Five merupakan kepribadian yang dapat
menggambarkan perilaku. Suatu pendekatan yang mana untuk menjelaskan kepribadian
manusia dengan lima dimensi kepribadian yang dibentuk menggunakan analisis factor.
Kerpibadian ini terdiri dari extraversion, aggreableness, conscientiousness, neuroticsm,
openness. Semua individu memiliki ke lima kepribadian tersebut yang dikenal dengan
big Five. Akan tetapi kepribadian ini memiliki karakteristik dimana individu hanya
memiliki satu kepribadian yang menonjol dari kelima kepribadian tersebut.

Aspek -aspek kepribadian menurut (Goldberg dalam Feist dkk, 2017) yaitu
Neurotisme yaitu orang-orang yang mudah gemetar atau gugup, memiliki kepekaan
yang tinggi, cemas dengan mudah, tegang dalam menghadapi sesuatu. Namun individu
yang rendah didalam aspek ini adalah orang yang berpikir jenih, memahami situasi
sehingga tenang dan dan santai. Kemudian yang kedua adalah Ekstraversi yaitu orang
yang penuh antusias, semangat, menonjol, ramah, dan sangat komunikatif. Individu
yang rendah dalam aspek ini merupakan individu yang tidak memiliki rasa percaya diri,

menyerah, pemalu bahkan cenderung pendiam. Ketiga adalah keterbukaan (Openness)



adalah orang yang telah memiliki gambaran yang beragam, memiliki jiwa seni, individu
yang menyenangkan dan memiliki daya pikir. Kemudian individu yang rendah didalam
aspek ini adalah individu yang berpikiran sempit, individu yang menjenuhkan, dan
minimalis.. Keempat adalah keramahan (Aggreableness) yaitu orang-orang atau
individu yang cenderung mudah diajak kerjasama, penuh perhatian, bersikap hangat.
Namun individu yang rendah didalam aspek ini merupakan orang yang cuek, tidak
memikirkan perasaan orang lain, kejam. Terakhir adalah kesadaran (Conscientiousness)
yang mendeskripsikan bahwa individu yang telah memiliki gambaran yang beragam,
memiliki jiwa seni, individu yang menyenangkan dan memiliki daya pikir. Kemudian
individu yang rendah didalam aspek ini adalah individu yang berpikiran sempit,
individu yang menjenuhkan, dan minimalis. (Goldberg dalam Feist dkk, 2017).

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui hubungan antara komponen
kepribadian Big Five dengan perilaku konsumtif yaitu apakah ada Hubungan antara
Neuroticsm dengan Perilaku Konsumtif, apakah ada Hubungan antara Aggreableness
dengan Perilaku Konsumtif, apakah ada Hubungan antara Conscientiousness dengan
Perilaku Konsumtif, apakah ada Hubungan antara Extraversion dengan Perilaku
Konsumtif, dan apakah ada Hubungan antara Openness to experience dengan Perilaku
Konsumtif.

Dalam penelitian ini terdapat manfaat yaitu sebagi manfaat teoritis untuk
memberikan bukti empiris keterkaitan antara hubungan tipe kepribadian big five
terhadap perilaku konsumtif pada mahasiswa pengguna aplikasi belanja online.
Kemudian sebagai manfaat praktis enilitian ini untuk mengembangkan program-
program dalam mengatasi perilaku konsumtif pada mahasiswa dengan memperhatikan
konfromitas dan perilaku konsumtif.

Dari uraian diatas dapat diusulkan sebuah hipotesis yaitu ada hubungan positif
signifikan antara Kepribadian big five dengan Perilaku Konsumtif pada mahasiswa
pengguna aplikasi belanja online.

2. METODE

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif, dimana metode ini merupakan
penelitian yang menghasilkan penemuan, yang dilakukan menggunakan sebuah
prosedur statistik atau cara lain secara kuantitatif (pengukuran) (Tersiana, 2018).



Variabel penelitian ini terdiri dari variable bebas (X) yang terdiri dari satu variable,
yaitu Kepribadian Big Five. Sedangkan variable terikat (Y) terdiri dari satu variable,
yaitu Perilaku Konsumtif.

