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Abstrak 

Mudahnya akses internet saat ini membuka peluang luas dalam proses jual-beli 

suatu produk. Kemudahan dalam berbelanja online kini dapat menimbulkan 

perilaku pembelian impulsif. Berbagai faktor yang mempengaruhi pembelian 

impulsif seperti shopping lifestyle dan harga diri. Penelitian ini bertujuan untuk 

menguji hubungan antara shopping lifestyle dan harga diri dengan pembelian 

impulsif produk fashion pada mahasiswa baru pengguna TikTokshop di Universitas 

X. Metode yang digunakan adalah kuantitatif dengan pendekatan korelasional, 

melibatkan 181 responden yang dipilih melalui purposive sampling. Analisis data 

dilakukan dengan regresi linear berganda untuk menguji hipotesis. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa adanya hubungan antara shopping lifestyle dan harga diri 

terhadap pembelian impulsif dengan sumbangan efektif sebesar 17%. Terdapat 

hubungan positif yang signifikan antara shopping lifestyle dengan pembelian 

impulsif (p = 0,00; p < 0,01), serta hubungan negatif yang signifikan antara harga 

diri dan pembelian impulsif (p = 0,003; p < 0,01). Mayoritas responden berada 

pada kategori sedang pada perilaku pembelian impulsif, shopping lifestyle, dan 

harga diri. Hasil ini menegaskan bahwa mahasiswa dengan gaya hidup belanja 

yang tinggi cenderung lebih impulsif dalam berbelanja, sedangkan mahasiswa 

dengan harga diri yang tinggi lebih berhati-hati dalam pengambilan keputusan 

belanja. 

Kata kunci: pembelian impulsif, shopping lifestyle, harga diri 

Abstract 

The ease of internet access today has opened up vast opportunities in the process 

of buying and selling products. The convenience of online shopping can now lead 

to impulsive buying behavior. Various factors influence impulsive purchases, such 

as shopping lifestyle and self-esteem. This study aims to examine the relationship 

between shopping lifestyle and self-esteem with impulsive purchasing of fashion 

products among student users of TikTokshop at X University. The method used is 

quantitative with a correlational approach, involving 181 respondents selected 

through purposive sampling. Data analysis was performed using multiple linear 

regression to test the hypotheses. The results of this study found a correlation 

between shopping lifestyle and self esteem with impulsive buying (effective 

contribution value 17%). Meanwhile, there is a significant positive correlation 

between shopping lifestyle and impulsive buying (p = 0.00; p < 0.01), as well as a 

significant negative correlation between self-esteem and impulsive buying (p = 

0.003; p < 0.01). Most respondents are in the moderate category in impulsive 

buying, shopping lifestyle, and self esteem. These findings confirm that students 

with a high shopping lifestyle tend to be more impulsive in their shopping, while 

students with high self-esteem are more cautious in their buying decisions. 
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1. PENDAHULUAN 

 

Generasi muda saat ini hidup dalam era dimana internet menjadi pusat dari segala 

aktivitas, tak terkecuali mahasiswa. Penggunaan media sosial telah mengubah cara 

mahasiswa berinteraksi dan berbelanja, menjadikan belanja online sebagai bagian 

penting dari gaya hidup. Laporan Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia 

(APJII) pada 2024 menunjukkan pertumbuhan pengguna internet yang didominasi 

oleh mahasiswa, yang cenderung melakukan pembelian impulsif melalui platform 

e-commerce seperti TikTokshop. Perilaku impulsive buying pada kenyataannya 

seringkali dijumpai pada remaja akhir, khususnya mahasiswa baru yang 

cenderung beradaptasi dengan lingkungan sosial yang baru. Keinginan untuk 

diterima dan diakui oleh lingkungannya membuat mahasiswa menyesuaikan diri, 

termasuk dalam gaya berbusana (Elnina, 2022). 

Kemudahan akses internet saat ini membuka peluang luas dalam proses 

jual-beli suatu produk. Kemudahan dalam berbelanja online kini dapat 

menimbulkan perilaku pembelian impulsif, terutama di kalangan mahasiswa. 

