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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui hubungan antara konformitas dengan perilaku
impulsive buying melalui TikTok Shop pada mahasiswa di Kota Medan. Perkembangan
media sosial yang terintegrasi dengan layanan e-commerce telah mengubah pola perilaku
konsumsi masyarakat, khususnya mahasiswa. Berbagai fitur yang tersedia pada TikTok
Shop, seperti promosi, diskon, /ive shopping, dan rekomendasi produk, dapat mendorong
munculnya perilaku pembelian impulsif. Selain itu, tekanan sosial dari kelompok sebaya
melalui konformitas diduga turut memengaruhi kecenderungan mahasiswa melakukan
pembelian tanpa perencanaan. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan
desain korelasional. Populasi penelitian adalah mahasiswa di Kota Medan yang
menggunakan TikTok dan pernah melakukan pembelian melalui TikTok Shop. Teknik
pengambilan sampel menggunakan purposive sampling dengan jumlah sampel sebanyak
349 responden. Pengumpulan data dilakukan menggunakan skala psikologi model Likert,
yaitu Skala Konformitas berdasarkan aspek Taylor, Peplau, dan Sears (2009) serta Skala
Impulsive Buying berdasarkan aspek Verplanken dan Herabadi (2001). Data dianalisis
menggunakan teknik korelasi untuk menguji hubungan antara kedua variabel. Hipotesis
penelitian menyatakan bahwa terdapat hubungan positif antara konformitas dengan perilaku
impulsive buying melalui TikTok Shop pada mahasiswa di Kota Medan. Hasil penelitian ini
diharapkan dapat memberikan kontribusi bagi pengembangan ilmu psikologi sosial dan
psikologi konsumen serta menjadi masukan bagi mahasiswa agar lebih bijaksana dalam
mengambil keputusan pembelian di era digital.

Kata Kunci: konformitas, impulsive buying, TikTok Shop, mahasiswa, psikologi
konsumen.

243



Pendas : Jurnal limiah Pendidikan Dasar,

ISSN Cetak : 2477-2143 ISSN Online : 2548-6950

Volume 11 Nomor 03, September 2026

1. PENDAHULUAN
Latar Belakang Masalah

Menurut survei dari Asosiasi
Penyelenggara Jasa Internet Indonesia
(APJII), jumlah penduduk Indonesia yang
terkoneksi dengan internet tahun 2021-
2022 adalah 210.026.769 jiwa atau sekitar
77, 02% dari total populasi penduduk di
Indonesia yaitu 272.682.600 jiwa (APJII,
2022). Sedangkan untuk kelompok usia
yang menggunakan internet, berdasarkan
laporan hasil survei Asosiasi
Penyelenggara Jasa Internet Indonesia
APJII (2022) populasi pengguna internet
terbanyak berada di rentang usia 19-34
tahun.

Menurut Santrock (2003) sasaran
utama yang mudah untuk di pengaruhi
adalah remaja akhir hingga dewasa awal.
Masa remaja merupakan masa dimana
seseorang masih labil, cenderung mudah
terpengaruh dengan hal baru, dan impulsif
dalam mengambil keputusan. Mahasiswa
adalah suatu kelompok yang
dikategorikan pada tahap perkembangan
yang usianya 18 sampai 25 tahun. Tahap
ini digolongkan pada masa remaja akhir
sampai masa dewasa awal dan dilihat dari
segi perkembangan, tugas perkembangan
pada usia mahasiswa ini adalah
pemantapan pendirian hidup (Yusuf,
2012).

Mahasiswa adalah kalangan yang
melek teknologi dan dekat dengan dunia
internet sehingga muncul fenomena
berbelanja online di kalangan mahasiswa.
Keinginan untuk membeli sesuatu muncul
disebabkan karena melihat iklan, dan ikut-
ikutan teman yang mengikuti tren yang
sedang  berkembang  dan  sering

mementingkan gengsinya agar tidak
ketinggalan zaman sehingga tanpa sadar
sebagian mahasiswa akan menunjukkan
perilaku konsumtif (Yuniarti, 2015).

Saat ini belanja online telah
menjadi kebiasaan baru dikarenakan
kemudahan yang diberikan kepada
konsumen dan juga dianggap lebih hemat
waktu dalam berbelanja. Belanja online
semakin digemari karena lebih leluasa
dalam memilih barang yang akan dibeli
tanpa perlu meluangkan waktu untuk pergi
ke tempat perbelanjaan. Belanja online
menjadi alternatif bagi konsumen karena
dianggap lebih nyaman daripada belanja
offline.

Ada beberapa platform aplikasi
belanja online yang biasa digunakan salah
satunya aplikasi TikTok. Pada awal 2023
pengguna TikTok di Indonesia menempati
urutan

Usia Pengguna TikTok di Dunia
(Januari 2025)

353

164
I i i i : M
18-24 tahun 25-341 35 54 tahun 55 tahun ke atas
Sumber: We Are Social

# dataloka

terbanyak nomor dua di dunia
setelah Amerika Serikat dengan jumlah
109,9 juta pengguna. Data dari We Are
Social (2022), pengguna TikTok di
Indonesia rata-rata menghabiskan waktu
di aplikasi TikTok sebanyak 23,1 jam per
bulan. Hasil riset survey data We Are
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Social yang diambil dari alat periklanan
TikTok pada Januari 2025, kelompok usia
18-34 tahun mencakup lebih dari separuh
audiens platform tersebut secara global.
Secara rinci, pengguna berusia 18-24
tahun menyumbang 30,7 persen dari total
audiens iklan TikTok.

