BAB V
PENUTUP
5.1 Bahasan

Penelitian ini membahas tentang gambaran impulsive buying mahasiswa
pengguna aplikasi belanja online di kota Madiun. Dalam penelitian ini, peneliti
mengambil subjek mahasiswa yang berada di Universitas di kota Madiun untuk
melihat gambaran impulsive buying mahasiswa pengguna aplikasi belanja online
sebanyak 96 orang. Berdasarkan dari hasil perhitugan kategorisasi dari variabel
impulsive buying mahasiswa pengguna aplikasi belanja online yang dikategorikan
menjadi 5 kategori yaitu sangat tinggi, tinggi, sedang, rendah dan sangat rendah.
Dimana ketegori sangat tinggi, tinggi, sedang, rendah dan sangat rendah. Ketegori
sangat tinggi memiliki batasan nilai ( X > 74), kategori tinggi memiliki batasan nilai
(64 <X <74), kategori sedang memiliki batasan nilai (54 < X < 64), kategori rendah
memiliki batasan nilai (44 < X < 54), kategori sangat rendah memiliki batasan nilai
(X < 44). Berdasarkan pengkategorian sangat tinggi, tinggi, sedang, rendah, dan
sangat rendah diketahui bahwa pada mahasiswa pengguna aplikasi belanja online
di Universitas di Kota Madiun yang berjumlah 96 responden, diketahui bahwa
impulsive buying pada mahasiswa tegolong dalam ketegori sangat tinggi didapatkan
sebanyak 4 orang, impulsive buying dalam kategori tinggi yaitu sebanyak 26 orang,
impulsive buying kategori sedang yang didapatkan sebanyak 39 orang, Selanjutnya
impulsive buying pada mahasiswa pada kategori rendah yaitu sebanyak 25 orang
selanjutnya impulsive buying pada mahasiswa dengan kategori sangat rendah yaitu
sebanyak 2 orang. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa impulsive buying
pada mahasiswa pengguna aplikasi bekanja online di Universitas di Kota Madiun
berada dalam kategori sedang.

Berdasarkan penelitian Gawin & Rinaldi (2019) hubungan antara pengaturan
diri dan pembelian produk fashion menyatakan bahwa sejauh mana perilaku
impulsive buying mahasiswa jurusan psikologi Universitas Negeri Padang termasuk
dalam kategori sedang, seperti hasil dari penelitian yang telah dilakukan artinya
mahasiswa universitas di kota madiun terkadang melakukan impulsive buying

apabila memiliki sedikit pengaturan diri, ini tidak mungkin mengevaluasi dan
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membandingkan informasi yang ada dengan standar-standar dan lain-lain sehingga
mereka cenderung untuk berbelanja produk modis dengan dorongan hati.

Selanjutnya mahasiswa yang melakukan impulsive buying berbelanja online
pada kategori rendah artinya mereka tidak melakukan impulsive buying. Mahasiswa
tersebut berarti mampu mengontrol diri untuk tidak melakukan impulsive buying.
Hal tersebut dapat dilihat dari hasil wawancara pada mahsiswa yang menyatakan
bahwa akan membeli suatu produk yang memiliki harga lebih murah.

Berdasarkan hasil penelitian Arisandy & Hurriyat (2017). Hubungan antara
pengendalian diri dan impulsive buying pada mahasiswa Fakultas Psikologi
Palembang Regional College yang belanja online menunjukkan perilaku belanja
online anggota fakultas psikologi di Palembang Area Colleges yang berstatus
mahasiswa masih cenderung rendah, artinya saat ini berstatus mahasiswa fakultas
termasuk rendah karena masih dianggap tidak terlalu perlu untuk melakukan
pembelian online.

Hasil penelitian Kacen & Lee (2002) menunjukkan bahwa kecenderungan
untuk membeli secara impulsive rendah dapat dipengaruhi oleh waktu yang
diperlukan untuk memahami objek kualitas dan kuantitas produk. Semakin lama
mahasiswa melihat produk maka mereka akan memiliki waktu yang cukup lama
untuk mendapatkan informasi tentang barang yang diinginkanya tersebut.

