HUBUNGAN PERSEPSI HARGA DAN KONFORMITAS
DENGAN PEMBELIAN IMPULSIF DI ONLINE SHOP PADA
MAHASISWA DI MASA PANDEMI

Disusun sebagai salah satu syarat menyelesaikan Program Studi Strata |
pada Jurusan Psikologi Fakultas Psikologi

Oleh :
NAUFAL DWI NUGROHO
F 100 170 228

PROGRAM STUDI PSIKOLOGI
FAKULTAS PSIKOLOGI
UNIVERSITAS MUHAMMADIYAH SURAKARTA
2022



HALAMAN PERSETUJUAN

HUBUNGAN PERSEPSI HARGA DAN KONFORMITAS DENGAN
PEMBELIAN IMPULSIF DI ONLINE SHOP PADA MAHASISWA
DI MASA PANDEMI

PUBLIKASI ILMIAH

Oleh:
NAUFAL DWI NUGROHO
F 100170228

Telah diperiksa dan disetujui untuk diuji oleh :

Dosen Pembimbing

NIK.NIDN: 877.0611047601



HALAMAN PENGESAHAN

HUBUNGAN PERSEPSI HARGA DAN KONFORMITAS DENGAN
PEMBELIAN IMPULSIF DI ONLINE SHOP PADA MAHASISWA
DI MASA PANDEMI

Oleh:
NAUFAL DWI NUGROHO
F100170 228

Telah dipertahankan di depan Dewan Penguji
Fakultas Psikologi
Universitas Muhammadiyah Surakarta
Pada Rabu, tanggal 23 Februari 2022
dan dinyatakan telah memenuhi syarat

Dewan Penguji :
1. Wisnu Sri Hertinjung, S.Psi., M.Psi., Psikolog

(Ketua Dewan Penguji)
2. Dr. Wiwien Dinar Pratisti, M.Psi., Psikolog

(Anggota I Dewan Penguji)
3. Achamd Dwityanto S.Psi., M.Psi., Psikolog [ e |
(Anggota II Dewan Penguji) o 7

NIK.NIDN: 799/0629037401

1



PERNYATAAN

Dengan ini saya menyatakan bahwa dalam publikasi ilmiah ini tidak
terdapat karya yang pernah diajukan untuk memperoleh gelar kesarjanaan di suatu
perguruan tinggi dan sepanjang pengetahuan saya juga tidak terdapat karya atau
pendapat yang pernah ditulis atau diterbitkan orang lain, kecuali secara tertulis
diacu dalam naskah dan disebutkan dalam daftar pustaka.

Apabila kelak terbukti ada ketidakbenaran dalam pernyataan saya di atas,
maka akan sayapertanggungjawabkan sepenuhnya.

Surakarta, 23 Februari 2022

Penulis

SEPULUH RIBU RUPIAH

NAUFAL DWI NUGROHO
F 100 170 228

11l



HUBUNGAN PERSEPSI HARGA DAN KONFORMITAS DENGAN
PEMBELIAN IMPULSIF DI ONLINE SHOP PADA MAHASISWA
DI MASA PANDEMI

Abstrak

Pandemi Covid-19 membawa dampak pada perubahan perilaku dalam
masyarakat, salah satunya dalam hal berbelanja. Penelitian ini memiliki tujuan
untuk melihat hubungan antara persepsi harga dan konformitas dengan pembelian
impulsif di online shop pada mahasiswa di masa pandemi. Hipotesis dalam
penelitian ini terdiri dari hipotesis mayor dan minor. Adapun kriteria yang
dibutuhkan dalam penelitian ini yaitu mahasiswa aktif program studi psikologi
Fakultas Psikologi Universitas Muhammadiyah Surakarta yang berjumlah 110
orang yang terdiri dari 72 perempuan dan 38 laki-laki angkatan 2017, 2018, 2019,
2020 dan 2021. Teknik pengambilan sampel menggunakan teknik purposive
sampling dan metode yang digunakan yaitu metode kuantitatif. Purposive
sampling adalah sebuah metode dalam penetapan sampel pada suatu populasi
penelitian yang mana penentuannya menggunakan ciri-ciri tertentu untuk
merepresentasikan data yang diperoleh (Sugiyono, 2016). Analisis data dilakukan
dengan analisis regresi linear berganda. Penelitian ini menggunakan skala likert
dan pengumpulan data melalui googleform untuk mengukur pendapat responden
mengenai persepsi harga, konformitas dan pembelian impulsif di online shop di
masa pandemi. Berdasarkan hasil data hipotesis mayor dengan analisis regresi
linier berganda diketahui nilai (F) sebesar 96,733 dengan Sig 0,00 (p < 0,05)
artinya ada hubungan yang signifikan pada persepsi harga dan konformitas
dengan pembelian impulsif. Pada hasil uji hipotesis minor 1 didapatkan koefisien
persepsi harga dengan pembelian impulsif memiliki nilai (r) sebesar 0,659 dengan
Sig 0,00 (p < 0,05) yang artinya terdapat hubungan yang positif. Sedangkan hasil
uji hipotesis 2 diperoleh koefisien konformitas dengan pembelian impulsif
memiliki nilai (r) sebesar 0,758 dengan Sig 0,00 (p < 0,05) yang artinya terdapat
hubungan yang positif.