Paparan promosi seperti diskon
dan flash sale di TikTok Shop dapat
mendorong  mahasiswa  melakukan
pembelian tanpa perencanaan. Loudon
dan Bitta (1993) menjelaskan bahwa
stimulus promosi mampu memicu
dorongan situasional yang mengarah pada
pembelian impulsive, melalui penciptaan
dorongan situasional. Verplanken &
Herabadi (2001) bahwa impulsive buying
terjadi karena adanya dorongan afektif
yang kuat dan minim evaluasi kognitif.
Selain itu, adanya rasa takut kehilangan
kesempatan atau fear of missing out
(Przybylski et al., 2013) semakin
memperkuat  kecenderungan individu
untuk segera melakukan checkout tanpa
mempertimbangkan kebutuhan secara
matang.

Perkembangan pesat e-commerce
berbasis media sosial ~menunjukkan
adanya perubahan signifikan dalam
perilaku konsumsi masyarakat, khususnya
pada generasi muda. Data menunjukkan
bahwa tren social commerce terus
mengalami peningkatan dari tahun ke
tahun. Hal ini terlihat dari meningkatnya
jumlah transaksi melalui platform yang
mengintegrasikan hiburan dan belanja
dalam satu aplikasi, seperti TikTok Shop.
Model belanja ini dinilai lebih efektif
dalam menarik minat konsumen karena
menggabungkan konten visual, interaksi
sosial, serta kemudahan transaksi dalam
satu waktu (Wang et al., 2022).

Selain itu, laporan berbagai riset
digital menunjukkan bahwa konsumen
cenderung lebih mudah melakukan
pembelian ketika terpapar konten video
pendek yang menarik, terutama yang
disertai dengan ulasan pengguna (review),
live streaming, serta rekomendasi dari
influencer. Kondisi ini memperkuat
kecenderungan pembelian impulsif karena
individu tidak memiliki cukup waktu
untuk  melakukan evaluasi rasional
sebelum mengambil keputusan pembelian
(Lou & Yuan, 2019; Djafarova &
Rushworth, 2017).

Impulsive buying menurut
Verplanken &  Herabadi  (2001)
merupakan kecenderungan disposisional
individu untuk melakukan pembelian
secara  spontan tanpa perencanaan
sebelumnya, yang dipicu oleh dorongan
yang kuat dan sering kali disertai dengan
reaksi emosional yang intens. Perilaku ini
terjadi secara tiba-tiba ketika individu
merasakan keinginan yang mendesak
untuk membeli suatu produk, tanpa
melalui proses evaluasi yang matang
mengenai kebutuhan, manfaat, maupun
konsekuensi dari pembelian tersebut.
Dengan kata lain, impulsive buying
menunjukkan lemahnya kontrol diri dalam
proses pengambilan keputusan pembelian
serta dominannya pengaruh dorongan
internal dan situasional dalam
menentukan perilaku konsumsi seseorang.

Impulsive buying terdiri dari dua
komponen utama, yaitu aspek kognitif dan
aspek afektif. Aspek kognitif berkaitan
dengan kurangnya
minimnya pertimbangan rasional, serta
rendahnya evaluasi terhadap konsekuensi

pereéncanaan,
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pembelian sebelum keputusan dibuat.
Individu yang memiliki kecenderungan
impulsive buying tinggi cenderung tidak
melakukan perbandingan harga, tidak
mempertimbangkan kebutuhan aktual,
dan tidak memikirkan dampak jangka
panjang dari pembelian yang dilakukan.
Sementara itu, aspek afektif berkaitan
dengan munculnya dorongan emosional
yang kuat, seperti perasaan senang,
antusias, puas, atau bahkan rasa lega
setelah melakukan pembelian secara
spontan. Dorongan emosional ini sering
kali menjadi faktor utama yang
mendorong individu melakukan
pembelian tanpa perencanaan (Verplanken
& Herabadi, 2001).

2. KAJIAN TEORI

Pengertian Impulsive Buying

(Rook & Fisher, 1995)
mengemukakan bahwa impulsive buying
adalah kecenderungan individu untuk
melakukan pembelian secara spontan,
reflek, tiba-tiba, dan otomatis. Pembelian
ini terjadi sebagai respons cepat terhadap
stimulus yang ada tanpa adanya
perencanaan atau pertimbangan
sebelumnya. Hal ini menunjukkan bahwa
impulsive buying cenderung bersifat
reaktif dan spontan tanpa adanya niat yang
sudah dipersiapkan sebelumnya.