Mahasiswa yang cenderung melakukan impulsive buying pada ketegori
tinggi, mereka berarti menyadari bahwa telah melakukan impulsive buying dan
cenderung spontan dalam membeli suatu barang apalagi harga barang tersebut
dilihat sangat murah. Hal ini ditunjukkan oleh hasil penelitian lain oleh Renanita
(2017) bahwa tingginya tingkat impulsive buying online oleh konsumen dapat
dikaitkan dengan hal ini mengkonsumsi emosi, kontrol kognitif rendah, dan
perilaku spontan konsumen. Penelitian ini juga menyatakan bahwa tingginya
impulsive buying juga dipengaruhi oleh tampilan barang atau produk yang
disajikan di website yang mendorong konsumen untuk melakukan pembelian tanpa
mempertimbangkan kondisi keuangan konsekuensi lain dari pembelian.

Eeva Vannia (2013) mengemukakan bahwa impulsive buying dapat terjadi

disertai oleh faktor pribadi yang meliputi kecenderungan dalam pembelian,
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pengendalian diri dan kemauan yang lemah, dampak budaya terhadap impulsive
buying, niat berbelanja pengeluaran pelanggan dan sikap ekonomi. Faktor
situasional meluputi suasana hati, faktor waktu, faktor suasana, pengaruh konsumen
lain, isu kelayakan perilaku, faktor penjualan, promosi dan penetapan haga bebas
pajak dan faktor obyek.

Septila dan Aprilia (2017) menyatakan bahwa perilaku impulsive buying
dilakukan oleh orang itu sendiri tidak hanya berdasarkan kebutuhan, tetapi
terkadang berdasarkan perilaku berbelanja adalah cara yang bagus untuk
memanjakan diri dan menjadi individu ketika membeli produk tanpa perencanaan.
Penelitian lain yang dilakukan oleh Larasati dan Budiani (2014) tentang impulsive
buying oleh 180 siswa bahwa salah satu alasan mahasiswa melakukan pembelian
impulsif adalah karena harga barang yang ditawarkan lebih murah dan jumlahnya
lebih banyak. mendapatkan diskon tertentu.

Penelitian yang dilakukan oleh Aprilia (2019) mengungkapkan bahwa
perilaku impulsive buying pada mahasiswa pada kategori sangat tinggi di
identifikasikan dengan kontrol diri yang rendah. Penelitian ini berjudul Hubungan
Antara Kontrol Diri Dengan Kecenderungan Impulsive buying Pada Mahasiswi
Tahun 2019 perilaku impulsive buying.

Adapun analisis deskriptif pada penelitian ini berdasarkan kategori usia
yang diperoleh dari 96 responden yaitu, Subjek melakukan impulsive buying
dengan usia 20 tahun, 2 subjek memiliki kategori tinggi dan 2 subjek memiliki
kategori rendah. 8 subjek dengan usia 21 tahun melakukan impulsive buying dengan
rincian 1 subjek memiliki kategori tinggi, 4 subjek memiliki kategori sedang, 2
subjek memiliki kategori rendah dan 1 subjek memiliki kategori sangat rendah. 27
subjek dengan usia 22 tahun melakukan impulsive buying dengan rincian 2 subjek
memiliki kategori sangat tinggi, 6 subjek memiliki kategori tinggi 11 subjek
memiliki kategori sedang dan 8 subjek memiliki kategori rendah. 23 subjek dengan
usia 23 tahun melakukan impulsive buying dengan rincian 5 subjek memiliki
kategori tinggi, 10 subjek memiliki kategori sedang dan 8 subjek memiliki kategori
rendah. 21 subjek dengan usia 24 tahun melakukan impulsive buying dengan rincian

1 subjek memiliki kategori sangat tinggi, 7 subjek memiliki kategori tinggi, 10
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subjek memiliki kategori sedang dan 3 subjek memiliki kategori rendah. 8 subjek
dengan usia 25 tahun melakukan impulsive buying dengan rincian 4 subjek
memiliki kategori tinggi, 3 subjek memiliki kategori sedang, 1 subjek memiliki
kategori rendah dan 1 subjek memiliki kategori sangat rendah. 3 subjek dengan usia
26 tahun melakukan impulsive buying dengan rincian 1 subjek memiliki kategori
sangat tinggi, 1 subjek memiliki kategori sedang dan 1 subjek memiliki kategori
rendah. 1 subjek dengan usia 27 tahun melakukan impulsive buying dengan rincian
1 subjek memiliki kategori tinggi.

