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ABSTRAK

Peningkatan angka penjualan telah menjadi salah satu tujuan perusahaan. Untuk itu diperlukan
pengetahuan mengenai perilaku konsumen. Pembelian implusif merupakan perilaku konsumen yang
memberikan manfaat bagi perusahaan. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui peran harga diri dan
kepribadian terhadap pembentukan pembelian impulsif. Pada penelitian ini digunakan 60 responden
sebagai sampel penelitian yang diperoleh melalui teknik purposive sampling. Data penelitian diperoleh
melalui penyebaran kuesioner yang selanjutnya dianalisis menggunakan regresi linear berganda. Hasil
penelitian menujukkan bahwa harga diri memberikan pengaruh signifikan pada pembentukan pembelian
implusif. Kepribadian juga terbukti dapat memengaruhi pembelian implusif dari konsumen. Penelitian
ini juga membuktikan adanya pengaruh signifikan dari harga diri dan kepribadian secara bersama-sama
terhdap pembentukan pembelian implusif.

Kata-kata Kunci: harga diri, kepribadian, pembelian implusif

PENDAHULUAN
Setiap perusahaan akan selalu berusaha meningkatkan penjualan serta memperluas jangkauan pasar.

Manajemen perusahaan akan terus berusaha agar perusahaannya berkembang dan menuju ke arah yang
lebih baik (Ahmad et al., 2014) dan itu memerlukan semua dukungan elemen perusahaan (Jamaluddin et
al., 2013). Perubahan di sekitar perusahaan akan selalu ada (Kiley et al., 2015). Dinamika ini juga terjadi
pada studi tentang perilaku konsumen. Hal ini selalu berubah membuat penelitian mengenai perilaku
konsumen tidak pernah selesai (Ferrinadewi, 2004). Selalu ada penemuan baru di setiap penelitian
mengenai perilaku konsumen. Mengetahui perilaku konsumen yang menjadi target pemasaran,
merupakan sebuah usaha untuk dapat meningkatkan hasil penjualan yang berarti menguntungkan
perusahaan (Khasanah et al., 2010; Gunawan et al., 2012). Setiap pada penawaran produk baru selalu ada
studi tentang respon konsumen (Wahab et al., 2017). Salah satu perilaku konsumen yang sering diteliti,
yaitu perilaku pembelian implusif (Khayru, 2021).

Pembelian terencana terjadi saat ada konsistensi dalam pembelian dan ini berlangsung dengan
perencanaan (Issalillah et al., 2021). Berbeda dengan hal itu, pembelian implusif merupakan perilaku
dari konsumen yang langsung melakukan pembelian tanpa adanya rencana terlebih dahulu. Konsumen
yang melakukan pembelian implusif tidak memperhatikan apakah produk yang dikonsumsi bermanfaat
atau tidak. Terkadang dari bentuk pembelian ini, faktor penting seperti harga bahkan dapat diabaikan
oleh konsumen (Retnowati et al., 2021; Sutrisno, 2022). Pembelian implusif yang dilakukan konsumen
dapat dijadikan keuntungan bagi perusahaan untuk meningkatkan penjualan. Konsumen mengabaikan
harga yang mungkin lebih mahal dan mencari kepuasan pribadi (Hidayat et al., 2015; Djaelani, 2021).
Itu pun terkadang mengabaikan risiko yang mungkin diterima konsumen pasca pembelian (Darmawan &
Retnowati, 2013). Kekuatan merek mungkin menjadi stimulus awal secara impulsive (Darmawan, 2019)
atau juga berasal dari komunikasi dari mulut ke mulut yang pernah dialami oleh konsumen (Chen et al.,
2015; Infante & Mardikaningsih, 2022; Ali et al., 2022). Pembelian implusif merupakan cela dari sikap
konsumen yang dapat dimanfaatkan bagi sektor pemasaran dan penjualan agar dapat menawarkan
produk (Darmawan, 2016). Beberapa penelitian menunjukkan bahwa pembelian impulsif dipengaruhi
berbagai faktor seperti harga diri (Blascovich & Tomaka, 1991).
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Harga diri merupakan ukuran seseorang terhadap diri sendiri (Idris et al., 2004). Seseorang yang
memiliki harga diri tinggi cenderung untuk melakukan perincian setiap tindakan yang dilakukan (Razali,
2006). Meski demikian, situasi pembelian terkadang memunculkan hal yang berbeda. Konsumen akan
melakukan pembelian untuk meningkatkan harga diri dari diri sendiri tanpa didahului dengan
perencanaan dan pertimbangan tertentu (Iskandar, 2003; Mardikaningsih, 2018). Pengakuan terhadap
harga dirinya ditentukan melalui apa yang dikonsumsi atau yang dikenakan pada aktivitasnya sehari-
hari.