Pengertian Konformitas

Menurut Peplau &  Sears (2005)
konformitas adalah proses di mana
seseorang menyesuaikan sikap, perilaku,
atau keyakinan mereka dengan norma atau
ekspektasi kelompok yang ada, menurut.
Peplau dan Sears mendefinisikan
konformitas sebagai respons terhadap
tekanan sosial, yang dapat terjadi secara
langsung atau tidak langsung. Mereka

menekankan bahwa konformitas terjadi
bukan hanya karena individu merasa
terpaksa mengikuti kelompok, tetapi juga
karena ada dorongan internal mereka
untuk diterima dan diakui dalam
kelompok tersebut. Menurut Taylor et al.
(2009), terdapat lima aspek konformitas
yaitu peniruan, penyesuaian, kepercayaan,
kesepakatan, dan ketaatan.

Menurut King (2010) konformitas adalah
perubahan dalam perilaku seseorang
untuk menyelaraskan lebih dekat dengan
standar kelompok. Konformitas memiliki
banyak bentuk dan mempengaruhi banyak
aspek kehidupan seseorang. Meskipun
konformitas memiliki beberapa konotasi
yang tidak menyenangkan atau tidak
menarik, konformitas tidaklah seluruhnya
perilaku negatif. Menyelaraskan dengan
aturan dan peraturan memungkinkan
masyarakat berjalan dengan lancar.

Hubungan Konformitas dengan
Impulsive buying
Penggunakan  teknologi  terutama

internet yang meningkat membuat para
penjual banyak melakukan iklan untuk
menjual produk yang mereka tawarkan
melalui  penjualan  online, dimana
penawaran tersebut dilakukan hamir 24
jam per hari dalam seminggu untuk
belanja, sehingga para konsumen dapat
berbelanja dengan nyaman kapanpun dan
dimanapun selama mereka terhubung
dengan internet. Perkembangan jaman di
era modern ini yang ditandai dengan
meningkanya teknologi sehingga
menimbulkan banyak perubahan dalam
berperilaku maupun berpikir. Dimana
salah  satunya yaitu terbentuknya
impulsive buying (dalam Rahma, 2019).
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Hubungan antara konformitas
sebagai variabel independen dan
impulsive buying sebagai variabel
dependen dapat dijelaskan melalui
perspektif psikologi sosial dan perilaku
konsumen. Menurut Loudon dan Bitta
(dalam Kainama, 2016), perilaku
pembelian individu tidak hanya
dipengaruhi oleh faktor pribadi, tetapi
juga oleh faktor sosial, salah satunya
adalah konformitas terhadap
kelompok. Individu cenderung
menyesuaikan perilaku pembeliannya
dengan kelompok referensi agar dapat
diterima dan diakui secara sosial.

3. METODOLOGI PENELITIAN

Penelitian ini termasuk
penelitian kuantitatif kolerasional,
yaitu penelitian yang bertujuan untuk
mencari  jawaban  dari  suatu
permasalahan berdasarkan fenomena
tertentu. Menurut Selviana et al.
(2024), pendekatan  kuantitatif
kolerasional digunakan untuk
mengetahui apakah terdapat
hubungan antara dua atau lebih
variabel, serta untuk memahami pola
hubungan yang ada agar bisa
digunakan sebagai dasar dalam
membuat prediksi.

Identifikasi Variabel Penelitian
Menurut Sugiyono (2016) variabel
dalam penelitian ini diartikan sebagai
karakteristik atau nilai tertentu yang
dimiliki oleh seseorang ataupun objek.
Variabel ini ditentukan oleh peneliti
sebagai bagian penting yang perlu
dianalisis agar dapat ditarik kesimpulan
dari hasil penelitian yang dilakukan.

1. Variabel (X): Konformitas

2. Variabel (Y): Impulsive buying

Defenisi Operasional Penelitian

Menurut  Sugiyono (2016),
defenisi operasional dalam variable
penelitian merupakan suatu atribut
atau nilai dari objek atau kegiatan
yang mempunyai variasi tertentu yang
telah ditetapkan oleh penelitian untuk
dipelajari dan kemudian ditarik
kesimpulannya. Adapun defenisi
operasional dari variabel terdapat
pada penelitian ini yaitu sebagai
berikut:

Konformitas
Konformitas adalah kecenderungan
individu untuk menyesuaikan sikap,
pendapat, dan  perilaku  dengan
kelompok sosial atau lingkungan
sekitarnya agar dapat diterima dan diakui
oleh kelompok tersebut. Dalam konteks
penelitian ini, konformitas berkaitan
dengan  kecenderungan  mahasiswa
mengikuti tren atau perilaku pembelian
yang sedang populer di lingkungan
sosial maupun di media sosial seperti
TikTok Shop. Konformitas diukur
menggunakan skala konformitas
berdasarkan aspek Taylor, Peplau, dan
Sears (2009), yang meliputi:
e Peniruan
Peniruan merupakan
kecenderungan individu untuk
menyesuaikan perilaku dengan
orang lain agar dapat diterima
dalam kelompok. Proses ini
terjadi karena adanya tekanan
sosial, baik nyata maupun
imajiner, sehingga individu
merasa perlu mengikuti norma
yang berlaku. Peniruan sering
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menjadi tahap awal
konformitas, karena individu
mencari  penerimaan  dan
pengakuan dari kelompok.
Penyesuaian

