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Hubungan Harga Diri dengan Pembelian Kompulsif Produk Fashion &

Skincare Secara Online pada Gen-Z

Junian Nanda Putra
NIM. 19107010097

INTISARI

Menjamurnya toko online, dan mudahnya transaksi jual beli secara online
(e-commerce), memunculkan fenomena pembelian secara online pada
generasi Z yang cenderung kompulsif. Tujuan penelitian ini yaitu untuk
mengetahui hubungan harga diri dengan perilaku pembelian kompulsif secara
online pada gen Z. Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif
korelasional, pengambilan sampel dilakukan dengan menggunakan non
probability sampling dengan teknik convienence sampling. Adapun jumlah
responden pada penelitian ini sebanyak 100 gen Z. Hasil penelitian ini
menunjukkan terdapat hubungan negatif yang signifikan antara harga diri
dengan perilaku pembelian kompulsif secara online pada Gen-Z dengan
koefisien korelasi sebesar -0,254 dan nilai signifikan 0,011 yaitu lebih kecil
dari 0,05. Artinya semakin tinggi harga diri maka semakin rendah perilaku
pembelian kompulsif, begitu juga sebaliknya semakin rendah harga diri maka
semakin tinggi pembelian kompulsif. Kontribusi harga diri terhadap
pembelian kompulsif online sebesar 6,47%. Hasil ini memberikan implikasi
teoritis bahwa dalam melihat pembelian online kompulsif perlu melihat
tingkat harga diri gen Z.

Kata kunci: Harga Diri, Gen Z, Pembelian Kompulsif, Pembelian Online
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The Relationship between Self-Esteem and Compulsive Buying of Fashion &
Sckincare Products Online in Gen-Z

Junian Nanda Putra
NIM. 19107010097

ABSTRACT

The popularity of online stores, and the convenience side of online buying and
selling transactions (e-commerce), bring up the phenomenon of online buying in
generation Z which tends to be compulsive. The purpose of this study is to determine
the relationship between self -esteem and online compulsive buying behavior
among Z generation. This study uses correlational quantitative methods, while
sampling is carried out using convienence sampling techniques. The number of
respondents in this study was 100 Z generation. The results of this study showed
that there was a significant negative correlation between self -esteem and online
compulsive buying behavior among respondents with the correlation coefficient of
-0.254 and a significant value of 0.011 which was smaller than 0.05. This means
that the higher self -esteem respondents have, the lower online compulsive buying
behavor they have, and vice versa the lower the self -esteem, the higher the online
compulsive buying. The coefficient value of determination (R square) is 6.47%, it
means the contribution fo self-esteem to online compulsive buying is 6.47%. These
results provide theoretical implications that in seeing compulsive online buying it
is necessary to see the level of self-esteem Gen-Z.

Keywords: Self -esteem, Gen Z, Compulsive Buying, Online Buying
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Pada saat ini zaman telah semakin maju dan modern, perkembangan
teknologi seperti internet telah membuat masyarakat lebih mudah dalam
melakukan berbagai kegiatan. Menurut Dewi (dalam Azzahra & Eryandra,
2021) salah satu contohnya adalah kemudahan dalam melakukan transaksi atau
jual beli. Belanja online adalah istilah yang digunakan untuk menggambarkan
proses transaksi jual beli yang dilakukan melalui internet. Harahap & Amanah
(dalam Azzahra & Eryandra, 2021) mengatakan dalam belanja online, transaksi
tersebut dapat dilakukan melalui situs jual beli online atau media sosial, yang
berbeda dengan transaksi konvensional di mana barang atau jasa dijual secara
langsung. Ahmadi, Sunyoto & Ardiansari (dalam Azzahra dkk, 2021) juga
menyatakan bahwa berbelanja secara online menjadi tren baru yang dianggap
lebih simpel, menghabiskan waktu lebih sedikit, energi, serta biaya yang lebih
rendah (untuk transportasi).

Transaksi jual beli dalam dunia online atau e-commerce adalah sebuah
tindakan pembelian dan penjualan yang terjadi melalui media seperti situs web
perdagangan online atau platform jejaring sosial yang menawarkan berbagai
produk atau layanan untuk diperdagangkan. Saat ini, banyak orang telah
mengadopsi kebiasaan berbelanja online karena kenyamanan dan kemudahan
yang ditawarkan. Banyak orang percaya bahwa berbelanja secara online