Kata kunci : konformitas, mahasiswa, pembelian impulsif, persepsi harga
Abstract

Pandemic Covid-19 has had an impact on changing behavior in society, one of
which is in terms of shopping. This study aims to examine the relationship
between price perception and conformity with impulsive purchases at online
shops for college students during the pandemic. The hypotheses in this study
consist of major and minor hypotheses. The criteria needed in this study are active
students of the psychology study program, Faculty of Psychology, University of
Muhammadiyah Surakarta, totaling 110 people consisting of 72 women and 38
men from the 2017, 2018, 2019, 2020 and 2021. The sampling technique used
purposive sampling technique. and the method used is the quantitative method.
Purposive sampling is a method in determining the sample in a research



population where the determination uses certain characteristics to represent the
data obtained (Sugiyono, 2016). Data analysis was performed by multiple linear
regression analysis. This study uses a Likert scale and data collection through
Google Form to measure respondents’ perceptions and opinions regarding price
perceptions, conformity and impulse buying at online shops during the pandemic.
Based on the results of the major hypothesis data with multiple linear regression
analysis, it is known that the value (F) is 96.733 with Sig 0.00 (p <0.05) meaning
that there is a significant relationship between price perception and conformity
with impulse buying. In the results of the minor hypothesis test 1, the coefficient
of price perception with impulse buying has a value (r) of 0.659 with Sig 0.00 (p <
0.05) which means that there is a positive relationship. While the results of
hypothesis testing 2 obtained the coefficient of conformity with impulse buying
has a value (r) of 0.758 with Sig 0.00 (p < 0.05) which means that there is a
positive relationship.

Keywords: conformity, students, impulsive buying, price perception

1. PENDAHULUAN

Pandemi Covid-19 yang berlangsung cukup lama membuat pemerintah membatasi
aktivitas dan menganjurkan masyarakat agar tetap berada di rumah. Dengan
keadaan yang seperti ini membuat beberapa orang melihatnya sebagai peluang
bisnis yang menjanjikan, sehingga menyebabkan menjamurnya online shop
dengan tujuan untuk mempermudah orang lain dalam memperoleh segala hal yang
diinginkan. Kecemasan dan kekhawatiran yang terjadi akibat pandemi membuat
pemerintah Indonesia memberlakukan PSBB dengan menerapkan segala kegiatan
melalui daring. Selama PSBB berlangsung banyak orang yang merasa jenuh dan
bosan, sehingga mencari hiburan dengan bermain berbagai media sosial, sehingga
mereka akan dengan mudah mendapatkan penawaran-penawaran menarik secara
terus menerus, yang tanpa disadari mendorong keinginan seseorang untuk
memenuhi kesenangan pribadinya dengan membeli barang yang dianggap
menarik tanpa melihat prioritas dari barang tersebut. Namun di sisi lain, keadaan
ini dapat menimbulkan perilaku baru yang berdampak buruk kepada
perekonomian masyarakat (Anas, 2020). Dilansir dalam katadata.co.id, survei
yang dilakukan Bank DBS terhadap 545 responden di Indonesia menyatakan
bahwa tingkat pembelian barang di online shop mengalami peningkatan dari 24%

sebelum pandemi menjadi 66% selama pandemi (Ekarina, 2020).