Mahasiswa yang terlibat dalam pembelian impulsif cenderung berfokus pada 

kesenangan dan kenikmatan yang diperoleh dari berbelanja, daripada hanya 

memenuhi kebutuhan fungsional. Pergeseran ini dapat menyebabkan timbulnya 

perilaku impulsive buying karena individu mencari kepuasan langsung dari 

pembelian mereka, tanpa meninjau kebutuhan terlebih dahulu (Luo et al., 2021a). 

Pembelian impulsif dapat memberikan dampak negatif seperti masalah keuangan, 

terlebih pada mahasiswa yang memiliki anggaran terbatas. Mahasiswa yang 

memiliki kecenderungan untuk membeli pakaian secara impulsif cenderung 

mengesampingkan penggunaan uang yang lebih prioritas, seperti kebutuhan sehari- 

hari, pembayaran tagihan, maupun tabungan. Perilaku ini dapat menimbulkan 

masalah pengelolaan keuangan yang buruk sehingga dapat mengganggu fokus 

mahasiswa dalam menjalankan aktivitas akademik dan kehidupan sosialnya 

(Elnina, 2022b). 

Berbagai faktor yang mempengaruhi pembelian impulsif, seperti shopping 

lifestyle dan harga diri, perlu mendapat perhatian khusus. Shopping lifestyle yang 

tinggi dapat mendorong mahasiswa untuk melakukan pembelian impulsif guna 
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memenuhi kebutuhan fashion dan mengekspresikan diri. Di sisi lain, harga diri yang 

rendah dapat menyebabkan mahasiswa melakukan pembelian impulsif sebagai 

upaya untuk meningkatkan rasa percaya diri. Oleh karena itu, penelitian ini penting 

dilakukan untuk mengidentifikasi dinamika hubungan antara shopping lifestyle, 

harga diri, dan pembelian impulsif pada mahasiswa pengguna TikTokshop. 

Berdasarkan studi awal yang telah dilakukan kepada 30 mahasiswa, 

diketahui bahwa mayoritas menggunakan aplikasi Tiktok selama 3-4 jam setiap 

harinya, serta 90% mahasiswa menggunakan Tiktokshop sebanyak 1-3 kali dalam 

seminggu dengan kategori produk yang sering dibeli yaitu pakaian atau fashion. 

Selain itu, sebanyak 60% mahasiswa mengaku telah melakukan pembelian secara 

spontan di Tiktokshop. Diketahui juga sebanyak 97% mahasiswa setuju bahwa 

produk fashion dapat meningkatkan harga diri dan kepercayaan dirinya, serta 70% 

mahasiswa sering membandingkan penampilan dirinya dengan teman maupun 

orang lain. Selain itu, sebanyak 73% mahasiswa merasa menyesal telah berbelanja 

secara spontan tanpa memikirkan akibatnya. Diketahui juga sebanyak 63% 

mahasiswa merasa kesulitan dalam mengatur keuangan, hal ini menunjukkan 

adanya dampak negatif yang dirasakan oleh mahasiswa akibat perilaku impulsive 

buying. Sesuai dengan hasil data yang diperoleh Solikah & Kasturi (2023) dalam 

penelitiannya, bahwa mayoritas mahasiswa melakukan pembelian online menurut 

keinginan saja tanpa melihat kebutuhannya. Mahasiswa yang tergolong pada tahap 

dewasa awal ini cenderung memiliki pemikiran yang kurang matang, ditambah 

dengan kurangnya kemandirian dalam ekonomi dapat menyebabkan timbulnya 

perilaku impulsive buying yang tidak terkendali sehingga menimbulkan 

konsekuensi negative (Luo et al., 2021b) 

Impulsive buying atau pembelian impulsif merupakan kegiatan belanja 

secara tidak rasional, terjadi dengan cepat dan tanpa pertimbangan, serta diikuti 

konflik beserta kekuatan emosional yang kuat untuk membeli (Verplanken & 

Herabadi, 2001). Adapun hal yang mempengaruhi pembelian impulsif mencakup 

dua faktor yaitu faktor eksternal dan internal. Faktor internal yang mencakup 

karakteristik pribadi, perasaan atau emosi, dorongan untuk memenuhi keinginan, 

kepribadian, self control, serta self esteem atau harga diri. Adapun menurut (Wijaya 

