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Hubungan Antara Regulasi Diri dan Pembelian Impulsif terhadap Produk 

Skincare pada Mahasiswa 

Nurul Millatin Naufah 

NIM. 15710087 

INTISARI 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui hubungan antara regulasi diri dan 

pembelian impulsif terhadap produk skincare pada mahasiswa. Subjek penelitian 

ini adalah mahasiswa aktif UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta. Penelitian ini 

merupakan penelitian kuantitatif dengan menggunakan teknik sampling berupa 

accidental sampling. Terdapat 137 mahasiswa UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta 

yang telibat dalam penelitian ini. Data dikumpulkan menggunakan skala regulasi 

diri yang memiliki koefisien alpha sebesar 0,889 dan skala pembelian impulsif 

dengan koefisien alpha sebesar 0,835. Teknik analisis statistik yang digunakan 

adalah teknik analisis regresi sederhana. Hasil analisis menunjukkan bahwa 

terdapat hubungan yang signifikan antara regulasi diri dan pembelian impulsif 

terhadap produk skimcare pada mahasiswa dengan nilai signifikansi 0,001 

(p<0,05) dan nilai koefisien R
2
 sebesar 0,11. 

Kata Kunci : Regulasi Diri, Pembelian Impulsif, Produk Skincare, Mahasiswa. 
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Relationship between Self Regulation and Impulsive Buying of Skincare 

Products in College Stundents 

Nurul Millatin Naufah 

15710087 

ABSTRACT 

This study aims to determine the relationship between self-regulation and 

impulsive buying of skincare products in college students. The subjects of this 

research are active students of UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta. This research is 

a quantitative research using a sampling technique in the form of accidental 

sampling. There were 137 students of UIN Sunan Kalijaga Yogyakarta who were 

involved in this research. Data were collected using a self-regulation scale which 

has an alpha coefficient of 0.889 and an impulse buying scale with an alpha 

coefficient of 0.835. The statistical analysis technique used is a simple regression 

analysis technique. The results of the analysis show that there is a significant 

relationship between self-regulation and impulsive buying of skimcare products 

for students with a significance value of 0.001 (p <0.05) and an R
2
 coefficient of 

0.11. 

Keywords : Self Regulation, Impulsive Buying, Skincare Products, College 

Students.  



 

 

 

 
 

1 

 

BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Beberapa waktu terakhir, tren menggunakan skincare melonjak. Pangkal 

sebabnya, kini banyak orang yang bekerja dari rumah atau work from home 

(WFH) akibat dampak dari pandemi Covid 19. Mereka yang WFH ini kemudian 

menjadi sering terpapar AC sehingga membuat kulit menjadi kering. Alhasil 

orang mencari solusi untuk permasalahan kulit dan wajah yang muncul. Penelitian 

dari Choi, Kim, & Lee (2022) menunjukkan bahwa selama pandemi ada 

peningkatan kesadaran terhadap penggunaan produk skincare namun mengalami 

penurunan ketertarikan pada produk make up. 

Menurut Ma & Kwon (2021) perubahan gaya hidup cenderung berubah 

selama pandemi, banyak wanita yang tidak punya pilihan selain merawat kulit 

mereka dengan menggunakan skincare dan hal ini memiliki dampak yang positif 

terhadap perubahan kulit mereka. Internet juga berpengaruh dalam tren ini sebagai 

sumber pengetahuan di bidang kecantikan dan juga sebagai wadah dalam kegiatan 

jual beli produk skincare (Scieszko, Budny, Rotsztejn, & Polguj, 2021).  Definisi 

skincare menurut Surber & Kottner (2016) adalah istilah umum yang mencakup 

pembersihan, wewangian, mengubah penampilan, mengubah bau tubuh, 

melindungi dan menjaga kulit tetap dalam kondisi baik. 

Tren menggunakan skincare ini juga terjadi pada laki-laki terutama pada 

kategori produk perawatan wajah dan sampo (Herdiyanti & Titus, 2013). Hal ini 
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didukung oleh survey yang dilakukan Pathak & Deshmukh (2022) yang 

menunjukkan bahwa terdapat peningkatan penggunaan produk skincare oleh laki-

laki di Indonesia dan diperkirakan akan terus meningkat dalam beberapa tahun ke 

depan. Menurut Dianawanti (2021) meningkatnya kesadaran pria dalam merawat 

kulit disebabkan pesatnya informasi di media sosial yang menampilkan 

kesempurnaan kulit wajah pria di Korea Selatan. 