Mayoritas orang dengan rentang usia antara 18-24 tahun mengalami
peningkatan dalam berbelanja online, hal ini dikarenakan konsumen banyak
menghabiskan waktu luang di dunia maya (Thakur, Diwekar, Reddy, & Gajjala,
2020). Perubahan perilaku yang disebabkan dampak pandemi dirasakan oleh
setiap kalangan masyarakat termasuk pada mahasiswa saat ini. Kebanyakan
mahasiswa saat ini lebih memprioritaskan keinginannya daripada kebutuhannya,
sehingga membuat mahasiswa sering berbelanja tanpa pikir panjang (Tinarbuko,
2006). Hal tersebut menunjukkan bahwa perilaku pembelian online selama
pandemi pada mahasiswa mengalami peningkatan yang dapat menumbuhkan
perilaku pembelian impulsif tanpa mereka sadari. Dikutip dari Liputan6.com,
survei dari Populix terhadap 6.285 responden di Indonesia menyebutkan bahwa
responden yang berbelanja di online shop sebagian besar memiliki rentang usia
18-21 tahun sebesar 35 % dan 22—28 tahun sebesar 33 % (Wardani, 2020). Hasil
penelitian Permana, Reyhan, Rafli & Rakhmawati (2021) menyatakan bahwa
selama pandemi konsumen dengan rentang usia 10-29 tahun telah berbelanja di
online shop minimal satu kali dalam sebulan dan maksimal 4-7 kali dalam
sebulan. Kebanyakan barang yang diminati oleh konsumen berupa produk dengan
kategori hobi, gaya busana, elektronik, kesehatan dan kecantikan.

Pembelian Impulsif adalah sebuah kegiatan membeli sesuatu tanpa adanya
rencana yang terjadi secara mendadak karena ketertarikan pada suatu produk yang
diinginkan (Rook & Fisher, 1995). Pembelian impulsif ini juga bisa diartikan
sebagai kegiatan membeli yang dilakukan secara spontan tanpa terencana yang
terjadi akibat konflik pikiran dan dorongan emosional yang terjadi pada individu
(Verplanken & Herbadi, 2001). Selain itu pendapat lain mengatakan bahwa
pembelian impulsif adalah proses ketika seseorang secara mendadak ingin
memiliki dorongan perasaan yang kuat untuk membeli suatu barang yang
sebelumnya tidak direncanakan (Solomon, Bamossy, Askegaard, & Hogg, 2006).
Orang yang mudah terstimulus gambar daripada kata—kata memiliki kemungkinan
yang tinggi untuk berperilaku kompulsif, hal ini dikarenakan gambar dapat
memberikan dorongan kepada seseorang untuk melakukan transaksi pembelian

yang impulsif (Solomon, 2017).



Menurut Verplanken & Herabadi (2001) pembelian impulsif memiliki dua
aspek, yaitu: aspek kognitif di mana fokus pada konflik yang terjadi pada pikiran
seseorang menyangkut kurangnya pertimbangan dalam melakukan pembelian
suatu barang, melakukan pembelian tanpa memikirkan kegunaan barang, dan
melakukan pembelian tanpa membandingkan barang yang akan dibeli. Kemudian
aspek afektif, fokus pada kondisi perasaan/emosional seseorang yang menyangkut
timbulnya keinginan seseorang untuk melakukan transaksi beli secara berlebihan
tanpa direncanakan secara tiba-tiba. Ada beberapa faktor terjadinya keputusan
pembelian secara impulsif: pertama faktor upaya pemasaran dari perusahaan yakni
produk, harga, promosi dan tempat di mana produknya dijual, kedua faktor
sosiokultural seperti keluarga, teman, tetangga, kelas sosial, budaya dan subkultur,
dan ketiga faktor psikologis seperti motivasi, persepsi, pembelajaran, kepribadian,
dan sikap (Schiffman & Wisenblit, 2015).