& Oktariana, 2019) salah satu faktor munculnya perilaku impulsive buying adalah 

gaya hidup dalam berbelanja (shopping lifestyle). 
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Shopping lifestyle atau gaya hidup berbelanja merupakan sikap individu 

terkait respons dan perspektif pribadi tentang pembelian suatu produk (Cobb & 

Hoyer, 1986). Motivasi seseorang untuk berbelanja demi kesenangan dan kepuasan 

emosional dapat mendorongnya untuk membeli barang tanpa mempertimbangkan 

manfaatnya (Sari & Pidada, 2019). Hal ini berarti adanya pengalaman belanja yang 

memuaskan sering kali mendorong pembelian impulsif. Penelitian (Rahmawati & 

Kamela, 2023) menemukan bahwa terdapat hubungan positif antara shopping 

lifestyle atau gaya hidup belanja dan impulsive buying, yang artinya semakin tinggi 

dan intens shopping lifestyle atau gaya hidup belanja individu, maka semakin besar 

pula kecenderungannya melakukan pembelian impulsif. 

Self esteem atau harga diri yaitu perasaan percaya diri seseorang terhadap 

dirinya sendiri, perasaan ini terbentuk dari dua hal utama, yaitu kemampuan serta 

karakteristik yang dimiliki individu, dan bagaimana orang lain memandang dirinya 

(Tafarodi & Swann, 2001). Penelitian oleh (Roteng & Harsono, 2022) menyebutkan 

adanya keterkaitan yang signifikan ke arah negatif antara harga diri dan pembelian 

impulsif, sehingga membuktikan dengan tingginya harga diri mahasiswa, maka 

pembelian impulsif cenderung rendah. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui hubungan antara shopping 

lifestyle dan harga diri dengan pembelian impulsif produk fashion di kalangan 

mahasiswa pengguna TikTokshop. Hipotesis mayor yaitu “ada hubungan antara 

shopping lifestyle dan harga diri dengan perilaku pembelian impulsif” serta 

hipotesis minor (1) “ada hubungan positif antara shopping lifestyle dengan 

pembelian impulsif” dan (2) “ada hubungan negatif antara harga diri dengan 

pembelian impulsif”. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan tentang 

dinamika psikologis yang memengaruhi perilaku konsumtif mahasiswa dan 

menjadi acuan untuk strategi pengelolaan keuangan yang lebih baik. 

2. METODE 

 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif korelasional dengan 

mengkaji hubungan sebab-akibat suatu variabel. Penelitian ini melibatkan sebanyak 

181 mahasiswa baru universitas X yang merupakan pengguna Tiktok dan 

Tiktokshop. Adapun teknik pengambilan sampel pada penelitian ini menggunakan 
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teknik purposive sampling dengan kriteria tersebut. Data pada penelitian ini akan 

diperoleh melalui kuesioner yang berisi tiga skala sikap yang meliputi skala 

pembelian impulsif, shopping lifestyle, dan harga diri. 

Pembelian impulsif adalah perilaku membeli yang dilakukan secara spontan 

dan tanpa perencanaan matang, perilaku ini didorong oleh dorongan emosi yang 

kuat dan keinginan untuk mendapatkan kepuasan segera, sehingga seringkali 

mengabaikan pertimbangan rasional seperti kebutuhan sebenarnya dan kondisi 

keuangan. Pembelian impulsif dapat diketahui melalui skala pembelian impulsif 

dengan aspek kognitif dan aspek afektif. Shopping lifestyle adalah cerminan sikap 

dan perilaku individu dalam berbelanja yang mencakup preferensi produk, 

kebiasaan belanja, hingga faktor emosional yang mempengaruhi keputusan 

pembelian. Shopping lifestyle diukur menggunakan skala shopping lifestyle dengan 

aspek iklan produk fashion lebih menarik dan responsif, mengutamakan pembelian 

produk fashion dengan merk ternama, serta meyakini bahwa produk tersebut 

memiliki kualitas terbaik. Harga diri atau self-esteem yaitu penilaian positif 

individu yang mencakup sejauh mana individu tersebut menyukai, menghargai, dan 

yakin dengan kualitas dirinya, hal ini berfungsi sebagai fondasi psikologis yang 

kuat serta mempengaruhi berbagai aspek kehidupan seperti hubungan sosial, 

pencapaian karier, dan kesejahteraan emosional. Harga diri diukur menggunakan 

skala harga diri dengan dua dimensi yaitu self-liking dan self-competence. 