Penyesuaian merupakan proses
ketika individu mengubah sikap
atau perilaku agar sesuai
dengan norma kelompok. Hal
ini sering dilakukan untuk
memperoleh penerimaan sosial,
meskipun terkadang individu
harus mengesampingkan
pandangan pribadinya.
Penyesuaian dapat memperkuat
kohesi kelompok, tetapi juga
dapat menimbulkan konflik
internal pada individu.
Kepercayaan

Kepercayaan dalam
konformitas merujuk pada
keyakinan individu terhadap
informasi atau norma yang
disampaikan oleh kelompok.
Semakin tinggi kepercayaan
individu terhadap kelompok,
semakin besar
kecenderungannya untuk
mengikuti norma tersebut.
Kepercayaan ini muncul ketika
individu menganggap
kelompok memiliki
pengetahuan atau pengalaman
yang lebih baik, sehingga
mereka cenderung mengikuti
kelompok meskipun terkadang
mengabaikan penilaian pribadi.
Kesepakatan

Kesepakatan merupakan aspek
konformitas ketika keputusan
bersama dalam  kelompok
mendorong  individu untuk

menyesuaikan diri. Anggota
kelompok sering merasa perlu
mengikuti keputusan tersebut
demi menjaga harmoni dan
solidaritas. Kesepakatan ini
dapat menimbulkan tekanan
sosial, sehingga individu tetap
mengikuti keputusan kelompok
meskipun memiliki pendapat
yang berbeda.
e Ketaatan

Ketaatan merupakan respons
individu terhadap otoritas atau
norma yang ditetapkan oleh
kelompok. Individu sering
mengikuti perintah atau
harapan kelompok meskipun
tidak sepenuhnya setuju, karena
adanya tekanan sosial dan rasa
hormat terhadap otoritas. Hal
ini  menunjukkan  kuatnya
pengaruh  otoritas dalam
membentuk perilaku
konformitas.

4. HASIL DAN PEMBAHASAN
Uji Asumsi

Uji asumsi dalam penelitian ini
dilakukan untuk mengetahui apakah data
pada variabel konformitas dan perilaku
impulsive buying melalui TikTok Shop
telah berdistribusi normal serta untuk
menguji apakah terdapat hubungan yang
linear antara kedua variabel tersebut.
Hasil uji asumsi yang memenuhi syarat
akan menjadi dasar dalam menentukan
kelayakan penggunaan analisis statistik
parametrik, yaitu uji korelasi Pearson
Product Moment, untuk menguji
hubungan antara variabel konformitas
dengan perilaku impulsive buying
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melalui TikTok Shop pada mahasiswa di
Kota Medan.

Uji Normalitas

Uji normalitas bertujuan untuk
mengetahui  apakah data memiliki
distribusi yang normal. Uji ini digunakan
untuk menguji asumsi bahwa data yang
diambil dari populasi berasal dari sebaran
normal. Dalam penelitian ini, uji
normalitas  dilakukan  menggunakan
perangkat lunak SPSS 20.0 for Windows
dengan teknik uji Kolmogorov—Smirnov.
jika nilai signifikansi (p) > 0,05, maka
data dinyatakan terdistribusi normal,
sedangkan jika nilai p < 0,05, maka data
dinyatakan tidak terdistribusi normal.

Uji Linearitas

Uji  linearitas  dilakukan  untuk
mengetahui  apakah  variabel  self
compassion dan regulasi emosi memiliki
hubungan yang linear atau tidak. Uji
asumsi linearitas dilakukan dengan
bantuan SPSS for Windows 20.0. Syarat
dan ketentuan wuji linearitas dalam
penelitian ini adalah jika linearity
memiliki Sig. < 0.05, maka hubungan
linear signifikan begitu sebaliknya jika
linearity memiliki Sig. > 0.05, maka tidak
ada hubungan linear yang signifikan.

Uji Hipotesis

Uji hipotesis dalam penelitian ini
menggunakan analisis korelasi Pearson
Product Moment yang bertujuan untuk
mengetahui apakah terdapat hubungan
antara variabel Konformitas dengan
Perilaku Impulsive Buying melalui
TikTok Shop pada mahasiswa di Kota
Medan.  Adapun  hipotesis  dalam
penelitian ini adalah sebagai berikut:

Hi: Terdapat hubungan antara
Konformitas dengan Perilaku Impulsive
Buying melalui TikTok Shop pada
mahasiswa di Kota Medan.

Ho: Tidak terdapat hubungan antara
Konformitas dengan Perilaku Impulsive
Buying melalui TikTok Shop pada
mahasiswa di Kota Medan.

Pembahasan

Penelitian ini bertujuan untuk
mengetahui apakah terdapat hubungan
antara konformitas dengan perilaku
impulsive buying melalui TikTok Shop
pada mahasiswa di Kota Medan. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa H:
diterima, yaitu terdapat hubungan antara
konformitas dengan perilaku impulsive
buying melalui TikTok Shop pada
mahasiswa di Kota Medan. Hal ini dapat
dilihat dari  hasil  analisis data
menggunakan uji  korelasi Pearson
Product Moment yang menunjukkan nilai
koefisien korelasi (R) sebesar 0,792
dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 (p
<0,05).