Dua tahun terakhir banyak merek skincare lokal yang gencar meluncurkan 

produk baru yang telah disesuaikan dengan kondisi kulit orang Indonesia. Sebagai 

contoh merek yang laris dalam 2 tahun terakhir yaitu MS Glow, Scarlett, 

Somethinc, Avoskin, dll (Compas, 2021). Peluncuran produk lokal ini didukung 

oleh kemudahan untuk mendapatkan informasi mengenai sebuah produk skincare 

melalui sosial media.  

Salah satu target pasar merek-merek tersebut adalah mahasiswa. Penelitian 

Putri & Kaloeti (2020) mengungkapkan bahwa mahasiswa strata sarjana yang 

umumnya berada di rentang usia 17-25 tahun rentan melakukan pembelian 

impulsif. Berdasarkan usianya, mahasiswa tergolong dalam kategori dewasa awal. 

Hurlock (1996) mengatakan bahwa masa dewasa awal dimulai pada umur 18 

tahun sampai kira-kira 40 tahun. Hal ini didukung oleh pernyataan dari Hulukati 

& Djibran (2018) bahwa mahasiswa merupakan fase di mana seseorang mulai 

memasuki masa dewasa yang biasanya berada pada kisaran umur 18-25 tahun. 

Hanum (2017) mengungkapkan bahwa mahasiswa tidak berbeda dengan 

kelompok masyarakat lainnya yang juga sama-sama melakukan aktivitas ekonomi 
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seperti termasuk konsumsi. Akan tetapi, jumlah konsumsi tiap orang berbeda satu 

sama lain. Karena mahasiswa tergolong bukan angkatan kerja, alhasil mahasiswa 

tidak mempunyai pendapatan tetap dan jangka panjang. Pendapatan mahasiswa 

umumnya bersumber dari dari uang saku, gaji magang ataupun penghasilan 

berjualan melalui online shop. Pendapatan itulah yang selanjutnya digunakan oleh 

mahasiswa guna memenuhi kebutuhannya. 

Pola konsumsi mahasiswa mengalami perubahan sejak pandemi 

berlangsung, salah satunya akibat perkuliahan yang dilakukan secara daring. 

Nabilah, dkk (2021) dalam satu penelitian menyebutkan terdapat perubahan 

terhadap pola konsumsi mahasiswa saat ini yang dibuktikan dengan adanya 

perubahan terhadap kebutuhan biaya internet, penggunaan aplikasi uang digital 

dan belanja online. Hal ini namun tidak berbanding lurus dengan kebutuhan 

konsumsi makanan, transportasi dan pengeluaran biaya tempat tinggal, seperti kos 

dan asrama. Pengeluaran untuk kebutuhan lain yang meliputi hobi, perawatan 

tubuh, pakaian dan hiburan mengalami peningkatan dibandingkan sebelum 

pandemi. Fenomena tersebut terjadi karena adanya adaptasi terhadap perubahan 

keadaan sosial ekonomi selama pandemi berlangsung. 
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Berdasarkan pengamatan melalui sosial media Twitter oleh peneliti, pada 

tahun 2021 merek Avoskin mengeluarkan produk serum wajah dan kemudian 

viral karena review dari beberapa pengguna produk tersebut mengatakan bahwa 

setelah memakai serum tersebut membuat kondisi kulit wajahnya menjadi lebih 

baik. Lalu orang-orang berlomba-lomba untuk mendapatkan produk tersebut 

karena review yang dinilai bagus. 

Gambar 1. Testimoni pengguna produk serum Avoskin 
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Selain itu, beauty influencer juga membantu calon konsumen untuk 

memperoleh informasi mengenai produk skincare. Zukhrufani & Zakiy (2019) 

mengungkapkan bahwa beauty influencer termasuk dalam salah satu bentuk 

strategi pemasaran digital yang memanfaatkan media sosialnya untuk 

mempromosikan produk kecantikan. Promosi ini bisa dalam bentuk video maupun 

tulisan kemudian diunggah pada akun media sosial miliknya. Hal ini 

dimanfaatkan karena beauty influencer memiliki pengaruh yang besar dan kuat 

karena followers atau pengikut media sosialnya cukup banyak. 