merupakan salah satu cara untuk mencari barang-barang yang diperlukan,



seperti kebutuhan sehari-hari, hobi, dan lain-lain.. Proses tersebut dapat
dijalankan dengan memesan produk yang diinginkan melalui internet, baik
melalui vendor, produsen, atau reseller. Adapun pembayaran dilakukan dengan
cara mentransfer via bank, e-bank, ataupun COD (Cash on Delivery) (Harahap
& Amanah, 2018). Adapun stus-situs belanja online yang cukup familiar di
kalangan masyarakat seperti: Shopee, Tokopedia, Buka lapak, Berrybenka,
JD.1D, Sociolla, serta website online shop di Instagram (Rahmat, 2020). Dittmar
(dalam Rahmat et al. 2020) menjelaskan bahwa dalam ranah psikologi, tindakan
berbelanja dipandang sebagai hasil dari motivasi dalam perilaku konsumen
modern. Konsumen ini menggunakan proses berbelanja sebagai cara untuk
meningkatkan citra diri dan harga diri yang lebih mengarah ke hal yang positif.

Penjelasan di atas merupakan sebuah bentuk dari kemudahan, keuntungan
yang ditawarkan dalam berbelanja secara online. Di satu sisi belanja online
seperti yang telah dipaparkan sebelumnya yaitu memberikan manfaat dan
kemudahan untuk masyarakat. Namun, dibalik kemudahan dan manfaat dari
belanja online muncul masalah baru juga yang tidak bisa dielakan yaitu perilaku
pembelian kompulsif online.

Pembelian kompulsif adalah sebuah perilaku keputusan pembelian di
mana keinginan atau motif yang mendorong keputusan pembelian atas kategori
produk tertentu yang tak tertahankan lagi, atau dalam kata lain tidak bisa ditahan
oleh emosi orang tersebut dan nantinya akan menjadi suatu kebiasaan karena
terjadi berulang-ulang sebagai pemenuhan terhadap kebutuhan emosional

negatif (Kristanto, 2011). Menurut Krych (dalam Varveri et al., 2014)



pembelian kompulsif adalah perilaku kecanduan yang dicirikan dengan adanya
dorongan untuk pergi berbelanja, dorongan untuk membeli. Pembelian
kompulsif berorientasi pada aktivitas yang berakhir dengan hilangnya kontrol
perilaku, kegagalan dalam mengendalikan dan merevisi aktivitas serta
konsekuensi afektif yang signifikan bila tindakan tersebut tidak layak
dilakukan, pada tingkat individu dan sosial. Akan tetapi dari pihak yang menjual
suatu produk, pembeli yang kompulsif adalah target yang paling tepat, karena
pembeli yang kompulsif akan membeli apapun yang dijual jika merasa tertarik
dengan produk tersebut tanpa memikirkan dampak dari pembelian yang
dilakukannya (Akhadiyah & Suharyono, dalam Wulandari 2018).

Menurut Edwards (dalam Ekapasi, 2016) pembelian kompulsif
mempunyai lima aspek, yaitu: 1) Kecenderungan berperilaku boros di mana
individu cenderung memiliki kecenderungan untuk selalu berbelanja secara
berlebihan dan menghabiskan uang pada produk yang sebenarnya tidak mereka
butuhkan dan melebihi kemampuan finansial mereka, 2) Dorongan untuk
berperilaku boros di mana adanya dorongan impulsifitas, serta kompulsifitas
dalam berbelanja dan pola dalam menghabiskan uang, sebagai respons reaktif
terhadap perasaan negatif atau kejadian yang tidak menyenangkan, dengan
tujuan mengurangi tekanan psikologis. Dalam hal ini, berbelanja bukan hanya
tentang kepemilikan barang, tetapi juga sebagai mekanisme untuk merespons
emosi dan mengatasi stres, 3) Perasaan bahagia saat berbelanja menggambarkan
sensasi yang dirasakan seseorang ketika melakukan kegiatan berbelanja dan

frekuensi kesenangan yang mereka alami, biasanya individu merasakan



kegembiraan atau kebahagiaan ketika berbelanja, 4) Disfungsi seputar
pengeluaran di mana tingkat disfungsi lingkungan dari individu mengacu pada
hasil negatif yang timbul dari perilaku berbelanja berlebihan. Dampak ini dapat
mempengaruhi individu itu sendiri, keluarga, orang-orang terdekat, pekerjaan,
dan kondisi keuangan, 5) Perasaan bersalah/penyesalan setelah berbelanja yang
menggambarkan perasaan bersalah, malu, dan penyesalan yang mendalam yang
dialami oleh seseorang setelah menyadari bahwa mereka telah membelanjakan
banyak barang dan mengeluarkan banyak uang.

Dari deskripsi di atas, peneliti menyimpulkan bahwa pembelian
kompulsif secara online adalah perilaku keputusan pembelian di mana
seseorang secara tak terkendali dan berulang kali membeli produk tertentu
melalui transaksi online karena dorongan emosional negatif.