Berdasarkan hasil tersebut, dapat
diketahui bahwa variabel konformitas
memiliki hubungan yang positif dan
signifikan dengan perilaku impulsive
buying melalui TikTok Shop. Selain itu,
berdasarkan  hasil  uji  koefisien
determinasi diperoleh nilai R Square
sebesar 0,628, yang menunjukkan bahwa
variabel konformitas memberikan
kontribusi  sebesar  62,8%  terhadap
perilaku impulsive buying melalui TikTok
Shop pada mahasiswa di Kota Medan.
Sementara itu, sebesar 37,2% sisanya
dipengaruhi oleh faktor-faktor lain di luar
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penelitian ini yang tidak diteliti oleh
peneliti.

Selain itu, berdasarkan hasil uji
korelasi Pearson  Product Moment
diperoleh nilai koefisien korelasi sebesar
0,792 yang menunjukkan  bahwa
hubungan antara variabel konformitas
dengan perilaku impulsive buying melalui
TikTok Shop bernilai positif. Artinya,
semakin tinggi tingkat konformitas yang
dimiliki mahasiswa, maka semakin tinggi
pula kecenderungan mahasiswa dalam
melakukan perilaku impulsive buying
melalui  TikTok Shop. Sebaliknya,
semakin rendah tingkat konformitas yang
dimiliki mahasiswa, maka semakin rendah
pula kecenderungan mahasiswa
melakukan perilaku impulsive buying
melalui TikTok Shop.

Temuan ini menunjukkan bahwa
kecenderungan mahasiswa dalam
menyesuaikan diri dengan kelompok,
mengikuti perilaku teman sebaya, serta
mempertimbangkan pendapat dan
keputusan kelompok dapat berperan
dalam  meningkatkan kecenderungan
melakukan pembelian secara impulsif
melalui TikTok Shop. Hal ini dapat terjadi
karena pengaruh sosial dari lingkungan
sekitar, seperti ajakan teman, keinginan
untuk diterima dalam kelompok, maupun
dorongan mengikuti tren yang sedang
berkembang, dapat memengaruhi
keputusan pembelian mahasiswa.

Hasil penelitian ini sejalan dengan
teori yang dikemukakan oleh Sears,
Freedman, dan Peplau (1994) yang
menjelaskan bahwa konformitas
merupakan perubahan perilaku maupun
sikap individu sebagai bentuk
penyesuaian terhadap tekanan atau

pengaruh dari kelompok sosial. Individu
yang memiliki tingkat konformitas
tertentu cenderung menyesuaikan diri
dengan norma, pendapat, maupun perilaku
yang berlaku dalam kelompok agar dapat
diterima oleh lingkungan sosialnya.

Dalam konteks penelitian ini,
mahasiswa yang memiliki tingkat
konformitas yang tinggi cenderung lebih
mudah  terpengaruh  oleh  perilaku,
keputusan, maupun tren yang ditunjukkan
oleh teman sebaya, termasuk dalam
melakukan pembelian melalui TikTok
Shop. Pengaruh  kelompok  seperti
mengikuti rekomendasi teman, keinginan
untuk mengikuti tren, serta dorongan
untuk memperoleh penerimaan sosial
dapat  meningkatkan  kecenderungan
mahasiswa melakukan perilaku impulsive
buying. Dengan demikian, konformitas
menjadi salah satu faktor yang dapat
berperan dalam munculnya perilaku
pembelian impulsif pada mahasiswa
pengguna TikTok Shop.

Temuan penelitian ini juga
mendukung teori konformitas yang
dikemukakan oleh Myers (2012) yang
menyatakan bahwa konformitas
merupakan perubahan perilaku atau
keyakinan individu sebagai akibat dari
adanya tekanan atau pengaruh nyata
maupun imajinasi dari  kelompok.
Konformitas terjadi ketika individu
menyesuaikan  diri  dengan norma,
pendapat, maupun perilaku kelompok
agar dapat memperoleh penerimaan sosial
dan mempertahankan hubungan dengan
lingkungan sekitarnya.

Dalam konteks penelitian ini,
mahasiswa yang memiliki tingkat
konformitas tinggi cenderung lebih mudah
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dipengaruhi oleh lingkungan sosialnya,
seperti perilaku teman sebaya, tren yang
berkembang, maupun rekomendasi dari
kelompok. Pengaruh tersebut dapat
mendorong mahasiswa untuk mengikuti
perilaku konsumsi tertentu, termasuk
melakukan pembelian secara spontan
melalui TikTok Shop. Dengan demikian,
kemampuan mahasiswa dalam
menyesuaikan diri dengan kelompok
sosial menjadi salah satu faktor yang dapat
memengaruhi ~ munculnya  perilaku
impulsive buying melalui TikTok Shop.

Hasil penelitian ini sejalan dengan
penelitian yang dilakukan oleh Sahidin
dan Insan (2022) yang menunjukkan
bahwa terdapat hubungan antara faktor
sosial dengan perilaku impulsive buying
pada individu. Penelitian tersebut
menjelaskan bahwa pengaruh lingkungan
sosial, seperti kelompok teman sebaya,
dapat menjadi salah satu faktor yang
memengaruhi keputusan individu dalam
melakukan pembelian secara impulsif.
Individu yang lebih mudah terpengaruh
oleh lingkungan sosialnya cenderung
memiliki kecenderungan lebih besar untuk
mengikuti perilaku  konsumtif yang
dilakukan oleh orang-orang di sekitarnya.