Persepsi adalah sebuah faktor psikologi yang mampu membuat seseorang
terpengaruh sebelum membeli suatu barang (Firmansyah, 2018). Persepsi juga
dapat didefinisikan sebagai proses interpretasi suatu informasi untuk mendukung
apa yang telah diyakini (Kotler & Armstrong, 2008). Sebelum membeli suatu
barang, harga menjadi pertimbangan seseorang dalam membeli suatu produk.
Penetapan harga yang tinggi pada suatu barang dapat membentuk persepsi bahwa
produk yang dijual berkualitas dan begitu pula sebaliknya. Harga merupakan nilai
suatu benda yang harus ditukarkan dengan uang, untuk mendapatkan benda yang
diinginkan (Alma, 2016). Persepsi harga dapat diartikan sebagai proses individu
dalam memahami informasi harga suatu barang yang dianggap memilik nilai bagi
dirinya (Firmansyah, 2018; Kotler & Armstrong, 2008). Sedangkan menurut
Schiffman, Kanuk, & Wisenblit (2010) persepsi harga merupakan pemahaman
seseorang mengenai mahal, murah, atau wajarnya suatu harga yang akan
memberikan dorongan pada kemauan dan kebahagiaan dalam membeli suatu
barang.

Menurut Stanton (2003) persepsi harga memiliki empat aspek, yaitu:
pertama aspek keterjangkauan harga, yaitu nominal harga yang diberikan

terjangkau serta bervariasi sehingga dapat dibeli semua kalangan. Kedua aspek



kesesuaian harga terhadap kualitas produk, yaitu harga suatu barang diberikan
sesuai dengan kualitas produk. Ketiga aspek daya saing harga, yaitu penilaian
individu mengenai harga suatu barang yang dapat bersaing dengan harga barang
yang sejenis. Keempat aspek kesesuaian harga dengan manfaat, yaitu harga suatu
barang yang diberikan mempunyai manfaat. Penelitian yang diteliti oleh Kurniati
(2021) menyatakan bahwa pembelian impulsif dalam membeli barang dipengaruhi
oleh persepsi harga. Hasil penelitian Hermayanti & Susantiaji (2022) juga
menyatakan ada hubungan positif antara persepsi harga dengan pembelian
impulsif selama pandemi. Suhaily & Darmoyo (2017) melakukan penelitian pada
sebagian besar responden berpendidikan S1, SD-SMA, dan pegawai swasta, di
mana penelitiannya menyatakan bahwa persepsi harga pada konsumen laki-laki
sebesar 49,5% dan perempuan sebesar 50%.

Selain persepsi harga, konformitas juga dapat mempengaruhi seseorang
untuk melakukan pembelian impulsif. Konformitas merupakan penyesuaian
perilaku yang didorong oleh pengaruh lingkungan sosial agar bisa sesuai
ketentuan atau aturan yang berlaku pada suatu kelompok sosial (Baron & Byrne,
2005). Konformitas juga dapat diartikan sebagai penyesuaian individu dalam
berperilaku dan keyakinan yang dipengaruhi oleh dorongan sosial agar sama
dengan sifat seseorang atau standar pada kelompok (Myers, 2005). Konformitas
menurut Baron & Byrne (2005), memiliki dua aspek, yaitu: pertama aspek
normatif, situasi di mana individu menyesuaikan sikapnya agar diterima atau
disukai dan menghindari pengasingan dalam kelompok sosial. Kedua aspek
informasional, keadaan di mana individu ingin merasa benar, sehingga menerima
opini atau asumsi dari kelompok sosial dan meyakini bahwa apa yang dilakukan
kelompok sosial merupakan hal benar untuk dilakukan. Bentuk budaya dalam
kelompok mendorong keinginan dan kecemasan individu untuk menjadi bagian
dari kelompok. Dengan kata lain, rasa takut akan dikucilkan suatu kelompok
mendorong individu untuk berperilaku konsumtif sesuai dengan standar kelompok
(Kang, Cui, & Son, 2019).

Hasil penelitian Adri, Setiawan, & Methindo (2021) menyatakan bahwa

konformitas mempengaruhi pembelian impulsif sebanyak 73,1 %, menunjukkan



bahwa kontribusi konformitas cukup besar terhadap pembelian impulsif. Sehingga
dapat disimpulkan jika konformitas mahasiswa semakin tinggi maka perilaku
pembelian impulsif akan semakin tinggi juga dan begitu pula sebaliknya. Selain
itu, menurut hasil penelitian dari Mahrunnisya, Indriayu, & Wardani (2018)
menyatakan bahwa perilaku konsumtif yang dilakukan individu dipengaruhi oleh
interaksi lingkungan sosial, hal ini dikarenakan dalam suatu kelompok terdapat
solidaritas, kepatuhan, dan kesepakatan. Kemudian pada hasil penelitian
Rahmatika & Kusmaryani (2020) juga menyatakan bahwa konformitas
berpengaruh positif terhadap pembelian impulsif.