Pembelian secara online banyak dialami gerenasi Z sebagai generasi yang
sangat melek internet. Bahkan pengasuhan mereka banyak dibantu oleh
teknologi dan internet. Data menyebutkan generasi Z berada di urutan kedua
(23,2%) untuk proporsi jumlah transaksi e-commerce (Katadata, 2023). Secara
umum, generasi Z usianya berkisar antara 18 hingga 25 tahun. Menurut teori
generasi (Codrington & Grant-Marshall dalam Lestari & Saibil, 2022) generasi
Z terlahir antara tahun 1995 sampai 2010. Mereka tidak sempat merasakan
kehidupan tanpa teknologi dan internet. Bagi generasi Z, internet dan teknologi
merupakan suatau hal yang wajib ada.

Pada paragraf sebelumnya peneliti sudah menyimpulkan pengertian

mengenai pembelian kompulsif secara online, dalam kata lain pembelian



kompulsif bisa dikatakan pembelian yang tidak ideal. Kebalikannya, kondisi
ideal suatu pembelian yaitu, yang direncanakan secara teliti, bijaksana dan
melalui pertimbangan yang matang, dan pada umumnya menghasilkan hasil
rasional, akurat dan merupakan keputusan yang baik (Bong, 2011). Namun,
berdasarkan data Kredivo & Katadata Insight Center pada tahun 2019 terjadi
peningkatan tren transaksi online / e-commerce sebesar 22%, di mana generasi
Z menyumbang 36% dari total transaksi (Muazam, 2020). Hal ini membuktikan
bahwa generasi Z merupakan kelompok yang banyak melakukan transaksi jual
beli secara online.

Peneliti lebih lanjut melakukan preliminary study terkait perilaku
pembelian kompulsif generasi Z dengan melibatkan 25 responden dari generasi
Z sendiri. Contoh pertanyaan dalam prelim adalah “Apakah anda memiliki
kebiasaan berbelanja online?”, “Berapa kali anda berbelanja online dalam satu
sebulan?”. Didapatkan data bahwa keseluruhan 25 responden generasi Z
mengaku memiliki kebiasan belanja online. Sebanyak 16% dari mereka
memiliki kebiasaan berbelanja online 3-4 kali setiap bulannya, dan 28% dari 25
responden bahkan berbelanja online lebih dari 4 kali dalam sebulan. Kemudian
dalam prelim tersebut peneliti juga bertanya, “Apakah anda merasa bahagia saat
berbelanja online?”, “Apakah belanja online sebagai cara untuk melupakan
perasaan negatif (sedih, marah, kecewa, kesepian, dll)?”. Didapatkan data
bahwa 92% dari 25 responden generasi Z merasa bahagia saat berbelanja online,
dan juga didapatkan data 64% atau lebih dari setengah responden melakukan

belanja online sebagai cara melupakan perasaan negatif.



Tentu data di atas mengindikasikan bahwa responden secara mayoritas
memiliki kebiasaan berbelanja online dengan intensitas tinggi setiap bulannya.
Data tersebut juga menujukkan bahwa mayoritas responden terindikasi
melakukan pembelian kompulsif, karena mayoritas responden melakukan
pembelian untuk melupakan perasaan negatif, dan hampir seluruh responden
merasa bahagia saat berbelanja online. Dari data ini menujukkan bahwa
mayoritas responden memiliki aspek pembelian kompulsif yaitu “merasa
bahagia saat berbelanja” dan “dorongan untuk berperilaku boros”.

Lebih lanjut, dalam prelim tersebut peneliti bertanya terkait produk apa
yang paling sering dibeli dalam pembelian online. Sebanyak 52% atau lebih dari
setengah responden menjelaskan bahwa produk fashion lah yang paling sering
dibeli, diikuti produk skincare 24% dan makanan 12%. Penelitian Cornella &
Rahadi (2020) juga mengungkapkan bahwa individu cenderung melakukan
keputusan pembelian ketika sedang merasakan emosi contohnya emosi sedih.
Dalam konteks pembelian kompulsif, dorongan melakukan pembelian saat
memiliki perasaan negatif (Zher dalam Rahmat et al., 2020).