Temuan penelitian ini memperluas
hasil penelitian sebelumnya dengan
mengkaji hubungan antara konformitas
dan perilaku impulsive buying melalui
TikTok Shop pada kelompok mahasiswa
di Kota Medan. Pada penelitian ini,
ditemukan bahwa kecenderungan
mahasiswa dalam menyesuaikan diri
dengan  kelompok sosial —memiliki
hubungan dengan perilaku pembelian
impulsif melalui media digital, khususnya
TikTok Shop yang menyediakan berbagai
fitur menarik seperti promosi, diskon, dan

rekomendasi  produk  yang  dapat
meningkatkan dorongan untuk melakukan
pembelian secara spontan.

Selain itu, hasil penelitian ini juga
mendukung penelitian yang dilakukan
oleh Yemisa dan Ningsih (2023) yang
menemukan bahwa terdapat hubungan
antara faktor psikologis dan sosial dengan
perilaku impulsive buying pada individu.
Penelitian tersebut menunjukkan bahwa
lingkungan sosial serta dorongan eksternal
dapat memengaruhi  kecenderungan
seseorang dalam melakukan pembelian
secara spontan tanpa perencanaan yang
matang.

Hasil penelitian ini memperkuat
temuan tersebut dengan menunjukkan
bahwa konformitas memiliki hubungan
dengan perilaku impulsive buying melalui
TikTok Shop pada mahasiswa di Kota
Medan. Mahasiswa yang memiliki
kecenderungan untuk menyesuaikan diri
dengan kelompok sosialnya lebih mudah
terpengaruh oleh perilaku, pendapat,
maupun tren yang berkembang di
lingkungan sekitar. Kondisi tersebut dapat
meningkatkan dorongan untuk melakukan
pembelian impulsif, terutama melalui
platform TikTok Shop yang menyediakan
kemudahan akses, promosi menarik, serta
pengaruh sosial melalui konten dan
rekomendasi pengguna lain.

Penelitian ini juga sejalan dengan
hasil penelitian Putri dan Waulandari
(2023) yang menunjukkan bahwa terdapat
faktor psikologis dan sosial yang berperan
dalam munculnya perilaku impulsive
buying pada individu. Temuan penelitian
tersebut menjelaskan bahwa individu
dapat melakukan pembelian secara
impulsif  ketika  terdapat  dorongan
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tertentu, baik yang berasal dari dalam diri
maupun pengaruh dari lingkungan sekitar.

Hasil penelitian ini semakin
memperkuat bahwa konformitas
merupakan salah satu faktor sosial yang
berperan dalam terbentuknya perilaku
impulsive buying melalui TikTok Shop.
Mahasiswa yang memiliki kecenderungan
untuk  mengikuti  kelompok  atau
menyesuaikan diri dengan lingkungan
sosialnya dapat lebih mudah terdorong
untuk  mengikuti tren  pembelian,
rekomendasi teman, maupun perilaku
konsumtif yang ditampilkan oleh orang
lain. Dengan demikian, konformitas
menjadi salah satu aspek penting yang
perlu diperhatikan dalam memahami
perilaku
mahasiswa pengguna TikTok Shop.

impulsive ~ buying  pada

Berdasarkan hasil analisis
deskriptif konformitas berdasarkan aspek,
diketahui bahwa aspek penyesuaian
merupakan  aspek  yang  memiliki
persentase kategori sedang paling tinggi
dibandingkan aspek lainnya, yaitu sebesar
67,6% atau sebanyak 236 responden.
Temuan ini menunjukkan bahwa sebagian
besar mahasiswa memiliki kecenderungan
yang cukup dalam menyesuaikan sikap,
perilaku, maupun pendapatnya dengan
lingkungan sosial, terutama kelompok
teman sebaya. Mahasiswa cenderung
melakukan penyesuaian agar dapat
diterima dalam kelompok, menjaga
hubungan sosial, serta mengikuti norma
yang  berlaku  dalam  lingkungan
pertemanannya.

Menurut Myers (2012),
konformitas  merupakan  perubahan
perilaku atau keyakinan seseorang sebagai
akibat dari adanya tekanan atau pengaruh

kelompok, baik secara nyata maupun tidak

langsung. Penyesuaian terhadap
kelompok dapat terjadi karena individu
memiliki kebutuhan untuk diterima,
memperoleh dukungan sosial, serta
mempertahankan hubungan yang baik

dengan lingkungan sekitarnya.

Tingginya aspek penyesuaian
dalam penelitian ini menunjukkan bahwa
mahasiswa cenderung
menyesuaikan sikap, perilaku, maupun
keputusan mereka dengan lingkungan
sosial, khususnya kelompok teman
sebaya. = Mahasiswa  tidak  hanya
mempertimbangkan pandangan pribadi,
tetapi juga memperhatikan norma,

mampu

harapan, dan kebiasaan yang berlaku
dalam kelompok agar dapat diterima serta
mempertahankan hubungan sosial yang
baik.