Pada penelitian ini perilaku impulsive buying paling tinggi ada pada usia 22
tahun, pada usia ini merupakan masa transisi remaja menuju dewasa awal.
Impulsive buying bisa terjadi pada siapa saja. Tidak terkecuali mahasiswa. Biasanya
terjadi pada perempuan rentang usia 18-22 tahun yang sudah memasuki fase dewasa
awal (Santrock, 2012). Sebuah studi oleh Chita, David, dan Phal (2015)
menyatakan perilaku impulsive buying terjadi pada usia 18 hingga 22 tahun.
Manusia memiliki tahapan kognitif pada masa dewasa awal pemikiran yang lebih
realistis dan pragmatis. Menurut Santy (2018), properti itu dimiliki kepribadian
memengaruhi perilaku salah satunya adalah perilaku dan kepribadian pembelian
mempengaruhi persepsi dan keputusan membeli.

Sedangkan analisis deskriptif berdasarkan kategori jenis kelamin dari 96
responden diperoleh hasil subjek yang memiliki kategori sangat tinggi laki-laki
sebanyak 2 orang dan perempuan sebanyak 2 orang. Kemudian subjek yang
memiliki kategori tinggi pada laki-laki sebanyak 7 orang dan perempuan 19 orang.
Pada ketegori sedang pada laki-laki sebanyak 9 orang dan perempuan sebanyak 30
orang. Sedangkan pada kategori rendah pada laki-laki sebanyak 5 orang dan
perempuan 20 orang, dan pada kategori sangat rendah pada laki-laki tidak ada dan
perempuan sebanyak 2 orang.

Pada Penelitian ini lebih banyak pada perempuan hal ini sejalan dengan
penelitian yang dilakukan oleh Dittmar dan Drury (2017) yang menklaim bahwa
wanita memiliki kontrol lebih besar melakukan impulsive buying dari pada laki-laki
karena wanita cenderung lebih dipengaruhi oleh emosi dari pada kecenderungan

rasionalitas.
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Sedangkan analisis deskriptif berdasarkan kategori uang saku dari 96
responden diperoleh hasil Dengan rincian subjek yang memiliki kategori sangat
tinggi adalah 2jt-3jt sebanyak 4 orang. Kemudian subjek memiliki kategori tinggi
sebanyak 3 orang dengan uang saku Rp.600,000,- hingga 1jt , sebanyak 10 orang
dengan uang saku 1jt-2jt, sebanyak 13 orang dengan uang saku 2jt-3jt. Subjek
dengan kategori sedang sebanyak 9 orang dengan uang saku Rp.600,000,- hingga
1jt ,sebanyak 17 orang dengan uang saku 1jt-2jt, sebanyak 13 orang dengan uang
saku 2jt-3jt. Subjek dengan kategori rendah sebanyak 5 orang dengan uang saku
Rp.600,000,- hingga 1jt, sebanyak 12 orang dengan uang saku 1jt-2jt, sebanyak &
orang dengan uang saku 2jt-3jt. Subjek dengan kategori sangat rendah Sebanyak 2
orang dengan uang saku 1jt-2jt pada kategori sangat rendah.