Menurut penelitian Ramadhan dan Simanjuntak (2018) serta Santoso dan
Triwijayati (2018), teknologi internet memainkan peran penting dalam
membuat generasi Z cenderung melakukan pembelian secara berlebihan dan
berulang untuk memenuhi keinginan mereka, terutama dalam hal mengikuti
tren fashion (Walenta et al., 2022). Fashion di sini mencakup penampilan dalam
bentuk pakaian, gaya rambut, dan benda-benda konsumsi yang sedang tren

(Trisnawati dalam Walenta et al., 2022). Generasi Z dianggap sebagai target



pasar online paling potensial bagi pemasar, terutama dalam bidang fashion,
karena generasi ini dianggap sudah dapat menentukan pilihan mereka sendiri
(Diantari, 2021; Santoso & Triwijayati, 2018). Hidvegi dan Erdds (2016) serta
Pramesti dan Igbal (2018) juga menegaskan bahwa teknologi informasi dan
internet dapat memperkuat pengaruh tren fashion pada generasi Z dan
mendorong mereka untuk membeli secara kompulsif (Walenta et al., 2022).

Beberapa peneliti terdahulu menjelaskan bahwa pembelian yang
dilakukan secara kompulsif telah menyebabkan penderitaan bagi konsumen
akibat terganggunya hubungan sosial, serta munculnya masalah psikologis dan
keuangan (Workman dan Paper,2010; Christenson dkk., 1994; Black, 2007;
dalam Alfitman et al., 2021). Secara berkelanjutan, frekuensi pembelian yang
kompulsif cenderung meningkatkan tingkat stres, depresi, dan bahkan dapat
merusak hubungan individu dengan keluarganya dalam jangka panjang (Gupta,
2013; Black, 2001, 2007; Faber dan O'Guinn, 1992; Workman dan Paper, 2010;
dalam Alfitman et al., 2021). Pendapat para peneliti di atas menggambarkan
bahwa pembelian kompulsif ini menjadi fenomena yang negatif, dan dapat
menyebabkan permasalahan baik individu atau sosial.

Beberapa penelitian telah dilakukan untuk mencari faktor-faktor yang
menjadi penyebab terjadinya pembelian kompulsif di Indonesia. Sebagai
contoh, riset yang melibatkan mahasiswa dari Fakultas Ilmu Sosial dan IImu
Politik, Universitas Mulawarman, yang tuntas dijalankan oleh Ekapaksi (2016),
mengungkapkan bahwa aspek konformitas dan juga harga diri memiliki peran

dalam memengaruhi pola pembelian kompulsif. Selain itu riset yang dilakukan



olen Kartika, (2013) mengungkapkan bahwa motivasi, kontrol diri, dan
matrerialisme memengaruhi perilaku pembelian kompulsif. Dalam penelitian
Kellet dan Bolton (2009) serta Claes et al. (2010), ditemukan bahwa kecemasan,
depresi, stres, dan kebosanan merupakan beberapa emosi negatif yang
mendorong terjadinya pembelian kompulsif. Ada beberapa faktor psikologis
lain yang juga terkait dengan pembelian kompulsif, seperti narsisme, depresi,
harga diri rendah, perfeksionisme, kesulitan membuat keputusan, dan suasana
hati negatif (Awani Arzakia, 2023).

Hasil penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa individu yang
mengalami pembelian kompulsif memiliki tingkat harga diri yang lebih rendah
dibandingkan dengan pembeli yang tidak cenderung melakukan pembelian
kompulsif (Walenta et al., 2022). Studi sebelumnya juga menegaskan bahwa
indikator kesejahteraan subjektif yang rendah, seperti harga diri, dapat
meningkatkan risiko pembelian kompulsif (Muliawati, 2019). Berdasarkan
bukti empiris, harga diri secara negatif mempengaruhi perilaku pembelian
kompulsif (Mulyono & Rusdarti dalam Sugiasih et al., 2022)

Menurut Santrock (1998) dalam (Trisakti & Astutu, 2014) harga diri
dapat didefinisikan sebagai dimensi evaluatif yang mencakup penilaian
menyeluruh terhadap diri seseorang. Harga diri juga dapat merujuk pada tingkat
kepercayaan diri, penilaian positif terhadap diri sendiri, serta gambaran atau
persepsi tentang diri sendiri. Coopersmith (1967) mendeskripsikan lebih jauh
bahwa harga diri adalah keyakinan yang dimiliki oleh individu tentang

kemampuan, arti, keberhasilan, dan nilai diri mereka sendiri (Trisakti & Astuti,



2014). Harga diri juga dianggap sebagai indikator kunci dari kesejahteraan
psikologis seseorang (Akhadiyah et al., 2017). Menurut Myres (2012:27), harga
diri adalah pandangan personal seseorang tentang nilai dirinya, berdasarkan
apakah perilakunya telah sesuai dengan ideal diri dan evaluasi seseorang
terhadap dirinya sendiri. Menurut Baron dan Branscombre (2014:136), harga
diri adalah penilaian atau evaluasi diri yang dilakukan oleh setiap individu dan
merupakan sikap seseorang terhadap dirinya sendiri dalam rentang positif-
negatif. Gorg (2011: 5-7) juga menjelaskan bagaimana seseorang menilai
dirinya sendiri bergantung pada tingkat harga diri yang dimilikinya (Akhadiyah
etal., 2017).

