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Abstract

The rise of impulse purchases among students cannot be separated from the characteristics of TikTok Shop which presents attractive visual content, intense promotions, and ease of

.This research aims to understand how self-control influences impulse buying behavior in students who use TikTok Shop.

transaction processes. These conditions often trigger the urge to buy spontaneously without careful planning. This research uses a quantitative approach with a correlational survey
method. A total of 100 students were selected as respondents through purposive sampling technique.

Data was collected using a Likert scale questionnaire which measures the level of self-control and impulsive buying behavior. Data analysis was carried out using simple
linear regression after the classical assumption test was met. The research results show that self-control has a significant effect on impulsive buying behavior (p < 0.05). Students who are
able to manage self-control well tend to be wiser in resisting the urge to shop, even though they are faced with various digital shopping stimuli. These findings show that self-control has
an important role in helping students manage consumer behavior more healthily.

Keywords: self-control, impulsive buying, students, TikTok Shop.
Abstrak.

Penelitian ini bertujuan untuk memahami bagaimana pengendalian diri mempengaruhi perilaku pembelian impulsif pada siswa pengguna TikTok Shop. Maraknya
pembelian impulsif di kalangan pelajar tidak lepas dari ciri khas TikTok Shop yang menghadirkan konten visual menarik, gencarnya promosi, dan kemudahan proses transaksi. Kondisi
tersebut seringkali memicu keinginan untuk membeli secara spontan tanpa perencanaan yang matang.

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei korelasional. Sebanyak 100 siswa dipilih sebagai responden melalui teknik purposive sampling. Pengumpulan
data dilakukan dengan menggunakan kuesioner skala likert yang mengukur tingkat pengendalian diri dan perilaku pembelian impulsif. Analisis data dilakukan dengan menggunakan
regresi linier sederhana setelah uji asumsi klasik terpenuhi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa pengendalian diri berpengaruh signifikan terhadap perilaku pembelian impulsif (p <
0,05).

Siswa yang mampu mengelola pengendalian diri dengan baik cenderung lebih bijak dalam menahan keinginan berbelanja, meskipun dihadapkan pada berbagai
rangsangan belanja digital. Temuan ini menunjukkan bahwa pengendalian diri mempunyai peran penting dalam membantu siswa mengelola perilaku konsumen dengan lebih sehat.
Kata kunci: kontrol diri, pembelian impulsif, mahasiswa, TikTok Shop

|. PENDAHULUAN

Fenomena impulsive buying atau pembelian impulsif semakin meningkat seiring dengan kemajuan teknologi digital, khususnya pada platform belanja daring seperti TikTok Shop [1].
TikTok Shop kini dikenal salah satu platform e-commerce yang digemari oleh mahasiswa karena menyediakan pengalaman berbelanja yang interaktif, video promosi yang menarik, serta
sistem algoritma personalisasi yang efektif. Fitur "live shopping" dan diskon besar-besaran sering kali menjadi pemicu perilaku impulsif, di mana pengguna melakukan pembelian tanpa
perencanaan atau kebutuhan yang jelas. Salah satu aplikasi yang sering digunakan yakni TikTok, TikTok terus meningkatkan fitur-fitur yang ditawarkan pada aplikasinya, Yaitu TikTok
Shop.

Fitur ini memungkinkan pengguna untuk membeli produk melalui TikTok Shop. Kemunculan fitur ini juga disertai dengan tawaran seperti potongan harga dan pengiriman gratis. Fitur
siaran langsung pada aplikasi TikTok mempermudah penjual dalam memperkenalkan produk mereka. Pembeli dapat menyaksikan dan berkomunikasi dengan penjual secara langsung.
Selain itu, adanya fitur keranjang kuning dan sistem persetujuan juga menjadi bagian dari strategi pemasaran di TikTok Shop. Seorang influencer bisa membuat video promosi yang
menggabungkan fungsi keranjang kuning. Konsumen dapat melakukan pembelian hanya dengan satu kali ketukan di ponsel pintar mereka. Ketika mereka mengklik keranjang kuning
yang tersedia, mereka langsung diarahkan ke halaman produk dan diminta untuk membelinya secara langsung atau menambahkannya ke bakul virtual. Kemudahan dalam transaksi
belanja ini dapat mendorong orang untuk melakukan pembelian impulsif.