Egan dan Taylor (2010) menjelaskan bahwa pembelian implusif juga dipengaruhi kepribadian
konsumen itu sendiri. Meski ada faktor lain seperti gaya hidup yang cukup kuat menyebabkan pembelian
impulsif (Khayru et al., 2021; Mardikaningsih & Darmawan, 2021; Putra et al., 2022), namun faktor
kepribadian merupakan mental serta sistem batin yang ada pada diri setiap individu yang digunakan
untuk dapat menyesuaikan diri dengan lingkungan sekitar. Seseorang dengan kepribadian tertentu dapat
melakukan pembelian tanpa adanya rencana yang ditentukan. Kepribadian seseorang yang mudah
menerima atau terpengaruh dengan tawaran dari penjual akan melakukan pembelian tanpa adanya
pertimbangan terlebih dahulu.

Pembelian impulsif menjadi salah satu cara pemasaran yang dilakukan di banyak perusahaan.
Perilaku konsumen yang berbeda di setiap tempat juga membuat manajemen perlu mempelajari faktor
pendorong pembelian impulsif konsumen. Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui peran harga diri
dan kepribadian untuk membentuk pembelian impulsif.

TINJAUAN PUSTAKA
Harga Diri

Harga diri merupakan penilaian seseorang terhadap diri sendiri (Karina et al., 2012). Menurut harga
diri juga dijelaskan penilaian seseorang terhadap dirinya sendiri dilihat dari pencapaian yang telah terjadi
pada hidup (Darmawan et al., 2021). Harga diri merupakan penilaian yang tidak bisa diukur secara
verbal. Harga diri juga dapat dijelaskan arti seseorang pada sebuah lingkungan sosial. Coopersmith
(1967) menjelaskan bahwa seseorang menentukan harga dirinya berdasarkan keberhasilan atas
pencapaian yang telah ditargetkan sebelumnya. terdiri dari sejauh mana seorang individu yakin tentang
kemampuannya sendiri dan mengakui nilai-nilai etika dan moralitasnya (Kohn, 1989; Khairi, 2021).
Harga diri meliputi aspek kognitif sehingga bersifat afektif dan menilai karena dijelaskan sebagai
evaluasi dari konsep diri (Blascovich & Tomaka, 1991).

Kepribadian

Bozionelos (2004) menganalisis bahwa kepribadian terdiri dari pola intelektual, rasional, perilaku
dan sosial. Allport (1961) mendefinisikan kepribadian sebagai organisasi yang dinamis dan energik yang
terdiri dari sistem batin dan mental individu yang membantunya untuk menyesuaikan diri lingkungan
hidup. Sedangkan Robbins et al. (2001) mendefinisikan kepribadian sebagai jumlah total cara seseorang
merespons dan saling berhubungan dengan individu lain. Kepribadian seseorang akan menentukan
perilaku konsumtif maupun respon lanjutan (Sinambela et al., 2022).