Berdasarkan uraian di atas maka perumusan permasalahan yang ada pada
penelitian ini yaitu “Apakah Terdapat Hubungan antara Persepsi Harga dan
Konformitas dengan Pembelian Impulsif di Online shop pada Mahasiswa di Masa
Pandemi?”.

Tujuan dalam penelitian ini yaitu untuk mengetahui apakah terdapat
hubungan antara persepsi harga dan konformitas dengan pembelian impulsif di
online shop pada mahasiswa aktif Fakultas Psikologi Universitas Muhammadiyah
Surakarta di masa pandemi. Adapun manfaat dari penulisan penelitian secara
teoritis yaitu : pertama penelitian ini diharapkan bisa memberi kontribusi
pengetahuan pada bidang psikologi terkhusus psikologi sosial. Kedua penelitian
ini diharapkan mampu memberi informasi mengenai hubungan persepsi harga dan
konformitas terhadap pembelian impulsif di online shop pada mahasiswa di masa
pandemi. Ketiga untuk akademisi, penelitian ini sebagai salah satu syarat pada
tugas akhir jurusan psikologi Universitas Muhammadiyah Surakarta. Kemudian
manfaat praktisnya ialah dapat memberi kontribusi keilmuan serta menjadikan
hasil penelitian ini sebagai literatur pada bidang Psikologi Sosial, agar dapat
digunakan sebagai pedoman bagi penulisan skripsi dengan tema yang berkaitan di
masa yang akan datang.

Hipotesis pada penelitian ini terdiri dari hipotesis mayor dan minor.
Hipotesis mayor pada penelitian ini yaitu ada hubungan yang signifikan antara
persepsi harga dan konformitas dengan pembelian impulsif di online shop.

Hipotesis minornya : 1) “Terdapat hubungan positif antara persepsi harga dengan



pembelian impulsif di online shop, artinya jika persepsi konsumen terhadap harga
barang semakin baik, maka tingkat pembelian impulsif di online shop akan tinggi
juga” 2) Terdapat hubungan yang positif antara konformitas dengan pembelian
impulsif di online shop, artinya konformitas seseorang tinggi maka tingkat

pembelian impulsif di online shop tinggi juga”.

2. METODE

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif korelasional dan terdapat 3
variabel vyaitu persepsi harga (X1) dan konformitas (X2) sebagai variabel
Independen dan pembelian impulsif sebagai variabel dependen (Y).

Pada penelitian ini populasinya adalah mahasiswa aktif Fakultas Psikologi
Universitas Muhammadiyah Surakarta dengan jumlah + 1.632 mahasiswa.
Pemilihan sampel dalam penelitian menggunakan teknik purposive sampling dan
peneliti mendapatkan jumlah sampel sebesar 110 subjek. Purposive sampling
adalah sebuah metode dalam penetapan sampel pada suatu populasi penelitian
yang mana penentuannya menggunakan ciri-ciri tertentu untuk merepresentasikan
data yang diperoleh (Sugiyono, 2016).

Skala yang dipakai dalam penelitian ini terdiri dari tiga skala yaitu skala
persepsi harga, skala konformitas, dan skala pembelian impulsif. Skala yang
dipakai pada penelitian ini merupakan modifikasi skala likert dengan rentang skor
1-4 yang terdiri dari aitem-aitem pernyataan positif (favorable) dan aitem-aitem
pernyataan negatif (unfavorable) yaitu Sangat Setuju (SS), Setuju (S), Tidak
Setuju (TS), dan Sangat Tidak Setuju (STS).

Penelitian ini memakai validitas isi dan validasi memakai pendapat para
ahli (expert judgmen) berdasarkan penilaian tiga dosen Fakultas Psikologi
Universitas Muhammadiyah Surakarta. Dinyatakan valid apabila instrumen dalam
penelitian sesuai dengan kriteria V > 0,60 serta instrumen penelitian dikatakan
valid jika V < 0,60.