Pada aspek penyesuaian, sebagian
besar mahasiswa berada pada kategori
sedang (67,6%). Hasil ini menunjukkan
bahwa mahasiswa memiliki
kecenderungan yang cukup dalam
menyesuaikan sikap, perilaku, maupun
keputusan dengan lingkungan sosialnya,
terutama  kelompok teman sebaya.
Penyesuaian tersebut menggambarkan
bahwa mahasiswa memahami pentingnya
mengikuti norma dan kebiasaan kelompok
agar dapat diterima dalam lingkungan
sosial, namun tetap memiliki kemampuan
untuk  mempertimbangkan keputusan
secara pribadi.

Pada aspek ketaatan, sebagian
besar responden berada pada kategori
sedang (64,5%). Hasil ini menunjukkan
bahwa mahasiswa memiliki
kecenderungan yang cukup dalam
mengikuti aturan, arahan, maupun
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tuntutan yang berasal dari kelompok
sosialnya. Ketaatan tersebut
menggambarkan bahwa mahasiswa masih
mempertimbangkan norma dan harapan
kelompok dalam menentukan sikap
maupun  perilaku, terutama dalam
lingkungan pertemanan. Namun,
mahasiswa tetap memiliki kemampuan
untuk mempertahankan pertimbangan
pribadi dalam mengambil keputusan
sehingga tidak sepenuhnya bergantung
pada tekanan dari kelompok.

Pada variabel perilaku impulsive
buying melalui TikTok Shop, hasil
kategorisasi menunjukkan bahwa
mayoritas responden berada pada kategori
sedang, yaitu sebanyak 277 responden
(79,4%), sedangkan sebanyak 44
responden (12,6%) berada pada kategori
rendah dan sebanyak 28 responden (8,0%)
berada pada kategori tinggi. Hasil ini
menunjukkan bahwa sebagian besar
mahasiswa memiliki  kecenderungan
melakukan pembelian secara impulsif
melalui TikTok Shop pada tingkat yang
sedang. Hal tersebut menggambarkan
bahwa mahasiswa cukup memiliki
dorongan untuk melakukan pembelian
secara spontan yang dapat dipengaruhi
oleh berbagai faktor, seperti ketertarikan
terhadap produk, promosi, tren yang
berkembang, pengaruh
lingkungan sosial, namun masih mampu

maupun

mempertimbangkan keputusan pembelian
yang dilakukan.

Temuan ini menunjukkan bahwa
mahasiswa yang memiliki tingkat
konformitas tinggi cenderung lebih mudah
menyesuaikan sikap, perilaku, maupun
keputusan pembeliannya dengan
pengaruh lingkungan sosial, terutama
kelompok teman sebaya. Hal tersebut

dapat  terlihat dari  kecenderungan
mahasiswa dalam  mengikuti tren,
rekomendasi, maupun perilaku konsumtif
yang dilakukan oleh orang-orang di
sekitarnya, sehingga dapat meningkatkan
dorongan untuk melakukan perilaku
impulsive buying melalui TikTok Shop.

Sebaliknya,
memiliki tingkat konformitas rendah
cenderung lebih mampu mempertahankan
keputusan berdasarkan pertimbangan
pribadi dan tidak mudah terpengaruh oleh
tekanan atau pengaruh kelompok. Kondisi
tersebut membuat mahasiswa lebih
mampu mengendalikan dorongan
pembelian  secara  spontan  serta

mahasiswa  yang

mempertimbangkan kebutuhan sebelum
melakukan transaksi melalui TikTok
Shop.

Dengan demikian, setelah melalui
seluruh rangkaian prosedur penelitian dan
analisis data yang telah dilakukan,
penelitian ini telah mencapai tujuan
penelitian, yaitu membuktikan bahwa
terdapat  hubungan  positif  antara
konformitas dengan perilaku impulsive
buying melalui TikTok Shop pada
mahasiswa di Kota Medan. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa semakin
tinggi tingkat konformitas yang dimiliki
mahasiswa, maka semakin tinggi pula
kecenderungan mahasiswa dalam
melakukan perilaku impulsive buying
melalui  TikTok Shop. Sebaliknya,
semakin rendah tingkat konformitas yang
dimiliki mahasiswa, maka semakin rendah
pula kecenderungan perilaku impulsive
buying melalui TikTok Shop.

5. KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan
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Berdasarkan hasil penelitian pada skripsi
Anda yang berjudul "Hubungan Konformitas
dengan Perilaku Impulsive Buying melalui
TikTok Shop pada Mahasiswa di Kota
Medan", maka kesimpulan dapat ditulis

sebagai berikut:

1. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
terdapat hubungan yang positif dan
signifikan antara konformitas dengan
perilaku impulsive buying melalui
TikTok Shop pada mahasiswa di Kota
Medan. Nilai koefisien korelasi
Pearson sebesar 0,187 dengan nilai
signifikansi 0,000 (p < 0,05). Hal ini
menunjukkan bahwa semakin tinggi
tingkat konformitas yang dimiliki
mahasiswa, maka semakin tinggi pula
kecenderungan perilaku impulsive
buying melalui TikTok  Shop.
Sebaliknya, semakin rendah tingkat
konformitas, maka semakin rendah
pula kecenderungan perilaku
impulsive buying melalui TikTok

Shop.