Pada penelitian ini mahasiswa yang memiliki pendapatan tinggi, juga
memiliki kecenderungan melakukan impulsive buying yaitu sebanyak 38 subjek
mahasiswa dari universitas kota Madiun yang memiliki pendapatan 2-3 juta, 26
diantaranya berada dikategori tinggi dan sedang. Hal ini sejalan dengan Sosianika
dan Juliani (2017) terdapat perbedaan perilaku impulsive buying pada mahasiswa
perguruan tinggi dengan kompensasi tinggi dan rendah. Sosianika dan Juliani
(2017) tidak menemukan perbedaan perbandingan perilaku impulsive buying di
antara siswa dengan tunjangan tinggi dengan bagian bawah. Ini terjadi karena
pembelian produk terkait dengannya sumber daya seperti uang. Jika, saat
melakukan pembelian, kondisi keuangan tidak dipertimbangkan, lalu ada lebih
banyak impulsive buying. Baye (2010) juga menemukan bahwa perbedaan sumber
daya berperan perilaku membeli dimana seseorang yang mampu memiliki lebih
banyak uang banyak yang akan membeli produk dengan harga berapa pun, kecuali
jika sumber daya dalam bentuk uang rendah, tingkat pembelian juga menurun.
Masalah ini menunjukkan bahwa siswa dengan banyak uang saku pada umumnya
lakukan pembelian impulsif karena anda memiliki uang ekstra atau mudah untuk
dibeli untuk membeli sesuatu dibandingkan dengan mereka yang memiliki sedikit
uang saku.

Dalam penelitian tentunya terdapat kelemahan yang dimiliki oleh setiap

penelitian, kelemahan ini sebagai berikut :
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Peneliti kesulitan membagikan skala kepada responden karena waktu
penelitian yang terbatas. Maka peneliti hanya menyebarkan skala penelitian
secara online dan harus menunggu hingga memenuhi jumlah yang ditentukan.
Peneliti kesulitan kepada beberapa responden yang tidak bersedia
mengungkapkan uang saku perbulannya.

Simpulan

Berdasarkan hasil analisis dan hasil pembahasan diatas, hasil penelitian dapat

disimpulkan antara lain sebagai berikut:

1.

5.3

Hasil impulsive buying pada mahasiswa yang berbelanja online di kota
Madiun menunjukkan hasil kategori sedang, dengan nilai presentase 40%
atau sebanyak 39 responden. Impulsive buying tergolong dalam kategori
sedang diartikan bawa terdapat mahasiswa yang melakukan impulsive buying
dan terdapat mahasiswa yang tidak melakukan impulsive buying.

Hasil impulsive buying pada mahasiswa pengguna aplikasi belanja online di
Kota Madiun berdasarkan usia. dapat diketahui bahwa pada penelitian ini
terdiri dari 96 subjek dengan sebaran data berdasarkan usia responden yakni
usia 20-23 tahun dengan presentase 65% atau sebanyak 62 orang dan usia 24-
27 tahun dengan presentase 35% sebanyak 34 orang.

Hasil impulsive buying pada mahasiswa pengguna aplikasi belanja online di
Kota Madiun berdasarkan jenis kelamin menunjukkan hasil nilai presentase
pada jenis kelamin perempuan sebesar 74% atau sebanyak 68 responden dan
jenis kelamin laki-laki sebesar 26% atau sebanyak 24 orang responden.
Impulsive buying pada mahasiswa pengguna aplikasi belanja online di Kota
Madiun berdasarkan uang saku. Hasil yang diperoleh dapat diketahui bahwa
pada penelitian ini terdiri dari 96 orang dengan sebaran data yaitu dengan
presentase sebanyak 48% atau 46 orang responden dengan uang saku 800.000
- 1.700.000. Sebanyak 52% atau 50 orang dengan uang saku 1.800.000 —
3.000.000.

Saran

Berdasarkan hasil penelitian, peneliti memahami bahwa masih banyak

kekurangan dalam penyajian data, ragam demografi dan tulisan yang disajikan.
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Maka ada beberapa saran untuk keperluan praktis dan teoritis yang berkaitan
dengan penelitian sejenis, yaitu:
1.  Untuk mahasiswa/(1)

Penelitian ini diharapkan bermanfaat untuk pembaca dan terutama
mahasiswa. Diharapkan penelitian ini dapat menjadi evaluasi diri dan penilaian diri
mahasiswa pengguna aplikasi belanja online tentang kontrol diri terhadap perilaku
impulsive buying agar mahasiswa lebih sadar ketika akan melakukan pembelian
produk.

2. Bagi peneliti selanjutnya
Diharapkan peneliti selanjutnya dapat menambah lebih banyak referensi tentang
impulsive buying dengan variabel lainnya dan objek penelitian ini diharapkan

dapat diperluas lagi.
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