Skala Perilaku Konsumtif pada penelitian ini menggunakan aspek yang
dimodifikasi dari Aggraini (2019) vyaitu aspek aspek pembelian implusif, aspek
pembelian tidak rasional dan aspek pemborosan.Modifikasi pada skala ini dilakukan
dengan cara mengganti beberapa kata-kata yang sesuai dengan penelitian ini. Terdapat
30 aitem pada skala ini.

Skala Kepribadian Big Five pada penelitian ini menggunakan Big Five inventory
(BFI) yang dibuat oleh Oliver P. John, dkk (1991) dan telah diterjemahkan dalam
bentuk Bahasa Indonesia oleh Rahmadhani (2012) yang berisi aspek-aspek
Extroversion, Agreeableness, Conscientiousness, Neurotiscm, Openness (Taufik dkk,
2019). Terdapat 44 item dalam skala ini.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN

Sebelum dilakukan uji hipotesis menggunakan product moment, terdapat dua syarat uji
asumsi. Uji asumsi yang pertama adalah uji normalitas, pada variabel Perilaku
Konsumtif diperoleh nilai Kolmogrof-smirnov dengan sig (2-tailed) = 0,142 dan untuk
variabel Kepribadian Big five dilihat dari nilai Kolmogrof-Smirnov dengan sig (2-
tailed)= 0,520. Dapat dikatakan bahwa penelitian ini pada uji normalitasnya dapat
dikatakan normal.

Uji asumsi yang kedua adalah uji linearitas, antara variabel bebas (Kepribadian
Big Five) dengan variabel tergantung (Perilaku Konsumtif) dilihat dari tabel anova
diperoleh nilai (F) 0.066 linearity sig sebesar 0.798 < 0,05 dan deviation from linearity
0.374 > 0.05. salah satu sudah memenuhi syarat uji linearitas maka dapat dikatakan
bahwa uji linearitas pada penelitian ini dapat dikatakan linear.

Setelah dilakukan uji asumsi dan uji linearitas dan terbukti normal dan linear,
makan akan dilakukan uji analisis menggunakan product moment untuk membuktikan
uji hipotesis. Berdasarkan hasil analisis diperoleh nilai koefisien korelasi (rxy) sebesar
0.022 dan sig. (p) sebesar 0.400 (p < 0.1) yang menunjukan bahwa tidak ada hubungan
antara Kepribadian big five terhadap perilaku konsumtif. Terdapat kategorisasi untuk

mengetahui kondisi subjek dengan menempatkan subjek pada kategorinya menurut



atribut yang diukur. Berdasarkan tabel diatas, dapat diketahui bahwa mahasiswa yang
berperilaku konsumtif dalam kategori sangat rendah sebanyak 4 mahasiswa (2,8%),
kategori rendah sebanyak 54 mahasiswa (38%), kategori sedang sebanyak 44 mahasiwa
(31%), kategori tinggi sebanyak 32 (22,5%), kategori sangat tinggi sebanyak 8
mahasiswa (5,6). mahasiswa memiki Kepribadian dalam kategori sangat rendah
sebanyak 13 mahasiswa (9,2%), kategori rendah sebanyak 44 mahasiswa (31%),
kategori sedang sebanyak 40 mahasiwa (28,2%), kategori tinggi sebanyak 34 (23,9%),
kategori sangat tinggi sebanyak 11 mahasiswa (7,7%)/ Hasil penelitian menunjukkan
tidak adanya hubungan antara kepribadian big five terhadap perilaku konsumtif pada
mahasiswa Universitas Muhammadiyah Surakarta dengan nilai koefisien korelasi (rxy)
sebesar 0.022 dan sig. (p) sebesar 0.400 (p < 0.1). Namun hal ini tidak sesuai dengan
penelitian terdahulu oleh Elvinawanty (2020) yang menyatakan bahwa tipe Kepribadian
Big five terhadap intensi pembelian online yang dibuktikan dengan nilai p pada uji F
sebesar 0.000 (p<0.05).