Menurut Rosenberg (Cast & Burke, 2002) ada dua aspek mengenai harga
diri, yaitu competence, dan worth. Sedangkan aspek harga diri menurut Felker
(dalam Hastuti, 2016) ada 3 aspek harga diri yaitu perasaan diterima (feeling of
belonging), perasaan mampu (feeling on competence), perasaan berharga
(feeling of worth).

Penelitian sebelumnya memang telah meneliti kaitannya harga diri
dengan pembelian kompulsif, namun peneliti kali ini akan menspesifikasikan
sasaran pada pembelian kompulsif online pada produk fashion dan skincare
pada generasi Z. Dua jenis produk tersebut diketahui merupakan jenis produk
yang paling tinggi pembelinya dari hasil preliminary study yang dilakukan oleh
peneliti. Di mana penelitian sebelumnya belum mespesifikkan pada sasaran
produk yang dibeli secara online. Sehingga dari pemaparan di atas, maka

peneliti merumuskan masalah penelitian yaitu “Apakah terdapat hubungan



antara harga diri dengan pembelian kompulsif secara online produk fashion dan
skincare pada generasi Z2?”.
B. Tujuan Penelitian
Dari latar belakang dan rumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian
ini adalah mengetahui apakah ada hubungan antara harga diri dengan pembelian
kompulsif produk fashion & skicare secara online pada generasi Z.
C. Manfaat Penelitian
1. Manfaat Teoritis
Diharapkan hasil penelitian ini dapat memberikan kontribusi telaah
teoritis dan pengembangan ilmu dalam bidang psikologi, khususnya dalam
psikologi klinis dan psikologi cyber yang berhubungan dengan harga diri
dan pembelian kompulsif secara online.
2. Manfaat Praktis
a. Bagi Subjek Penelitian
Diharapkan hasil penelitian ini dapat memberikan gambaran
untuk responden penelitian yaitu generasi Z tentang hubungan antara
harga diri dengan pembelian kompulsif secara online. Sehingga
responden dapat mengembangkan perilaku pembelian yang lebih positif
atau seimbang dan menghindari perilaku pembelian kompulsif serta
membentuk harga diri yang positif.

b. Bagi Pembaca/ Masyarakat
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Penelitian ini diharapkan dapat memberikan pengetahuan lebih
mendalam kepada pembaca dan masyarakat luas mengenai hubungan
harga diri dengan pembelian kompulsif secara online.

Bagi Peneliti Selanjutnya

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi sumber rujukan penelitian

selanjutnya yang hendak mengkaji variabel harga diri dan pembelian

kompulsif secara online khususnya pada generasi Z.
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D. Keaslian Penelitian

Peneliti melakukan penelusuran terkait penelitian-penelitan terdahulu yang telah mengkaji topik pembelian kompulsif dan harga diri. Berikut

adalah beberapa penelitian tersebut:

Table 1. Literature Review

No. Nama Peneliti Judul Tahun Grand Theory Metode Alat Ukur Subjek dan Lokasi Hasil Penelitian
Penelitian Penelitian
1  Alfitman, dkk.  Konsep Pembelian 2021  Pembelian kompulsif sebagai Studi bibliometrika  Aplikasi Publish or Penelitian ini menghasilkan
Kompulsif: Sebuah keterpaksaan: Pembelian kompulsif literatur Perish pandangan mengenai
Keterpaksaan terjadi karena adanya keterpaksaan pembelian kompulsif sebagai
yang sifatnya berulang untuk Keterpaksaan
membeli (Begly 2017).
2 Varveri, dkk. Compulsive Buying 2014  Menggunakan teori problematic Kuantitatif ~ Problrmatic Subjek 120 pria Hasil pertama: menunjukkan
and Elderly Men: shopping (Varveri, Di Nuvo, Shopping dewasa berusia > 60 subjek dengan kecenderungan
Depression, Coping Lavanco, in press) untuk tahun Scale (PSS), tahun, berlokasi untuk mengatasi stress
Strategies and Social tidak disebutkan. Kemudian teori Coping Villabate dengan berfokus secara
Support coping inventory for stressful Inventory for .
PP Ping y y esklusif pada pada
situation dari (Endler, Parker, Stressful o )
; L v e ol penyelesaian situasi stress,
1990). Dan teori depresi dari Situation o _
(Yesavage et al., 1983). (CISS), memiliki perilaku pembelian
Geriatric yang lebih adaptif
Depression menghargai subjek dengan
Scale (GDS). kecenderungan untuk
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menggunakan setrategi
koping seperti penghindaran,
dan pengalihan sosial.