2. Hasil kategorisasi menunjukkan
bahwa sebagian besar mahasiswa di
Kota Medan memiliki tingkat
konformitas pada kategori sedang,
yaitu sebanyak 245 responden
(70,2%), sedangkan 59 responden
(16,9%) berada pada kategori rendah
dan 45 responden (12,9%) berada
pada kategori tinggi. Hal ini
menunjukkan ~ bahwa  mayoritas

mahasiswa memiliki tingkat

konformitas yang sedang terhadap

kelompok teman sebayanya.

Hasil kategorisasi perilaku impulsive
buying menunjukkan bahwa sebagian
besar mahasiswa di Kota Medan
berada pada kategori sedang, yaitu
sebanyak 277 responden (79,4%),
sedangkan 44 responden (12,6%)
berada pada kategori rendah dan 28
responden (8,0%) berada pada
kategori  tinggi. Temuan  ini
menunjukkan  bahwa  mayoritas
mahasiswa memiliki kecenderungan
melakukan  pembelian  impulsif
melalui TikTok Shop pada tingkat

sedang.

Berdasarkan hasil analisis,
konformitas memberikan sumbangan
efektif terhadap perilaku impulsive
buying sebesar 3,5% (R? = 0,035),
sedangkan 96,5% sisanya
dipengaruhi oleh faktor-faktor lain
yang tidak diteliti dalam penelitian
ini. Hasil tersebut menunjukkan
bahwa konformitas merupakan salah
satu faktor yang berhubungan dengan
perilaku impulsive buying, meskipun
masih terdapat berbagai faktor lain
yang turut memengaruhi munculnya
perilaku impulsive buying melalui
TikTok Shop pada mahasiswa di Kota
Medan.

Saran

Saran Teoritis
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Hasil penelitian ini diharapkan
dapat menjadi bahan referensi dan sumber
informasi bagi peneliti selanjutnya yang
tertarik mengkaji perilaku impulsive
buying pada mahasiswa, khususnya dalam
konteks penggunaan media sosial dan
social commerce seperti TikTok Shop.
Penelitian selanjutnya disarankan untuk
mengembangkan ~ model  penelitian
dengan menggunakan variabel mediasi
atau moderasi, seperti fear of missing out
(FOMO), kontrol diri, literasi keuangan,
atau variabel psikologis lainnya yang
diduga berperan dalam memengaruhi
perilaku  impulsive  buying. Dengan
melibatkan variabel-variabel tersebut,
diharapkan penelitian selanjutnya dapat
memberikan pemahaman yang lebih
komprehensif ~mengenai  mekanisme
hubungan antara konformitas dan perilaku
impulsive buying, serta menghasilkan
temuan yang dapat —memperkaya
pengembangan teori dan penelitian di
bidang Psikologi Sosial maupun Psikologi

Konsumen.
Saran Praktis

1. Bagi Mahasiswa : Mahasiswa diharapkan
dapat lebih bijaksana dalam mengambil
keputusan pembelian, khususnya ketika
berbelanja melalui TikTok Shop. Sebelum
melakukan pembelian, mahasiswa sebaiknya
mempertimbangkan terlebih dahulu apakah
produk vyang akan dibeli benar-benar
merupakan kebutuhan atau hanya didorong

oleh keinginan sesaat akibat pengaruh teman

sebaya, tren yang sedang berkembang,
maupun berbagai promosi yang ditawarkan,
seperti diskon, flash sale, live shopping, dan
gratis ongkir. Selain itu, mahasiswa juga
diharapkan mampu meningkatkan
kemampuan mengendalikan diri, menyusun
skala prioritas kebutuhan, serta menerapkan
pengelolaan keuangan yang baik agar
terhindar dari perilaku impulsive buying.
Dengan demikian, mahasiswa dapat menjadi
konsumen yang lebih rasional, mampu
mengambil keputusan pembelian secara
matang, serta tidak mudah terpengaruh oleh

tekanan sosial maupun stimulus pemasaran

yang terdapat pada media sosial.

2. Bagi Perguruan Tinggi : Perguruan
tinggi diharapkan dapat berperan aktif
dalam meningkatkan kesadaran
mahasiswa mengenai pentingnya perilaku
konsumsi yang sehat dan bertanggung
jawab di era digital. Hal tersebut dapat
dilakukan  melalui  penyelenggaraan
seminar, pelatihan, workshop, maupun
program psikoedukasi yang membahas
pengelolaan keuangan pribadi, literasi
keuangan, pengendalian diri, serta dampak
konformitas teman sebaya terhadap
perilaku impulsive buying. Selain itu,
perguruan tinggi juga diharapkan dapat
mendorong mahasiswa untuk
mengembangkan kemampuan berpikir
kritis dalam menyikapi berbagai bentuk
promosi dan tren yang muncul di media

sosial, sehingga mahasiswa tidak mudah

terdorong untuk melakukan pembelian
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secara impulsif. Dengan adanya edukasi
dan pembinaan tersebut, diharapkan
mahasiswa mampu membentuk perilaku
konsumsi  yang  lebih  bijaksana,
bertanggung jawab, dan sesuai dengan
kebutuhan, sehingga dapat meminimalkan
dampak negatif dari perilaku impulsive

buying terhadap kondisi finansial maupun

kesejahteraan psikologis mereka.
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