Perkembangan tren dan banyaknya produk skincare yang telah beredar 

saat ini membuat orang akan mencoba satu per satu produk kecantikan tersebut 

sebagai upaya untuk merawat diri. Akibatnya, tren ini justru menyebabkan 

perilaku konsumtif terhadap produk kecantikan. Dalam penelitian Rengganis, 

Yusuf, & Hardjono (2016) mengungkapkan bahwa perilaku konsumtif pada 

mahasiswa menyebabkan pembelian produk kecantikan secara berlebihan diluar 

kebutuhannya. 

Riset yang telah dilakukan untuk wanita dengan kisaran usia 20 sampai 40 

tahun (Femina, 2012 dalam Rengganis, Yusuf, & Hardjono, 2016), menunjukkan 

bahwa wanita melakukan perawatan kecantikan dan kesehatan untuk memanjakan 

diri serta agar terlihat prima. Sekitar 62% dari responden mengungkapkan bahwa 

mereka rutin menjalani perawatan di klinik kecantikan sebanyak 2 kali dalam 

sebulan dengan anggaran sekali perawatan mencapai RP 2,5 juta. Hal ini 

menunjukkan bahwa wanita dalam bidang kecantikan cenderung konsumtif 

(Rengganis, Yusuf, & Hardjono, 2016).  
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Tidak hanya wanita, banyak juga pria yang bekerja secara WFH 

memanfaatkan waktunya selama pandemi untuk perawatan kulit. Hal ini 

dibuktikan dengan survei dalam artikel yang dimuat oleh Kompas.com (2021) 

bahwa tidak hanya produk perawatan kulit pada wanita yang meningkat namun 

penjualan produk skincare pria juga mengalami peningkatan di masa pandemi. 

Lonjakan tersebut dipengaruhi oleh perubahan gaya hidup sehat untuk tampil 

lebih fresh baik mental maupun fisik yang merebak di sosial media. 

Perilaku konsumtif ini memicu kepada pembelian impulsif yang didorong 

oleh keinginan untuk membeli suatu produk di media sosial padahal belum tentu 

produk tersebut dibutuhkan. Beberapa pengikut base kecantikan 

@ohmybeautybank di twitter mengaku belanja berlebihan atau pembelian 

impulsif terhadap produk skincare. Pengertian base menurut Aisyah (2021) yaitu 

sebuah akun di Twitter yang menghadirkan unggahan sesuai dengan karakteristik 

akun tersebut. Biasanya mereka yang mengikuti base ialah mereka yang memiliki 

hobi maupun kesukaan atau ketertarikan yang serupa seperti topik tentang 

kecantikan, topik tentang makanan, topik tentang sebuah boygroup Korea, dll. 
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Gambar 2. Pernyataan netizen di media sosial Twitter atas perilaku pembelian 

impulsifnya terhadap skincare 

Fenomena pembelian impulsif menurut Wardah & Harti (2021) adalah 

fenomena yang muncul ketika ada dorongan yang tidak bisa dikendalikan untuk 

melakukan pembelian suatu produk pada saat-saat tertentu yang tidak bisa 

diprediksikan kapan waktunya maupun di mana tempatnya. Wardah & Harti 

(2021) juga menyebutkan bahwa perilaku yang dilakukan oleh konsumen dapat 

dikatakan mempengaruhi satu sama lain seperti gaya hidup berbelanja, promosi 

penjualan serta perilaku pembelian impulsif. 
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Perilaku tersebut merupakan kesatuan yang selaras bagi konsumen yang 

memiliki hasrat belanja yang tinggi yang didukung oleh faktor eksternal berupa 

promosi penjualan yang merupakan strategi yang digunakan untuk mendorong 

konsumen dalam melakukan pembelian produk yang diincarnya. Kemudian, dari 

faktor tersebut memunculkan dorongan untuk segera melakukan pembelian pada 

saat itu juga sebelum produk ataupun promo tersebut habis. Minat belanja yang 

tinggi ini menyebabkan seseorang menggali informasi penting yang menstimulus 

dirinya agar mendapatkan produk yang diinginkannya dengan segera. Penawaran 

yang menarik biasanya mempengaruhi konsumen untuk bertindak melakukan 

perilaku pembelian impulsif. 