Hasil kedua: hasil penelitian
menunjukkan bahwa
meskipun pembelian
kompulsif berhubungan
secara signifikan dengan
frejyensi, tidak menunjukkan
hal yang sama dengan
variabel waktu.

Hasil ketiga: bahwa membeli
adalah salah satu cara yang
paling sering digunakan untuk
mengatasi perasaan negatif

dan peristiwa setres.

3

Sandha, dkk.

Hubungan Antara Self 2012
Esteem dengan

Penyesuaian Diri pada

Siswa Tahun Pertama

SMA Krista Mitra

Semarang.

Self esteem adalah suatu dimensi Kuntitatif

global dari diri, contohnyaseorang korelasi
remaja mungkin menangkap bahwa

ia tidak hanya sebagai pribadi,

namun juga seorang pribadi yang

baik (Santrock, 2007 h. 183).

Kemudian teori penyesuaian diri

dari Unger (2001, h. 132).

Menggunakan
skala
penyesuaian
diri yang
terdiri dari 50
aitem dan
skala harga

diri yang

Siswa kelas x SMA
Krisrta Mitra
Semarang sebanyak

73 siswa.

Hasil hipotesisi
mendeskripsikan arah
hubungan yang positif antar
self estem dengan
penyesuaian diri, bahwa
semakin tinggi self esteem

maka semakin tinggi
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terdiri dari 38
aitrm yang
valid, analisis
data
menggunakan

teknik regresi

penyesuaian diri, begitu pula
sebaliknya.

sederhana,
4 Trisakti, dkk. Hubungan Antara 2014  Penelitian ini menggunakan teori Kuantitatif =~ Skala harga Sampel dalam Dari hasil penelitian bahwa
Harga Diri dan harga diri dari Coopersmith (1967). korelasi diri yang penelitian ini adalah  yariabel harga diri
Persepsi Pola Asuh Kemudian menggunakan teori mengacu siswa kelas VIII SMP mempunyai hubungan
Orang tua yang persepsi pola asuh anak dari pada aspek N 1 Yogyakarta tahun negatif dengan sikap remaja
Autoritatif dengan Sigelman & Shaffer (Erawati, harga diri dari  ajaran 2013/2014
terhadap penyalah-gunaan
Sikap Remaja 2004). Coopersmith  yang terdiri dari 4
i narkoba.
Terhadap (1967), skala  kelas sejumlah 127
Penyalahgunaan persepsi pola  siswa.
Narkoba asuh orang
tua
authoritatif
dari Sigelman
dan Shaffer
(Erawati,
2004).
5 Lejoyeux, dkk. Money Attitude, and 2011  Pada penelitian ini teori pembelian Kuantitatif ~ skala harga 203 siswa kedokteran  Penelitian ini menghasilkan

Compulsive Buying in

kompulsif mengacu pada teori

diri

Paris 7 University

bahwa pembelian kompulsif
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a Populatioan Of
Medical Students

(Lejoyeux etal., 1996). Kemudian
menggunakan teori sikap uang dari
(Yamuchi & Templer’s (1982). Dan
teori harga diri Rosenberg (1965).

Rosenberg
(1965), skala
money
attitude
Yamauchi
dan
Templer’s
(1982), skala
compulsive
buying dari
Mc Elroy et
al. (1994)

merupakan gangguan kontrol
impulsif yang sering terjadi di
antara sampel pada penelitian

ini sebesar 11%.

6

Damar

Kristanto

Pengaruh Orientasi
Fashion, Money
Attitude dan Self-
Esteem Terhadap
Perilaku Pembelian
Kompulsif Pada
Remaja (Studi Pada
Konsumen Produk
Telepon Selular di

Surabaya)

2011

Penelitian ini menggunakan teori
orientasi fashion Gutaman & Mills
(Park dan Burns, 2005: 136).
Kemudian menggunakan teori sikap
uang milik (Yamuchi & Templer’s
(1982). Teori elf esteem milik
Maslow (Alwisol, 2009: 206). Dan
teori pembelian kompulsif milik
Edwars (Konstantinovha, 2010: 43).

Kuantitatif

korelasional

Pada Remaja yang berumur

penelitian ini  antara 15-24 tahun di

menggunakan  Surabaya, sampel
alat ukur sebanyak 201
berupa sekala  responden.
orientasi

fashion,

money

attitude, self-

esteem, dan

skala

pembelian

kompulsif.