Pembelian implusif
Pembelian implusif menurut Peck dan Childers (2006) merupakan tindakan konsumen untuk

mengonsumsi produk tanpa perencanaan serta tidak mempertimbangkan dampak yang dapat terjadi.
Kacen dan Lee (2002) telah menjelaskan perilaku pembelian impulsif sebagai pembelian spontan yang
digambarkan oleh pengambilan keputusan yang cukup cepat dan kecenderungan subjektif untuk
memiliki barang secara instan. Konsumen secara spontan dapat begitu saja melakukan pembelian
(Halizah et al., 2022). Pembelian implusif dijelaskan sebagai bentuk konsumsi yang dilakukan secara
spontan tanpa adanya pertimbangan produk (Abbasi, 2017). Pembelian implusif terjadi akibat adanya
stimulus yang kuat dan intens yang terjadi tiba-tiba tanpa adanya kesempatan untuk memikirkan manfaat
dari produk (Chang et al., 2011).
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METODE PENELITIAN
Responden penelitian ini merupakan pelanggan Bath and Body Works yang ada di Indonesia.

Penelitian ini menggunakan 60 respondens sebagai sampel penelitian yang telah menjadi konsumen
lebih dari tiga tahun. Penelitian ini melibatkan tiga variabel yang terdiri dari pembelian impulsif sebagai
variabel terikat dan harga diri (X.1) serta kepribadian (X.2) sebagai variabel bebas.

Menurut Baumeister et al. (2003), harga diri merupakan besaran nilai yang ditetapkan seseorang
untuk diri sendiri. Pengukuran variabel harga diri dapat dilakukan dengan menggunakan dimensi yang
dijelaskan oleh Coopersmith (1967), yaitu : (1) kekuasaan; (2) keberartian diri; (3) kemampuan; dan (4)
moral.

Menurut Chan (2006), kepribadian merupakan pikiran, sikap, perilaku, persepsi, aktivitas dan
berbagai karakteristik lainnya. Untuk mengukur kepribadian digunakan lima dimensi menurut y
(Schiffman & Kanuk, 2008), yaitu (1) neurotisisme; (2) keramahan; (3) ekstroversi; (4) kesadaran (5)
dan keterbukaan.

Pembelian implusif merupakan aktivitas konsumen melakukan pembelian yang tidak rasional, tidak
direncanakan, dan di dorong oleh faktor emosional. Mengukur pembelian impulsif dapat dilakukan
dengan menggunakan empat dimensi menurut Shahjehan et al. (2011), yaitu : (1) pembelian tanpa
rencana; (2) adanya dorongan tiba-tiba; (3) tidak ada perhitungan sebelumnya; dan (4) keinginan dari
diri konsumen.

Indikator setiap variabel akan dijelaskan menggunakan pernyataan yang akan ditanggapai oleh
responden penelitian. Tanggapan dari responden akan diukur dengan skala likert dengan nilai 5 untuk
sangat setuju dan nilai 1 untuk tidak setuju pada pernyataan. Data yang diperoleh melalui tanggapan
penelitian akan dianalisis menggunakan regresi linear berganda. Untuk memastikan keabsahan regresi
yang diperoleh maka data diuji dengan uji validitas, uji reliabilitas, dan uji asumsi kalsik.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Penilitian ini mendapatkan 60 responden yang merupakan konsumen Bath and Body Works
Indonesia. diketahui melalui tanggapan responden, 57 responden merupakan wanita dan tiga responden
pria yang telah menggunakan produk dari Bath and Body Works lebih dari tiga tahun. Dari penyebaran
kuesioner diketahui bahwa 32 responden bekerja sebagai karyawan swasta, 25 responden merupakan
mahasiswa, dan tiga responden memiliki usaha sendiri. Sebagian besar responden berada pada rentang
usia 25-34 tahun, yaitu sebesar 42 responden. Untuk sebagian kecil lainnya berusia 35-44 tahun, yaitu
sebanyak empat responden. Sebanyak 80% responden atau 48 orang memiliki status belum menikah,
sepuluh responden telah menikah, dan dua responden sisanya pernah menikah. Rata-rata responden
memiliki pendapatan bulanan Rp 5.000.000-Rp 10.000.000 untuk setiap bulan.