Kecenderungan pembelian impulsif dapat berdampak negatif pada 

konsumen. Pembelian yang tidak terkendali ini dapat menimbulkan seorang 

individu menjadi konsumtif dan selalu menganggap lumrah perilakunya (belanja 

secara impulsif). Selain itu, dampak lain juga dikemukakan oleh Siregar & Rini 

(2019) yaitu mengalami pembengkakan pengeluaran, perasaan kecewa dan 

menyesal karena membeli produk berlebihan. 

Mahasiswa sebagai seorang individu yang sudah tergolong dewasa 

memiliki peran dan tanggung jawab yang semakin bertambah besar termasuk 

tanggung jawab dalam hal keuangan. Seorang mahasiswa seharusnya dapat 

mengelola dan mengontrol keuangannya sendiri sebagai bentuk tanggung jawab. 

Hal ini dilakukan untuk menghindari dampak-dampak negatif yang ditimbulkan 

akibat tidak merencanakan dan mempertimbangkan ketika melakukan aktivitas 

pembelian. 
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Pembelian impulsif dipengaruhi oleh beberapa faktor. Hasil penelitian dari 

Surveyandini (2021) menunjukkan bahwa faktor yang memicu pembelian 

impulsif antara lain gaya hidup atau shopping lifestyle, harga yang bersaing atau 

pemberian diskon, serta mengikuti desakan tren tertentu. Shopping lifestyle yaitu 

mengacu pada bagaimana sikap seseorang dalam mengatur waktu dan 

membelanjakan uang yang mereka miliki, ketika seseorang memiliki ketersediaan 

waktu serta uang yang cukup maka seseorang mempunyai waktu untuk berbelanja 

lebih lama dan daya beli yang tinggi. Pemberian diskon merupakan strategi 

penjualan dengan memberikan potongan harga dari harga asli. Hal ini dapat 

menstimulasi serta menimbulkan motivasi yang tinggi kepada calon konsumen 

untuk tidak menyia-nyiakan peluang guna mendapatkan barang dengan harga 

yang lebih rendah. 

Sedangkan menurut Miranda (2016) terdapat dua faktor yang dapat 

berpengaruh terhadap pembelian impulsif yaitu faktor internal dan faktor 

eksternal. Faktor internal berasal dari dalam diri individu itu sendiri yang meliputi 

mood atau emosi yang positif, regulasi diri, jenis kelamin, usia dan sifat 

hedonisme. Sedangkan faktor eksternal meliputi karakteristik produk dan 

karakteristik pemasaran produk. 

Hal tersebut sejalan dengan hasil penelitian Gawi dan Rinaldi (2019) yang 

menunjukkan bahwa kurangnya kemampuan dalam pengaturan diri atau regulasi 

diri juga menyebabkan peningkatan pada perilaku pembelian impulsif. Menurut 

Gawi dan Rinaldi (2019) regulasi diri adalah kemampuan untuk menerapkan, 
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mengembangkan, dan mempertahankan tindakan yang sudah direncanakan secara 

fleksibel. 

Di sisi lain, Prihambodo, Anwar dan Andriany (2020) mengemukakan 

bahwa regulasi diri adalah kemampuan dalam mengatur perasaan maupun pikiran, 

mampu mengawasi dan menilai diri sendiri dan sadar akan segala dampak positif 

maupun negatif dari segala tindakan yang dilakukannya. Tingginya regulasi diri 

akan membuat seseorang mampu untuk mengatur berbagai macam stimulus yang 

ada dan akan mempermudah proses pengambilan keputusan termasuk dalam 

aktivitas pembelian. 

Dalam penelitian Siregar & Rini (2019) disebutkan jika semakin tinggi 

regulasi diri pada remaja maka semakin rendah perilaku pembelian impulsifnya. 

Hasil penelitian ini juga didukung oleh hasil penelitian dari Firhan & Nio (2021) 

yang menggambarkan bahwa terdapat hubungan negatif antara pembelian 

impulsif dengan regulasi diri. Hal demikian menegaskan bahwa regulasi diri 

berperan penting dalam menentukan perilaku yang salah satunya terkait dengan 

pembelian. 

Berdasarkan uraian di atas, peneliti tertarik untuk meneliti lebih lanjut 

apakah terdapat hubungan antara regulasi diri dengan pembelian impulsif terhadap 

produk skincare pada mahasiswa? 
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B. Tujuan Penelitian 

Tujuan dari penelitian adalah untuk mengetahui hubungan antara regulasi diri 

dengan pembelian impulsif terhadap produk skincare pada mahasiswa. 

C. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Teoritis 

Manfaat teoritis dari penelitian ini adalah untuk memberikan kontribusi 

pengembangan tentang konsep teori regulasi diri pada bidang psikologi 

positif dan pembelian impulsif dalam bidang psikologi ekonomi. 

2. Manfaat Praktis 

Manfaat praktis penelitian ini ialah untuk memberi dasar pertimbangan 

kepada para peneliti selanjutnya untuk mengembangkan alat ukur pada 

variabel yang sama, pertimbangan dalam penggunaan teori, pertimbangan 

pemilihan topik penelitian, serta pertimbangan dalam memilih subjek 

penelitian. Bagi subjek penelitian diharapkan mampu meningkatkan regulasi 

diri dan mengurangi perilaku pembelian impulsifnya dengan cara 

mempertimbangkan dan merencanakan pembelian produk berdasarkan 

kebutuhan daripada keinginan. 

D. Keaslian Penelitian 

Berikut adalah beberapa penelitian yang telah dilakukan terkait dua 

variabel yang digunakan dalam penelitian kali ini, antara lain: 
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Jurnal yang berjudul ―Pembelian Impulsif pada Remaja Akhir Ditinjau 

dari Kontrol Diri‖ oleh Afandi dan Hartati (2017). Teori yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah teori pembelian impulsif dari Rook (1987) dan teori kontrol 

diri dari Burkley (2008). Subjek penelitian ini terdiri dari mahasiswa tingkat awal 

di Universitas X yang berasal dari 18 fakultas dan 1 sekolah vokasi sebanyak 509 

orang. Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa terdapat peran negatif antara 

kontrol diri terhadap pembelian impulsif pada remaja akhir. Artinya, semakin 

tinggi kemampuan kontrol diri seseorang, maka kecenderungan pembelian 

impulsif akan semakin rendah. 

Jurnal yang berjudul ―Pengaruh Penggunaan Paylater Terhadap Perilaku 

Impulse Buying Pengguna E-Commerce di Indonesia‖ oleh Sari (2021). Teori 

yang digunakan dalam penelitian ini adalah teori e-commerce dari Laudon dan 

Traver (2014), teori pembayaran paylater dari Quiserto (2019) dan teori 

pembelian impulsif dari Rook dan Fisher (1995). Subjek penelitian ini adalah 

orang yang memiliki akun paylater pada e-commerce di Indonesia sebanyak 404 

orang. Hasil dari penelitian ini mengungkapkan bahwa penggunaan paylater 

memiliki pengaruh pada perilaku impulse buying. 

Jurnal yang berjudul ‖Hubungan Antara Gaya Hidup Hedonis dan 

Konformitas Teman Sebaya Dengan Perilaku Pembelian Impulsif Universitas 

Muria Kudus‖ oleh Sholikhah dan Dhania (2017). Teori yang digunakan dalam 

penelitian ini antara lain teori gaya hidup dari Engel, Blackwell, dan Miniard 

(dalam Hasibuan, 2009), teori konformitas dari Santrock (2007) dan teori 

pembelian impulsif dari Rook (1987). Subjek penelitian merupakan remaja putri 
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yang berkunjuk di toko handphone Kudus sebanyak 80 orang. Hasil dari 

penelitian ini mengungkapkan bahwa terdapat hubungan yang signifikan antara 

gaya hidup hedonis dan konformitas teman sebaya dengan perilaku impulsif. 

Jurnal yang berjudul ―Hubungan Religiusitas Dengan Pembelian Impulsif 

Dalam Belanja Online Pada Perempuan Yang Bekerja Di Banda Aceh‖ oleh 

Syahira, dkk (2021). Teori yang digunakan dalam penelitian ini antara lain teori 

religiusitas dari Subandi (2013) dan teori pembelian impulsif dari Verplanken dan 

Aarts (1999). Subjek penelitian merupakan perempuan yang bekerja atau 

memiliki penghasilan sebanyak 345 orang. Hasil dari penelitian ini menunjukkan 

bahwa terdapat hubungan negatif antara religiusitas dengan perilaku impulsif 

dalam belanja online yang berarti semakin tinggi tingkat religiusitas maka 

semakin rendah pembelian impulsifnya. 

Jurnal yang berjudul ―Hubungan Regulasi Diri dengan Pembelian Impulsif 

Remaja Putri Bukittinggi terhadap Produk Pakaian‖ oleh Firhan & Nio (2021). 