Pada penelitian ini uji reliabilitas memakai analisis statistik Cronbach’s
alpha dengan aplikasi SPSS for windows. Reliabilitas sebuah variabel dapat
kategorikan baik jika Cronbach alpha > 0,60 (Ghozali, 2006). Hasil uji reliabilitas



skala persepsi harga 0,768, skala konformitas 0,766 dan skala pembelian impulsif

0,819.

Tabel 1. Validitas dan Reliabilitas

Validitas Reliabilitas
Persepsi harga 0,67-0,89 0,768
Konformitas 0,67-0,78 0,766
Pembelian impulsif 0,67-0,89 0,819

Metode yang digunakan dalam menganalisis data pada penelitian ini

menggunakan analisis regresi linier berganda, yang digunakan untuk mengukur

hubungan 2 atau lebih variabel bebas dengan satu variabel terikat (Neuman,

2013).

Tabel 2. Hasil Uji Normalitas, Linearitas dan Regresi Linear Berganda

Uji Variabel Hasil Keterangan

Normalitas Persepsi Harga Sig (2-tailed) 0,200 Normal
Konformitas Sig (2-tailed) 0,053 Normal
Pembelian Impulsif Sig (2-tailed) 0,610 Normal

Linearitas Perseps_i Harga depgan (E) = 6_31,7_79 dengan Linear
Pembelian Impulsif Linierity sig 0,00
Konforr_nitas denggn (E) = }54,549 dengan Linear
Pembelian Impulsif Linierity sig 0,00

Hipotesis Persepsi Harga dengan  (r) = 0,659 dengan Sig

Pembelian impulsif

(1-tailed) 0,00

Hubungan positif

Konformitas dengan
Pembelian Impulsif

(r) = 0,758 dengan Sig
(1-tailed) 0,00

Hubungan positif

Persepsi Harga dan
Konformitas dengan
Pembelian Impulsif

(F) = 96,733 dengan Sig

0,00

Berhubungan

Hasil uji asumsi klasik normalitas Kolmogorov-Smirnov pada tabel 2

menunjukkan variabel persepsi harga mempunyai nilai sig. (2-tailed) sebesar

0,200 (p > 0,05), sehingga dapat diartikan bahwasanya persebaran data



terdistribusi normal. Selanjutnya pada variabel konformitas didapatkan nilai sig.
(2-tailed) sebesar 0,053 (p > 0,05), sehingga dapat diartikan bahwasanya sebaran
data terdistribusi normal. Kemudian pada variabel pembelian impulsif diperoleh
nilai sig. (2-tailed) sebesar 0,610 (p > 0,05) yang dapat diartikan sebaran data
terdistribusi normal.

Hasil uji asumsi linearitas variabel persepsi harga dengan pembelian
impulsif didapatkan nilai (F) sebesar 81,779 dengan sig 0,00 (p < 0,05) yang
dilihat pada Anova table yang diartikan variabel persepsi harga dengan pembelian
impulsif mempunyai hubungan linear. Selanjutnya pada variabel konformitas
diperoleh nilai (F) = 154,649 dengan sig 0,00 (p < 0,05) yang dapat juga diartikan
variabel konformitas dengan pembelian impulsif memiliki hubungan linear.

Pada hasil uji asumsi hipotesis didapatkan koefisien persepsi harga dengan
pembelian impulsif memiliki nilai (r) sebesar 0,659 dengan Sig (1-tailed) 0,00 (p
< 0,05) yang dapat diartikan adanya hubungan positif signifikan pada variabel
persepsi harga terhadap pembelian impulsif atau hipotesis minor pada penelitian
diterima. Sedangkan hasil koefisien konformitas dengan pembelian impulsif
diketahui memiliki nilai (r) sebesar 0,758 Sig (1-tailed) 0,00 (p < 0,05), sehingga
dapat diartikan ada hubungan positif signifikan pada konformitas terhadap
pembelian impulsif, oleh karena itu hipotesis minor kedua pada penelitian
diterima. Kemudian diketahui hasil hipotesis mayor pada Anova table, didapatkan
nilai (F) sebesar 96,733 dengan sig 0,00 (p < 0,05), sehingga diartikan ada
hubungan yang sangat signifikan pada persepsi harga dan konformitas dengan
pembelian impulsif, artinya hipotesis mayor pada penelitian diterima.