Data penelitian selanjutnya akan diuji menggunakan uji validitas. Hasil dari uji validitas ditunjukkan
melalui nilai corrected item yang diperoleh melalui pengolahan data. Nilai minimum yang ditetapkan
pada uji validitas yaitu 0,3. Hasil yang didapatkan dari pengolahan data menunjukkan delapan
pernyataan dari indikator variabel harga diri memperoleh nilai di atas 0,3 sehingga dinyatakan valid.
Hasil yang sama diperoleh oleh pernyataan variabel kepribadian yang seluruh pernyataan dinyatakan
valid. Untuk pernyataan pembelian impulsif terdapat pernyataan yang memiliki nilai lebih dari 0,3
sehingga dinyatakan valid.

Data penelitian selanjutnya diuji menggunakan uji reliabilitas. Untuk menentukan hasil dari uji
reliabilitas, ditunjukkan melalui nilai alpha cronbach dengan nilai minimum 0,6. Hasil penelitian
menunjukkan nilai alpha Cronbach untuk variabel harga diri sebesar 0,722. Untuk variabel kepribadian
diketahui nilai alpha Cronbach sebesar 0,718. Nilai yang diperoleh variabel pembelian impulsif sebesar
0,731. Hasil pengolahan data menunjukkan variabel penelitian yang dilibatkan reliabel.
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Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Y

Expected Cum Prob

Observed Cum Prob

Gambar 1. Uji Normalitas
Sumber : Output SPSS

Gambar 1 menunjukkan hasil pengolahan data untuk uji normalitas. Hasil pada grafik menjelaskan
bahwa data penelitian berdistribusi normal. Pernyataan didukung dengan data yang menyebar di sekitar
garis diagonal.

Data penelitian selanjutnya diuji dengan uji autokorelasi yang ditunjukkan pada nilai Durbin
Watson. Standar nilai DW yang digunakan yaitu diantara nilai negatif dua dan positif dua. Hasil
pengolahan yang dilakukan terhadap data penelitian menunjukkan nilai DW sebesar 1,550. Hasil DW
menunjukkan bahwa data penelitian tidak mengalami autokorelasi.

Scatterplot
Dependent Variable: Y

Regression Studentized Residual
@

Regression Standardized Predicted Value

Gambar 2. Uji Heteroskedastisitas
Sumber : Output SPSS

Pengolahan data dilakukan dengan menggunakan uji heteroskedastisitas. Luaran yang didapatkan
dari uji heteroskedastisitas disajikan pada gambar 2. Data terlihat menyebar merata di sumbu Y. Hasil
yang didapatkan menunjukkan penelitian tidak terbukti mengalami heteroskedastisitas.

Tabel 1. Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 12.363 4.058 3.047 .004
X.1 3.429 .730 402 4.699 .000
X.2 4,232 .654 .553 6.472 .000

a. Dependent Variable:
Y Sumber : Output SPSS

Data yang telah layak uji kemudian diuji menggunakan uji t. Penelitian ini menggunakan nilai
signifikan yang dihasilkan pada uji t dengan standar nilai tidak melebihi 0,05. Berdasarkan tabel hasil
pengolahan uji t, diketahui variabel harag memperoleh nilai signifikan 0,000. Nilai signifikan
membuktikan harga diri memiliki pengaruh signifikan pada pembentukan pembelian impulsif. Untuk
nilai signifikan variabel kepribadian menunjukkan nilai signifikan sebesar 0.000. Hasil yang diperoleh
menunjukkan adanya pengaruh signifikan yang diberikan kepribadian pada pembentukan pembelian
impulsif.

63



Jurnal Baruna Horizon Vol. 5, No. 2 Desember 2022

Analisis regresi linear berganda mengahasilkan model regresi yaitu Y = 12,363 + 3,429X.1 +
4,232X.2. Model regresi menunjukkan bahwa nilai pembelian impulsif sebesar 12,363 dengan syarat
nilai variabel harga diri dan kepribadian sebesar nol.

Tabel 2. ANOVA#Uji F)

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.