Teori yang digunakan dalam penelitian ini adalah teori pembelian impulsif dari 

Vohs dan Faber (2007) dan teori regulasi diri dari Kanfer (dalam Pradipto, 

Winata, Murti & Azizah, 2015). Subjek dalam penelitian ini merupakan remaja 

putri di kota Bukittinggi yang berjumlah 100 orang. Hasil dari penelitian ini 

mengungkapkan bahwa terdapat hubungan negatif yang signifikan antara regulasi 

diri dengan pembelian impulsif yang berarti semakin tinggi regulasi diri remaja 

putri maka semakin rendah pembelian impulsif terhadap produk pakaian. 
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Jurnal yang berjudul ―Hubungan Antara Regulasi Diri dengan Pembelian 

Impulsif pada Produk Fashion‖ oleh Gawi & Rinaldi (2019). Teori yang 

digunakan dalam penelitian ini antara lain teori regulasi diri dari Baumeister dan 

Vohs (2007) dan teori pembelian impulsif dari Mouton (2008). Subjek dalam 

penelitian ini merupakan mahasiswi jurusan psikologi Universitas Negeri Padang 

yang membeli produk fashion sebanyak 180 mahasiswi. Hasil dari penelitian ini 

menunjukkan adanya hubungan negatif yang signifikan antara regulasi diri 

dengan pembelian impulsif pada mahasiswi Psikologi Universitas Negeri Padang 

yang membeli produk fashion. 

Jurnal yang berjudul ―Regulasi Diri dan Impulsive Buying terhadap Produk 

Fashion pada Remaja Perempuan yang Berbelanja Online‖ oleh Siregar & Rini 

(2019). Teori yang digunakan dalam penelitian ini adalah teori regulasi diri dari 

Istriyanti & Simarmata (2014) dan teori impulsive buying dari Verplanken dan 

Herabadi (2001). Subjek dari penelitian ini adalah remaja perempuan dengan 

rentang usia 18-21 tahun sebanyak 100 orang. Hasil dari penelitian ini 

mengungkapkan bahwa adanya hubungan negatif yang signifikan antara regulasi 

diri dengan impulsive buying terhadap produk fashion pada remaja perempuan 

yang berbelanja online yang berarti semakin tinggi regulasi tinggi pada remaja 

maka semakin rendah perilaku pembelian impulsifnya, dan sebaliknya. 

Jurnal yang berjudul ―Hubungan Peran Selebriti Instagram dengan 

Pembelian Impulsif Produk Fashion Pada Mahasiswa di Kota Samarinda‖ oleh 

Aluwan & Rahmah (2021). Teori yang digunakan dalam penelitian ini antara lain 

teori pembelian impulsif dari Wicaksono, Achmad & Sunarti (2017) dan teori 



 

 

 

 
 

15 

 

endorsment dari Hartini (2016). Subjek dalam penelitian ini adalah mahasiswa di 

Samarinda yang pernah melakukan pembelian online sebanyak 100 orang. Hasil 

dari penelitian ini menunjukkan bahwa terdapat hubungan yang signifikan antara 

selebriti instagram dengan pembelian impulsif produk fashion pada mahasiswa di 

Samarinda yang artinya semakin tinggi peran selebriti instagram dalam 

mengiklankan produk maka semakin tinggi pula perilaku pembelian impulsifnya. 

Jurnal yang berjudul ―Hubungan Antara Mindfulness dan Pembelian 

Impulsif pada Remaja Perempuan yang Melakukan Shopping Online” oleh 

Lesmana (2017). Teori yang digunakan dalam penelitian ini antara lain teori 

mindfulness dari Rosenberg (2004) dan teori pembelian impulsif dari Peter dan 

Olson (2003). Subjek dari penelitian ini adalah remaja perempuan dari Universitas 

X di Jakarta Barat sebanyak 228 orang. Hasil dari penelitian ini menunjukkan 

adanya hubungan negatif antara mindfulness dengan pembelian impulsif pada 

remaja perempuan yang melakukan shopping online yang artinya semakin tinggi 

mindfulness pada remaja perempuan maka semakin rendah kecenderungan 

pembelian impulsifnya. 