Sumbangan efektif dalam penelitian ini dilihat dalam tabel Model
Summary memiliki nilai R Square sebesar 0,644 atau dapat diartikan pengaruh
variabel bebas terhadap variabel terikat secara simultan dalam penelitian ini
sebesar 64,4 %. Kemudian secara parsial sumbangan efektif variabel persepsi
harga didapatkan sebesar 21,4% dan variabel konformitas sebesar 43%,
sedangkan 35,6% sisinya dipengaruhi oleh variabel lain. Selanjutnya sumbangan
relatif pada variabel persepsi harga diketahui sebesar 33,2% dan variabel

konformitas diketahui memiliki sumbangan relatif sebesar 66,8%.



Perhitungan statistik hasil data dalam penelitian ini dikelompokkan
menjadi 5 kategori, yakni sangat rendah, rendah, sedang, tinggi dan sangat tinggi.
Persepsi harga memiliki RE 53,06 > RH 50 dan variabel konformitas memiliki RE
57,05 < RH 57,5 yang dapat diartikan tingkat persepsi harga dan konformitas
mahasiswa UMS tergolong sedang. Selanjutnya variabel pembelian impulsif
diketahui RE 62,76 < RH 65 sehingga dapat diartikan tingkat pembelian impulsif

pada mahasiswa UMS tergolong sedang.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN

Berdasarkan hasil analisis data regresi linier berganda hipotesis mayor diketahui
nilai (F) sebesar 96,733 dengan Sig 0,00 (p < 0,05) artinya ada hubungan yang
signifikan pada variabel persepsi harga dan variabel konformitas dengan
pembelian impulsif. Hal ini sesuai dengan teori planned behavior yang
menyatakan bahwa manusia memiliki keinginan yang didorong oleh sikap, norma
subjektif dan persepsi kontrol dalam bertindak secara sadar dengan penuh
pertimbangan (Ajzen, 1991). Hasil ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan
oleh Kurniati (2021) yang menyatakan bahwasanya persepsi harga memiliki
pengaruh positif terhadap pembelian impulsif, sehingga dapat diartikan apabila
persepsi harga konsumen terhadap barang baik, maka tingkat pembelian
impulsifnya akan tinggi dan begitu pula sebaliknya. Penelitian ini juga selaras
dengan penelitian yang diteliti oleh Mahrunnisya, Indriayu, & Wardani (2018)
yang menyatakan bahwasanya adanya pengaruh positif antara konformitas dengan
pembelian impulsif, sehingga hal ini dapat diartikan jika konformitas seseorang
tinggi maka tingkat pembelian impulsifnya akan tinggi.

Hasil analisis data hipotesis | diketahui ada hubungan positif signifikan
antara persepsi harga dengan pembelian impulsif. Hal tersebut sejalan dengan
penelitian Hermayanti & Susantiaji (2022) yang mengungkap ada hubungan
positif antara variabel persepsi harga dengan pembelian impulsif selama pandemi.

Hasil analisis data hipotesis Il diketahui adanya hubungan positif

signifikan antara konformitas dengan pembelian impulsif. Hal tersebut sejalan
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dengan penelitian Adri, Setiawan, & Methindo (2021) menyatakan jika
konformitas memiliki pengaruh positif signifikan pada pembelian impulsif.

Besar pengaruh variabel bebas kepada variabel dependen penelitian ini
adalah 64,4%, dengan perincian sumbangan variabel persepsi harga sebesar
21,4% dan variabel konformitas sebesar 43% sedangkan 35,6% dipengaruhi oleh
variabel yang lain. Berdasarkan hitungan sumbangan relatif diperoleh hasil
variabel persepsi harga memiliki sumbangan relatif sebesar 33,2% dan variabel
konformitas memiliki sumbangan relatif sebesar 66,8%. Hal tersebut sesuai
dengan penelitian Adri, Setiawan, & Methindo (2021) menunjukkan bahwa
kontribusi konformitas cukup besar terhadap pembelian impulsif.