Skala pembelian impulsif pada penelitian ini memodifikasi Impulsive Buying 

Tendency Scale (IBTS) oleh (Cholili et al., 2024) berdasarkan teori Verplanken & 

Herabadi (2001) yang terdiri dari dua aspek yaitu kognitif dan afektif. Hasil 

validitas isi skala ini menunjukkan nilai Aiken’s V pada rentang 0,8 – 0,95 sehingga 

seluruh aitem skala ini terbukti valid. Adapun pada uji reliabilitas skala IBTS ini 

memiliki koefisiensi Cronbach’s Alpha sebesar 0,907. Shopping lifestyle diukur 

dengan memodifikasi skala dari penelitian sebelumnya oleh Solikah & Kasturi 

(2023) yang disusun berdasarkan aspek sesuai teori Cobb & Hoyer (1986) yang 

terdiri dari iklan produk fashion lebih menarik dan responsif, lebih tertarik membeli 

produk fashion merk ternama, dan meyakini bahwa produk tersebut memiliki 

kualitas terbaik. Hasil uji validitas skala ini terdapat 3 aitem yang gugur, selebihnya 

menunjukkan nilai Aiken’s V pada rentang 0,8 – 0,95. Sedangkan pada uji 
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reliabilitas skala ini memiliki koefisiensi Cronbach’s Alpha sebesar 0.619. 

Sedangkan harga diri diukur menggunakan Self-Liking and Competence Scale 

Revised (SLSC-R) yang telah dikembangkan oleh Roteng & Harsono pada tahun 

2022 berdasarkan teori Tafarodi & Swann (2001) yang terdiri dari dua dimensi yaitu 

self-liking dan self-competence. Nilai validitas skala ini menunjukkan Aiken’s V 

pada rentang 0,8 – 0,95. Adapun pada uji reliabilitas skala ini memiliki koefisien 

Cronbach’s Alpha sebesar 0,888. Penelitian ini menggunakan analisis regresi 

berganda dengan SPSS versi 22. Adapun beberapa uji yang dilakukan terdiri dari 

uji asumsi dan uji hipotesis. 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Penelitian ini melibatkan 181 responden yang sesuai dengan kriteria, yang terdiri 

dari 131 perempuan (72%), serta 50 responden laki-laki (28%). Berdasarkan tabel 

1 dapat dilihat bahwa rata-rata responden tergolong pada kategori sedang di ketiga 

variabel yaitu pembelian impulsif, shopping lifestyle, dan harga diri. 

Tabel 1. Rata-rata empirik 

 

 Pembelian Impulsif Shopping Lifestyle Harga Diri 

N 181 181 181 

Mean 40,9 45 51,5 

Median 41 45 52 

Standar 

Deviation 

9,30 4,47 8,21 

 

Selanjutnya dilakukan uji asumsi, yaitu uji normalitas diketahui hasil nilai 

Kolmogorov-smirnov yaitu 0,023 yang mana mendekati syarat (p > 0,05). Sehingga 

pada penelitian ini menggunakan uji hipotesis nonparametrik menggunakan metode 

bootstrap. Metode bootstrapping nonparametrik dapat menjadi alternatif yang 

layak pada data yang memiliki nilai normalitas dibawah persyaratan, karena metode 

ini tidak memerlukan asumsi apapun pada distribusi data (Cheung et al., 2023). 
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Tabel 2. Bootstrap (10k samples) 

 

  Shopping 

Lifestyle 

Harga Diri 
P

em
b
el

ia
n
 I

m
p
u
ls

if
 Pearson Correlation 0,368 -0,217 

Sig. 0,000 0,003 

Std. error 0,069 0,079 

95% Confidence Interval 

(lower) 

0,227 -0,368 

95% Confidence Interval 

(upper) 

0,495 -0,056 

 