Berangkat dari pembahasan berbagai penelitian di atas, terdapat beberapa 

perbedaan dan persamaan antara penelitian yang peneliti lakukan dengan 

penelitian yang ada. Perbedaan tersebut terlihat dilihat dari topik, variabel, teori, 

dan subjek penelitian. Di bawah ini akan diuraikan letak persamaan dan 

perbedaan penelitian ini dengan beberapa penelitian yang telah ada. 
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1. Keaslian topik 

Penelitian dari Afandi dan Hartati (2017) membahas tentang topik 

pembelian impulsif dan kontrol diri pada remaja akhir penelitian dari Sari 

(2021) membahas mengenai topik penggunaan paylater dengan pembelian 

impulsif pengguna e-commerce. Penelitian dari Sholikhah dan Dania (2017) 

membahas mengenai topik gaya hidup hedonis dan konformitas teman sebaya 

dengan perilaku impulsif, penelitian dari Syahira, dkk (2021) membahas 

tentang topik religiusitas dengan pembelian impulsif dalam belanja online 

pada perempuan yang bekerja. Penelitian dari dari Firhan & Nio (2021) 

membahas tentang regulasi diri dengan pembelian impulsif terhadap produk 

pakaian, penelitian dari Gawi & Rinaldi (2019) membahas terkait topik 

regulasi diri dengan pembelian impulsif pada produk fashion. Penelitian dari 

Siregar & Rini (2019) membahas mengenai regulasi diri dengan pembelian 

impulsif terhadap produk fashion pada remaja perempuan, penelitian dari 

Aluwan & Rahmah (2021) membahas tentang topik peran selebriti instagram 

dengan pembelian impulsif pada produk fashion, dan penelitian dari Lesmana 

(2017) membahas terkait topik mindfulness dan pembelian impulsif pada 

remaja perempuan yang melakukan shopping online. 

Topik dalam penelitian ini terdiri dari regulasi diri dan pembelian impulsif 

terhadap produk skincare pada mahasiswa. Penelitian dari Penelitian-

penelitian sebelumnya yang telah dipaparkan diatas tidak ada yang membahas 

topik yang sama. Namun memiliki variabel yang sama dengan penelitian dari 

Firhan & Nio (2021), Gawi & Rinaldi (2019), dan Siregar & Rini (2019) 
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yakni variabel regulasi diri dan pembelian impulsif. Oleh karena itu, topik 

penelitian ini memiliki perbedaan dengan penelitian-penelitian yang telah 

dilakukan sebelumnya. 

2. Keaslian teori 

Teori pembelian impulsif yang digunakan dalam penelitian ini adalah teori 

Verplanken dan Herabadi (2001), berbeda dengan teori yang digunakan dari 

penelitian oleh Afandi & Hartanti (2017) yaitu teori pembelian impulsif dari 

Rook (1987), penelitian oleh Sari (2021) yaitu teori pembelian impulsif dari 

Rook dan Fisher (1995), penelitian oleh Sholikhah dan Dania (2017) yaitu 

teori pembelian impulsif dari Rook (1987), penelitian oleh Syahira, dkk 

(2021) yaitu teori pembelian impulsif dari Verplanken dan Aarts (1999), 

penelitian oleh Firhan & Nio (2021) yaitu teori pembelian impulsif dari Vohs 

dan Faber (2007), penelitian oleh Gawi & Rinaldi (2019) yaitu teori 

pembelian impulsif dari Mouton (2008), penelitian oleh Aluwan & Sunarti 

(2017) yaitu teori pembelian impulsif dari Wicaksono, Achmad & Sunarti 

(2017), dan penelitian oleh Lesmana (2017) yaitu teori pembelian impulsif 

dari Peter dan Olson (2003). Akan tetapi, sama dengan teori yang digunakan 

oleh Siregar & Rini (2019) yaitu teori pembelian impulsif dari Verplanken dan 

Herabadi (2001). 

Sedangkan teori regulasi diri menggunakan teori Bandura (dalam Alwisol, 

2009), berbeda dengan penelitian oleh Firhan & Nio (2021) yang 

menggunakan teori regulasi diri dari Kanfer (dalam Pradipto, Winata, Murti & 

Azizah, 2015), penelitian oleh Gawi & Rinaldi (2019) yang menggunakan 
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teori regulasi diri dari Baumeister dan Vohs (2007), dan penelitian oleh 

Siregar & Rini (2019) yang menggunakan teori regulasi diri dari Istriyanti & 

Simarmata (2014). Maka dari paparan di atas, tidak ada persamaan dari segi 

teori regulasi diri yang digunakan dalam penelitian ini. 