1 Regression 2626.475 2 1313.238 79.594 .000°
Residual 940.458 57 16.499
Total 3566.933 59

Sumber : Hasil olah SPSS

Selanjutnya dilakukan uji F untuk mengetahui peran harga diri dan kepribadian terhdap
pembentukan pembelian impulsif secara bersama-sama. Penelitian ini menggunakan dasar penelitian
dengan nilai signifikan 0,000. Hasil pengolahan data menunjukkan bahwa pembentukan pembelian
impulsif mendapatkan pengaruh signifikan dari harga diri dan kepribadian secara bersama-sama.

Tabel 3. Model Summary®

Model R R Square Adjusted R Std. Error of the Durbin-
Square Estimate Watson
1 .8582 736 727 4.062 1.550

Sumber : Hasil olah SPSS

Pengujian selanjutnya yaitu uji koefisien determinasi. Uji koefisien determinasi menunjukkan nilai
R sebesar 0,858 yang membuktikan bahwa variabel yang terlibat pada penelitian ini memiliki hubungan
yang kuat. Selanjutnya nilai R Square yang diperoleh 0,736. Nilai R Square menunjukkan bahwa harga
diri dan kepribadian memberikan andil sebesar 73,6% pada pembentukan pembelian impulsif. Untuk
variabel lain yang tidak terlibat pada penelitian ini namun memengaruhi pembelian impulsif memberikan
kontribusi sebesar 26,4%.

Penelitian menunjukkan bahwa harga diri menjadi pengaruh pembentukan pembelian implusif
secara signifikan (Bandyopadhyay, 2016; Bayley & Nancarrow, 1998; Dittmar et al., 1996). Pembelian
impulsif dilakukan saat ada dorongan dari lingkungan yang dapat memengaruhi harga diri konsumen.
Pembelian dilakukan agar harga diri yang dimiliki tetap terlihat baik di hadapan lingkungan atau rekan
sekitar (Trirahayu et al., 2014; Taufik et al., 2022).

Penelitian menunjukkan bahwa kepribadian memberikan pengaruh signifikan pada pembelian
impulsif (Miao et al., 2019; Delafrooz et al., 2013; Shahjehan et al., 2012). Kepribadian seseorang akan
mendorong perilaku untuk melakukan pembelian secara impulsif. Meski demikian, pemasar selain
memperhatikan hal tersebut juga memperhatikan kondisi lingkungan dan faktor situasional pembelian
turut memiliki kekuatan stimulus untuk terjadi pembelian impulsif (Fared et al., 2021; Fachrurazi et al.,
2022). Pengecer pada pembelian secara langsung harus mendukung terjadinya pembelian impulsive
dengan menciptakan suasana toko yang efektif (Jahroni et al., 2021; Lestari. & Sinambela, 2022). Selain
itu diperlukan juga tenaga penjualan yang memperkuat dorongan impulsive di lokasi (Handoko, 2004).

PENUTUP

Hasil penelitian menunjukkan bahwa harga diri memberikan pengaruh signifikan pada pembelian
impulsif. Penelitian juga membuktikan adanya pengaruh signifikan pada pembelian impulsif melalui
kepribadian. Kedua variabel yang digunakan yaitu harga diri dan kepribadian terbukti memberikan peran
signifikan pada pembelian implusif.

Harga diri menjadi stimulus yang nyata menyebabkan pembelian secara impulsif. Hal ini perlu
disikapi dengan identitas merek yang diperkuat melalui komunikasi pemasaran sehingga merek semakin
memiliki gengsi sesuai dengan identitas para target pasar. Kepribadian turut memperkuat pembentukan
perilaku pembelian impulsif dan ini diimplikasikan sebagai bentuk keterkaitan antara merek dan
pengguna. Pengguna merasa kepribadian mereka sejalan dengan merek yang menjadi sasaran dari
perilaku impulsif. Kesesuaian ini dapat digunakan oleh pemasar dengan menawarkan produk baru atau
perluasan merek yang lebih banyak agar menarik pembeli baru dan memperluas pangsa pasar. Studi
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lanjutan dapat dilakukan dengan melibatkan variabel-variabel lain yang relevan dengan perilaku
pembelian impulsif.
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