Sebaliknya penelitian ini didukung oleh penelitian yang dilakukan oleh Wahyuni
(2016) yang menunjukkan bahwa kepribadian tidak berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian, karena seseorang mengubah barang dan jasa yang mereka beli
selama masa hidupnya. Penelitian yang dilakukan Utomo (2013) tidak terdapat
hubungan antara kepribadian big five dengan intensitas membeli karena pengaruh
eksternal yangtelah membentuk adaptasi karakter subjek, pengaruh eksternal tersebut
dapat berasal dari lingkungan yang telah familiar terhadap pembelian melalui internet,
sehingga faktor-faktor big five yang menjadi kecenderungan dasar tidak dapat menjadi
determinasi tunggal dalam memprediksi intensi seseorang untuk membeli melalui
internet.

Kemudian penelitian .Permana & Adelina (2020) yang menyatakan bahwa tidak
adanya hubungan antara salah satu trait Extraversion terhadap perilaku impulsif pada
responden yang mana perilaku impulsif merupakan salah satu aspek dari perilaku
konsumtif. Hal ini menjelaskan bahwa interaksi antar personal, tingkat aktivitas,
kebutuhan akan stimulasi, kapasitas untuk mendapatkan kesenangan untuk memenubhi
responden tidak mempengaruhi bagaimana mereka melakukan pembelian cepat dan
tidak direncanakan, diikuti konflik pikiran dan konflik emosional.

Penelitian ini memiliki kelemahan pada penelitian ini yaitu saat pengambilan data.



Peneliti mengambil data menggunakan google form yang mana peneliti tidak dapat
melihat secara langsung proses pengisian. Sehingga peneliti tidak mengetahui apakah
responden menjawab sungguh-sungguh atau tidak. Kelemahan yang lain yaitu peneliti
hanya menggunakan skala sebagai alat pengambilan data tanpa menggunakan metode
lain untuk memperkuat data seperti wawancara ataupun observasi. Kelemahan yang lain
penelitian ini terbatasnya sampel yang digunakan yaitu 142 sampel yang artinya sekitar

12% dari populasi.

4, PENUTUP

Peneliti mengajukan saran kepada mahasiswa karena semua dimensi dalam kepribadian
big five rendah maka diharapkan untuk mahasiswa dengan karakteristik Neuroticsm agar
lebih bisa peka dalam membedakan kebutuhan dan keinginan, untuk mahasiswa dengan
karakteristik extraversion diharap untuk tidak terlalu antusias terhadap tren yag sedang
berlangsung, hanya mengikuti trend yang ada tanpa memikirkan kebutuhan. Mahasiswa
dengan karakteristik openness to experience diharapkan mencoba untuk memanfaatkan
barang yang tidak terpakai menjadi barang yang dapat dipakai untuk menghindari
pemborosan. Mahasiswa dengan karakteristik dimensi kepribadian conscientiousness
untuk berhati-hati dalam memilih barang atau jasa yang dibutuhkan daripada yang
diinginkan. Terakhir untuk mahasiswa dengan karakteristik dimensi Agreableness agar
tidak mudah menerima atau terpengaruh dengan ajakan teman maupun promo yang
ditawarkan dari barang atau jasa yang tidak dibutuhkan.

Saran untuk penelitian selanjutnya diharapkan bahwa penelitian ini dapat
dijadikan referensi dengan menambah variabel seperti menambah variabel dari faktor
eksternal perilaku konsumtif. Penelitian selanjutnya dapat lebih mendalami salah satu
kepribadian dari Kepribadian big five. Alat Pengumpulan data dapat dilakukan tidak
hanya dengan skala namun bisa menambah observasi atau wawancara atau dengan
metode yang berbeda. Penelitian selanjutnya bisa menggunakan referensi lain dalam
mengambil data selain menggunakan google form. Subyek bisa mengambil lebih dari
25% dari populasi sehingga dapat menambah beragam sampel.

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dijelaskan dapat
diketahui bahwa tidak ada hubungan positif antara kepribadian big five dengan perilaku

konsumtif belanja online pada mahasiswa jika dilihat dari korelasi nilai koefisien



korelasi (rxy) sebesar 0.022 dan sig. (p) sebesar 0.400 (p < 0.5). Nilai kepribadian
mahasiswa psikologi tergolong rendah sehingga tidak dapat mempengaruhi perilaku
konsumtif dalam pengambilan keputusan pembelian. Tingkat konsumtif belanja online

mahasiswa
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