Diketahui bahwa nilai signifikansi variabel shopping lifestyle sebesar 0,000 

(>0,01) yang berarti shopping lifestyle memiliki hubungan signifikan terhadap 

pembelian impulsif. Selain itu, signifikansi variabel harga diri sebesar 0,003 

(>0,01) yang berarti harga diri memiliki hubungan signifikan terhadap pembelian 

impulsif. Dibuktikan juga dengan hasil bootstrapping, diketahui confidence interval 

95% pada variabel shopping lifestyle terletak pada rentang 0,227 hingga 0,495, hal 

ini menunjukkan nilai signifikansi tidak melewati koefisien 0 yang artinya shopping 

lifestyle memiliki hubungan signifikan terhadap pembelian impulsif. Begitupun 

pada confidence interval 95% variabel harga diri terletak di rentang -0,368 hingga 

-0,056, hal ini menunjukkan nilai signifikansi tidak melewati koefisien 0 yang 

artinya harga diri memiliki hubungan signifikan terhadap pembelian impulsif. 

Tabel 3. Uji Koefisien Determinasi 
 

Std. Error of the 
Model R R Square Adjusted R Square 

Estimate 

1 0,413 0,170 0,161 8,52070 

 

Tabel 4. Uji T 

 

Model 

Unstandarized 

Coefficients 

Standarized 

Coefficients 

 

t 

 

Sig. 

 B Std. error Beta   

Shopping lifestyle 0,764 0,145 0,368 5,288 0,000 

Harga diri - 0,246 0,083 - 0,217 - 2,981 0,003 

 



8  

Tabel 5. Uji F 
 

Model F Sig. 
 

Regression 18,254 0,000 

Berdasarkan tabel 4, koefisiensi regresi variabel shopping lifestyle sebesar 

0,764 yang berarti bahwa setiap kenaikan 1 satuan variabel shopping lifestyle maka 

akan berpengaruh terhadap kenaikan pembelian impulsif sebesar 0,764. Sementara 

nilai koefisiensi regresi pada variabel harga diri menunjukkan nilai – 0,246 yang 

menunjukkan bahwa setiap kenaikan satuan variabel harga diri maka akan 

mempengaruhi penurunan pembelian impulsif sebesar 0,246, dengan asumsi tidak 

ada pengaruh dari variabel lain yang tidak diteliti. 

Berdasarkan tabel 3 dan 5, diketahui bahwa pengaruh nilai koefisien R 

sebesar 0,413 serta nilai signifikansi variabel shopping lifestyle (X1) dan harga diri 

(X2) terhadap pembelian impulsif (Y) adalah sebesar 0,000 (< 0,01) dan f hitung 

sebesar 18,254. Hal ini menunjukkan bahwa ada hubungan yang sangat signifikan 

antara kedua variabel independen dengan variabel dependen. Selain itu, diketahui 

bahwa besar pengaruh variabel shopping lifestyle dan harga diri terhadap pembelian 

impulsif sebesar 0,17 atau 17%. Variabel shopping lifestyle memberikan 

sumbangan efektif sebesar 12.95% terhadap pembelian impulsif, hal ini berarti gaya 

hidup berbelanja memiliki pengaruh yang cukup besar dalam mendorong perilaku 

pembelian impulsif. Sedangkan variabel harga diri memberikan sumbangan efektif 

sebesar 4.08% dengan arah yang negatif, artinya semakin rendah harga diri 

seseorang, semakin besar kecenderungannya untuk melakukan pembelian impulsif. 

Sebaliknya, individu dengan harga diri yang tinggi cenderung lebih bijak dalam 

pengambilan keputusan saat berbelanja. 

Penelitian ini menunjukkan bahwa terdapat hubungan signifikan antara 

shopping lifestyle dan harga diri dengan pembelian impulsif produk fashion pada 

mahasiswa pengguna TikTokshop. Hasil penelitian juga menunjukkan bahwa 85% 

responden terlibat dalam perilaku pembelian impulsif, yang sering kali dipicu oleh 

emosi positif saat melihat produk menarik. Fenomena ini berkaitan dengan 

pengaruh media sosial yang mendorong mahasiswa untuk mengikuti tren fashion 

terkini dan mengekspresikan diri melalui pembelian produk fashion (Sari & Pidada, 
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2019). Namun, meskipun memberikan kepuasan sesaat, pembelian impulsif dapat 

menyebabkan masalah keuangan dan penyesalan, terutama bagi mahasiswa yang 

memiliki anggaran terbatas. 