Selanjutnya pada perhitungan statistik menunjukkan tingkat persepsi
harga, konformitas dan pembelian impulsif mahasiswa UMS tergolong sedang.
Hal ini menunjukkan perilaku pembelian di online shop pada mahasiswa UMS
dipengaruhi oleh persepsi harga dan konformitas. Hal ini sesuai dengan teori Peter
& Olson (2000) dalam psikologi konsumen di mana dorongan pembelian
disebabkan rangsangan informasi yang diterima individu dan bermakna bagi
dirinya. Selain itu mahasiswa UMS juga memiliki konformitas yang baik, hal ini
disebabkan mahasiswa UMS cenderung berkelompok sehingga mudah untuk
meniru perilaku dalam kelompok yang disenangi. Perubahan perilaku yang
dilakukan mahasiswa terjadi akibat adanya dorongan keinginan untuk diakui atau
diterima dalam kelompok. Hal ini sejalan dengan teori Fromm dalam
psikoanalisis humanistik di mana individu memiliki kecenderungan untuk
bergabung dalam lingkungan sosial untuk memenuhi kebutuhan eksistensial
(Feist, Feist, & Roberts, 2017).

Kelemahan dalam penelitian ini adalah pengambilan data dilakukan
menggunakan google form karena pandemi, hal ini menyebabkan peneliti tidak
mengetahui apakah responden mengisi dengan sungguh-sungguh sesuai keadaan
yang dialami. Responden yang mengisi google form tidak merata, mayoritas
berjenis kelamin perempuan dan responden yang paling banyak berasal dari
angkatan 2017.
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4, PENUTUP

Berdasarkan hasil analisis data penelitian ini atas dapat ditarik kesimpulan bahwa
hipotesis mayor penulis diterima, artinya ada hubungan yang sangat signifikan
antara persepsi harga dan konformitas dengan pembelian impulsif. Kemudian
seluruh hipotesis minor peneliti juga diterima. Hipotesis minor pertama yaitu
terdapat hubungan positif yang signifikan antara variabel persepsi harga dengan
variabel pembelian impulsif, sehingga dapat diartikan apabila persepsi konsumen
terhadap harga barang semakin baik, maka pembelian impulsifnya akan semakin
tinggi, dan juga sebaliknya apabila persepsi konsumen terhadap harga barang
rendah maka pembelian secara impulsif juga rendah. Kemudian hipotesis minor
kedua yaitu terdapat hubungan positif antara konformitas dengan pembelian
impulsif, maka dapat diartikan jika konformitas seseorang tinggi, maka tingkat
pembelian impulsifnya juga semakin tinggi, tetapi jika konformitas seseorang
rendah maka rendah juga tingkat pembelian impulsif yang dimiliki.

Selanjutnya hasil analisis data menunjukkan sumbangan efektif variabel
bebas yang mempengaruhi variabel terikat adalah sebesar 64,4%, dengan paparan
sumbangan variabel persepsi harga sebesar 21,4% dan variabel konformitas
sebesar 43% sedangkan 35,6% dipengaruhi oleh variabel lain di luar penelitian.
Sehingga dapat disimpulkan bahwasanya konformitas mempunyai pengaruh lebih
besar daripada persepsi harga dalam pembelian impulsif.

Berdasarkan hasil dan pembahasan di atas, peneliti memberikan saran
diantaranya mahasiswa Universitas Muhammadiyah Surakarta diharapkan dapat
mempertahankan persepsi harga dan konformitas sehingga pembelian impulsif
dapat terkendali dengan mengingat betapa sulitnya perekonomian dimasa pandemi
Covid-19 saat ini. Misalnya dengan mempertimbangkan manfaat dan kualitas
produk yang ingin dibeli sesuai dengan kebutuhan bukan sekedar keinginan.

Bagi instansi tempat penelitian diharapkan untuk dapat mengadakan
seminar untuk membantu mahasiswa dalam mengembangkan pola pikir untuk
menghasilkan persepsi yang baik dan memperkenalkan dampak perilaku budaya

konformitas sehingga mahasiswa memahaminya.
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Bagi penelitian setelahnya disarankan agar melakukan studi memakai
faktor lain yang dapat mempengaruhi pembelian impulsif dan belum digunakan
dalam penelitian ini. Selanjutnya dapat mengambil subjek lebih luas seperti dalam

masyarakat untuk memberikan keunikan dalam penelitian.
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