Hasil penelitian
menunjukkan bahwa
Pengaruh Orientasi Fashion,
Money Attitudes dan Self-
Esteem Terhadap Perilaku
Pembelian Kompulsif
sebesar 48,2%, sedangkan
sisanya sebesar 51,8%
dipengaruhi oleh variabel
lain di luar penelitian.
Variabel orientasi fashion

adalah variabel dominan
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yang mempengaruhi perilaku
pembelian kompulsif.

7 Inhastuti Harga Diri dan 2022  Penelitian ini mengacu pada teori Kuantitatif ~ Menggunakan 285 responden yang  Penelitian ini mengungkapkan
Sugiasih & Siti  Depresi Penggemar harga diri Rosenberg (1965). Dan korelasional skala harga tergabung kedalam bahwa terdapat hubungan
Maya Cahyanti  Kpop yang Melakukan teori pembelian kompulsif diri, skala grup komunitas antara harga diri dan depresi

Pembelian Kompulsif (Edwards, 1993). Untuk teori depresi, dan penggemar kpop dengan pembelian kompulsif
depresi tidak dijelaskan. skala

pada penggemar Kpop serta

pembelian -

. adanya hubungan positif

kompulsif.
antara harga diri dengan
pembelian kompulsif.

8  Rizky Fajar Pengaruh Motivasi 2017  Penelitian ini mengacu pada teori Kuantitatif ~ Alat ukur 116 responden yang Terdapat pengaruh yang
Akhadiyah &  Pembelian dan Harga motivasi pembelian dari Arnold dan korelasi menggunakan  pernah belanja produk  sjgnifikan antara variabel
Suharyono Diri Terhadap Perilaku Reynolda (2003:77). Kemudian skla motivasi  fashion di MATOS motivasi pembelian, harga

Pembelian Kompulsif teori harga diri oleh Copersmith pembelian, diri dengan pembelian
Produk Fashion (1967). Dan teori pembelian skala harga .
kompulsif.
kompulsif dari O’Gunin & Faber diri, skala
(1989). pembelian
kompulsif
dari masing-
masing tokoh.

9  Wingga Narsisme dan Harga 2022  Penelitian ini menggunakan teori Kuantitatif ~ Compulsive Partisipan sebanyak Berdasarkan hasil

Walenta, dkk.  diri Perempuan narsisme dari Ames et al. (2006). Buying 173 perempuan pengolahan data diketahui
Kemudian teori harga diri dari Scale, dengan rentan usia 18-

adanya hubungan antara
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Generasi Z terhadap

Pembelian Kompulsif

Rosenberg (1989). Teori pembelian
kompulsif dari Edwards (1993).

Narcissism
Personal
Inventory
(NPI-16),
dan Self-

esteem Scale

25 tahun. Teknik
pengambilan sampel
di mana peneliti
memilih siapapun
yang secara kebetulan
ditemui untuk menjadi

partisipan penelitian

narsisisme dan harga diri
terhadap perilaku kompulsif
(F = 23,041, p<0,01).
Kebutuhan untuk
mendapatkan pengakuan,
kekaguman, ataupun
penilaian positif dari orang
lain akan membuat
perempuan generasi Z

melakukan pembelian

kompulsif.
10  Rini Kartika Pengaruh Kontrol Diri, 2013  Teori kontrol diri dari Baumeister Kuantitatif ~ Alat ukur 100 Mahasiswa UM Penelitian ini menghasilkan
Sari Motivasi dan (2002). Teori motivasi dari menggunakan  Purworejo bahwa variabel kontrol diri,
Matrialisme Terhadap Westnrookk & Black (1985). Teori skala kontrol motivasi. dan matrialisme
Perilaku Pembelian matrialisme dari Richin & Dawson diri, skala berpengaruh positif terhadap
Kompulsif (1992). Kemudian teori pembelian motivasi, . .
perilaku pembelian
kompulsif dari O’Guinn & Faber skala .
- kompulsif.
(1992; 459). matrialisme,
skala
pembelian
kompulsif.
11  Norra Pengaruh Konformitas 2016  Teori pembelian kompulsif oleh Kuantitatif ~ Alat ukur 100 mahasiswa Hasil penelitian ini yaitu ada
Ekapaksi dan Harga Diri Edwards (1993), teori konformitas penelitian ini  Fakultas IImu Sosial pengaruh signifikan antara
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Terhadap Perilaku oleh Kiesler (dalam Rakhmat, menggunakan  dan limu Politik konformitas dan harga diri