Sejalan dengan penelitian sebelumnya oleh Rahmawati & Kamela (2023) 

yang menyatakan bahwa terdapat pengaruh positif antara shopping lifestyle dengan 

impulsive buying pengguna shopee pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Universitas Bung Hatta. Akan tetapi, penelitian Listriyani & Wahyono (2019) 

memiliki hasil berbeda, yaitu mengungkapkan bahwa shopping lifestyle tidak 

signifikan mempengaruhi perilaku pembelian yang spontan atau impulsif. 

Meskipun gaya hidup berbelanja sering dikaitkan dengan kepuasan emosional 

selama berbelanja, ternyata kepuasan seseorang dalam berbelanja tidak selalu 

mengarah pada pembelian impulsif (Listriyani & Wahyono, 2019). Adapun 

penelitian Roteng & Harsono (2022) yang menyatakan bahwa terdapat hubungan 

yang signifikan antara self-esteem atau harga diri terhadap impulsive buying pada 

produk skincare pengikut akun mention confession @ohmybeautybank di Twitter. 

Penelitian (Putri et al., 2022) juga menemukan hasil yang serupa, dengan tingginya 

harga diri mahasiswa, maka pembelian impulsif cenderung rendah, mahasiswa yang 

merasa bangga dan puas atas dirinya tidak menunjukkan perilaku impulsive buying 

yang bertujuan meningkatkan harga dirinya. 

Temuan ini memberikan wawasan bagi pemahaman perilaku pembelian 

impulsif di kalangan mahasiswa, terutama dalam konteks penggunaan media sosial 

dan platform e-commerce Tiktokshop. Dengan meningkatnya penggunaan 

TikTokshop di kalangan generasi muda, penting untuk menyadari bagaimana 

faktor-faktor psikologis seperti harga diri dan gaya hidup belanja mempengaruhi 

perilaku pembelian. Penelitian ini juga menegaskan perlunya intervensi edukasi 

mengenai pengelolaan keuangan dan kesadaran belanja, diharapkan pihak fakultas 

dapat mengembangkan program edukasi literasi keuangan yang lebih relevan dan 

efektif sehingga mahasiswa akan lebih sadar akan dampak keputusan pembelian 

mereka terhadap kondisi finansial pribadi.. 

4. PENUTUP 

 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, ditemukan bahwa ada hubungan 

yang signifikan antara shopping lifestyle dan harga diri terhadap 
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pembelian impulsif produk fashion pada mahasiswa pengguna Tiktokshop. Adanya 

hubungan positif yang signifikan antara shopping lifestyle dengan pembelian 

impulsif berarti semakin tinggi shopping lifestyle seseorang, maka semakin tinggi 

pula perilaku pembelian impulsifnya. Sedangkan variabel harga diri memiliki 

hubungan negatif yang signifikan terhadap pembelian impulsif. Hasil ini berarti 

semakin tinggi harga diri seseorang, maka akan diikuti dengan rendahnya perilaku 

pembelian impulsif. 

Melihat hasil yang diperoleh, penting bagi mahasiswa untuk meningkatkan 

kesadaran akan pengelolaan keuangan dan perilaku belanja yang bijak. Edukasi 

mengenai dampak negatif dari pembelian impulsif sangat diperlukan untuk 

membantu mahasiswa membuat keputusan yang lebih bertanggung jawab. 

Penelitian ini juga menyarankan agar penelitian selanjutnya melibatkan populasi 

yang lebih luas dan menambahkan variabel lain yang mungkin memengaruhi 

perilaku pembelian impulsif untuk mendapatkan gambaran yang lebih 

komprehensif tentang dinamika ini. Dengan demikian, diharapkan penelitian ini 

dapat memberikan kontribusi bagi pengembangan ilmu psikologi, khususnya dalam 

memahami perilaku pembelian impulsif di era digital saat ini. 
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