3. Keaslian alat ukur 

Penelitian ini menggunakan alat ukur regulasi diri dan pembelian impulsif. 

Alat ukur pembelian impulsif menggunakan skala dari Andayani (2021) 

berdasarkan aspek Verplanken dan Herabadi (2001), alat ukur regulasi diri 

menggunakan skala yang dibuat oleh Pisani (2017) berdasarkan aspek 

Bandura (1971, dalam Feist & Feist (2010)). Artinya, alat ukur yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah alat ukur yang sudah digunakan dalam 

penelitian sebelumnya yaitu skala pembelian impulsif digunakan oleh 

Andayani (2021) dan skala regulasi diri digunakan oleh Pisani (2017) serta 

tidak dilakukan modifikasi alat ukur. 

4. Keaslian subjek penelitian 

Subjek dalam penelitian ini adalah mahasiswa aktif Universitas Islam 

Negeri Sunan Kalijaga Yogyakarta dengan rentang usia 18-25 tahun, berjenis 

kelamin perempuan maupun laki-laki dan menggunakan produk skincare. 

Berbeda dengan penelitian-penelitian sebelumnya yang memiliki variabel 

yang sama, antara lain: subjek dari penelitian oleh Firhan & Nio (2021) yang 

merupakan remaja putri di kota Bukittinggi, subjek dari  penelitian oleh Gawi 

& Rinaldi (2019) yang merupakan mahasiswi jurusan psikologi Universitas 

Negeri Padang yang membeli produk fashion, dan subjek dari penelitian oleh 
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Siregar & Rini (2019) yang merupakan remaja perempuan dengan rentang 

usia 18-21 tahun. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan 

Dari pemaparan hasil penelitian di atas, disimpulkan bahwa 

hubungan antara regulasi diri dengan pembelian impulsif terhadap produk 

skincare pada mahasiswa adalah signifikan. Hasil ini ditunjukkan oleh uji 

hipotesis dengan nilai signifikansi p < 0,05 yang berarti ada hubungan 

antara regulasi diri dan pembelian impulsif terhadap produk skincare pada 

mahasiswa. Besarnya pengaruh regulasi diri dan pembelian impulsif 

tampak pada sumbangan efektif sebesar 11% varians pembelian impulsif 

dipengaruhi oleh regulasi diri. Sedangkan sisanya, 89%, dipengaruhi oleh 

variabel lain. 

B. Saran 

Berdasarkan pemaparan hasil penelitian, pembahasan hingga 

penarikan kesimpulan yang telah dilakukan, maka peneliti mengajukan 

beberapa saran kepada: 

1. Mahasiswa 

Dilihat dari hasil penelitian ini, masih terdapat banyak mahasiswa 

yang memiliki kecenderungan pembelian impulsif dikategori sedang. 

Dengan demikian, disarankan kepada mahasiswa untuk menguatkan 

regulasi dirinya agar dapat mengurangi perilaku pembelian impulsif 

karena regulasi yang tinggi akan mengurangi perasaan menyesal dan 

kecewa ketika melakukan pembelian yang berlebihan di luar 
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kebutuhannya. Berikut beberapa cara untuk mengontrol diri dalam 

aktivitas berbelanja agar terhindar dari pembengkakan pengeluaran: 

a. Menabung dan menetapkan tujuan dari menabung, seperti 

membuat rincian daftar barang apa saja yang ingin dibeli saat uang 

sudah terkumpul. 

b. Mencatat pengeluaran dan pemasukan setiap bulan, dengan 

mencatat setiap pengeluaran dan pemasukan setiap bulannya akan 

lebih mudah untuk mengatur keuangan dan mengalokasikan dana 

untuk membeli kebutuhan tersier seperti skincare. 

2. Peneliti selanjutnya 

Bagi peneliti selanjutnya yang tertarik untuk meneliti dengan topik 

yang sama yaitu regulasi diri dengan pembelian impulsif, disarankan 

supaya dapat lebih mengoptimalkan berbagai metode penelitian seperti 

kualitatif, kuantitatif, maupun mixed method serta menggali referensi 

dengan lebih dalam untuk memperluas kajian regulasi diri dan 

pembelian impulsif. Melakukan studi lanjutan untuk menguji pengaruh 

beberapa karakteristik demografi yang juga digali pada penelitian ini. 
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