Pembelian Kompulsif 2008), teori harga diri oleh Felker skala Universitas terhadap pembelian
Aitem Fashion (dalam Pambudhi & konformiatas, Mulawarman kompulsif.
Meyutariningsih, 2015). skalaharga
diri, dan skala
pembelian
kompulsif.
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1. Keaslian Topik
Penelitian ini meneliti variabel pembelian kompulsif secara online dan
harga diri. Dari penjabaran tabel literatur review di atas, dapat diketahui bahwa
peneliti-peneliti sebelumnya telah meneliti dua variabel tersebut secara
bersama-sama maupun terpisah. Penelitian ini memiliki letak perbedaan pada
konteks pembelian kompulsif secara online pada produk fashion dan skincare.
Sehingga dari segi salah satu variabel maka penelitian ini berbeda dengan
penelitian sebelumnya.
2. Keaslian Teori
Penelitian ini mengacu pada beberapa teori. Seperti pada variabel
pembelian kompulsif menggunakan teori Edwards (1993), penggunaan teori ini
sama dengan penelitian yang dilakukan oleh Ekapaksi (2016) namun berbeda
dengan penelitian lain yang menggunakan teori lain. Variabel harga diri pada
penelitian ini menggunakan teori Rosenberg (1965), penggunaan teori harga
diri ini sama dengan penelitian yang dilakukan oleh (Walenta et al., 2022),
berbeda dengan penelitian lain yang menggunakan teori lain. Sehingga dari
konteks teori, maka penelitian ini sama dengan beberapa penelitian terdahulu.
3. Keaslian Alat ukur
Dalam penelitian ini untuk mengukur variabel pembelian kompulsif dan
harga diri menggunakan alat ukur yang berbeda dengan penelitian sebelumnya.
Pengukuran variabel pembelian kompulsif dilakukan menggunakan skala
pembelian kompulsif yang dimodifikasi dari Ariska (2021) yang merujuk pada

teori Edwards (1993). Sedangkan variabel harga diri diukur dengan
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menggunakan skala harga diri yang diadopsi dari Rosenberg (dalam Ciarrochi
& Bilich, 2006). Konteks modifiksi alat ukur pada penelitian ini terletak pada
fokus pengukuran pembelian kompulsif produk fashion dan skincare pada
generasi Z. Sehingga dari segi alat ukur, penelitian ini menggunakan alat ukur
yang berbeda.
Keaslian Subjek Penelitian

Pada penelitian ini menggunakan subjek generasi Z. Penggunaan subjek
penelitian generasi Z sama dengan penelitian yang dilakukan oleh Walenta et
al. (2022), akan tetapi penelitian tersebut hanya menggunakan subjek
perempuan generasi Z. Perbedaan subjek penelitian ini lebih ke generasi Z
secara umum, sehingga dari karakteristik subjek penelitian ini tidak sama

dengan penelitian terdahulu.
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BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti, maka dapat
ditarik kesimpulan bahwa:

1. Berdasar hasil yang telah dijelaskan dapat disimpulkan bahwa hipotesis
penelitian ini diterima, yang berarti terdapat hubungan dengan arah negatif
antara harga diri dengan perilaku pembelian kompulsif secara online pada
gen-Z. Semakin tinggi harga diri maka semakin rendah perilaku pembelian
kompulsif, begitu pula sebaliknya semakin rendah harga diri maka semakin
tinggi prilaku pembelian kompulsif.

2. Kontribusi harga diri terhadap pembelian kompulsif online produk fashion
dan skincare pada generasi Z sebesar 6.47%.

3. Tidak ada perbedaan tingkat harga diri dan pembelian kompulsif online
produk fashion dan skincare antara responden laki-laki dan perempuan,

maupunr esponden dengan tingkat pendidikan akhir SMA dan S1.

B. Saran

1. Responden penelitian (Gen-Z yang Menggunakan Platform Pembelian
Online)
Hasil dari penelitian ini mengkonfirmasi hubungan antara harga diri dan

pembelian kompulsif online pada Gen-Z. Peneliti menyarankan Gen-Z
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untuk lebih meningktakan awareness terkait harga diri mereka sehigga bisa
meminimalisir pembelian kompulsif online.
. Peneliti Selanjutnya

Hasil temuan yang telah dilakukan oleh peneliti dapat dijadikan
referensi tambahan terkait topik harga diri dan pembelian kompulsif dengan
mempertimbangkan faktor lain yang mempengaruhinya. Kemudian bagi
peneliti selanjutnya disarankan untuk lebih menggali aspek-aspek
psikologis terkait topik pembelian kompulsif secara mendalam dengan
pendekatan kualitatif. Peneliti selanjutnya juga bisa mencari kelompok
sampel yang berbeda dan mencoba untuk menambah variabel-variabel lain
yang tidak diteliti dalam penelitian ini, contohnya seperti variabel kontrol
diri, fomo, konformitas, dan kesepian untuk diteliti hubungannya dengan

pembelian kompulsif online.
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