Konsumen Indonesia saat ini umumnya lebih memusatkan diri pada hal yang bersifat kesenangan, kenikmatan, dan hiburan ketika melakukan kegiatan berbelanja. Perilaku impulsive
buying maupun motivasi yang bersifat emosional memiliki hubungan yang erat, maka kemungkinan untuk melakukan impulsive buying akan semakin besar dan sebaliknya [2].
Beragamnya produk yang di jual pada toko online dapat menarik perhatian serta minat beli pada setiap individu. Individu biasanya dapat mudah dipengaruhi oleh rayuan iklan, history
yang ada di aplikasi media sosial atau iklan yang telah dibuat influencer, serta akan cenderung boros dalam menggunakan uangnya yang hanya untuk mengikuti kegiatan sedang trend
[3]. Mahasiswi pada rentang usia 18-24 tahun yang berada pada fase remaja akhir hingga dewasa awal cenderung rentan melakukan pembelian impulsif karena kondisi emosi yang
belum stabil serta mudah terpengaruh oleh promosi, diskon, dan penawaran menarik pada platform e-commerce. Hal ini menunjukkan bahwa perilaku pembelian impulsif pada
mahasiswi dapat mendorong pengeluaran yang sulit dikendalikan serta dipicu oleh dorongan emosi sesaat yang sering berujung pada penyesalan setelah pembelian [4]. Mahasiswa
dianggap sebagai konsumen yang paling sering melakukan pembelian impulsif dan hal ini terjadi karena mahasiswa memiliki tingkat konsumsi yang lebih tinggi untuk kebutuhan
kesenangan dibandingkan dengan pengeluaran untuk kebutuhan lainnya, termasuk kebutuhan untuk belajar, Tentu saja, ini tidak terlepas dari sifat individu yang mudah terpengaruh
oleh daya tarik dan hal-hal yang menyenangkan, serta kecenderungan untuk mengikuti teman. Selain itu, mahasiswa terlibat dalam pembelian impulsif karena mereka memberi prioritas
pada penampilan, memiliki keinginan kuat untuk selalu mengikuti tren, kesulitan dalam mengatur dan merencanakan keuangan, serta sulit untuk mengendalikan keinginan atau
kebutuhan. Mereka juga memiliki ego yang tinggi dan cenderung ingin bereksperimen dengan hal-hal baru.

Pembelian impulsif dapat diartikan sebagai tindakan pembelian yang dilaksanakan secara tibatiba, tanpa pertimbangan yang matang, dan sering kali tidak direncanakan sebelumnya. [5].
Perilaku pembelian impulsif adalah fenomena belanja yang muncul secara mendadak tanpa adanya persiapan sebelumnya, di mana pembeli terangsang untuk memperoleh suatu
barang secara mendadak karena dorongan emosional dan stimulus dari suasana berbelanja. Dorongan ini sering kali terjadi ketika pembeli merasa tertarik, bahagia, atau terpengaruh
oleh iklan, sehingga pilihan untuk membeli lebih dipengaruhi oleh keinginan spontan daripada kebutuhan yang sudah direncanakan.

Dalam kondisi tersebut, konsumen cenderung mengabaikan pertimbangan rasional dan konsekuensi jangka panjang dari pembelian yang dilakukan. Dengan demikian,
impulsive buying dapat dipahami sebagai perilaku pembelian tidak terencana yang dipicu oleh stimulus internal maupun eksternal serta didominasi oleh faktor emosional dalam proses
pengambilan keputusan. Beberapa indikator perilaku impulsive buying meliputi dorongan emosional mendadak maknanya individu merasa terdorong untuk membeli suatu barang
karena daya tarik emosional, seperti promosi atau rekomendasi teman, kedua kurangnya perencanaan yang mana pembelian dilakukan tanpa persiapan atau pertimbangan kebutuhan,
ketiga reaksiterhadap stimulus eksternal sehingga pengaruh dari diskon, penawaran terbatas, atau iklan visual yang menarik, keempat kepuasan jangka pendek dalam konteks ini
pembelian menghasilkan rasa senang sementara, namun tidak diikuti oleh kepuasan jangka panjang dan penyesalan setelah pembelian yakni pembeli muncul rasa menyesal atau
menyadari bahwa pembelian tersebut tidak diperlukan [6]. Menurut Rook Aspek implusive buying ada dua,
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yaitu aspek kognitif yang berkaitan dengan kurangnya perencanaan dan pertimbangan sebelum membeli, serta aspek afektif yang

mencakup perasaan senang, rendahnya kontrol diri, dan munculnya penyesalan setelah membeli. Adapun dampak negatif lainnya yang ditimbulkan dari impulsive buying
secara ekonomi dikaitkan dengan pengeluaran yang membengkak, rasa penyesalan akibat keuangan, kemudian efek lainnya adalah hanya memanjakan hasrat belanja, dan pembelian
barang secara berlebihan yang berujung kekecewaan [7]. Perilaku belanja impulsif tidak hanya mengakibatkan pembelian yang tidak direncanakan, tetapi juga mendorong orang untuk
memanfaatkan pinjaman online sebagai cara untuk mendapatkan dana dengan cepat. Semakin kuat perilaku belanja impulsif, semakin besar kecenderungan individu untuk meminjam
secara online demi memenuhi kebutuhan konsumen yang tidak terduga[18]. Selain itu, perilaku membeli secara impulsif juga berkontribusi pada peningkatan perilaku berutang melalui
pengajuan pinjaman online karena pengeluaran yang melebihi kapasitas keuangan [19].

Penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa prevalensi perilaku pembelian impulsif cukup tinggi di kalangan mahasiswa, sehingga fenomena ini menjadi isu yang penting dan relevan
untuk dikaji lebih lanjut. Peneliti sebelumnya menjelaskan bahwa hampir 50% variasi dalam perilaku pembelian impulsif berkaitan dengan faktor eksternal, seperti aktivitas promosi,
suasana toko, dan rangsangan visual. Temuan ini menegaskan bahwa pembelian impulsif bukanlah perilaku yang terjadi secara acak, melainkan dipicu oleh faktor-faktor yang dapat
dimodifikasi, termasuk strategi pemasaran [8]. Hal ini memperkuat bahwa perilaku impulsif merupakan fenomena yang nyata dan signifikan untuk diteliti, terutama dalam konteks
penggunaan TikTok Shop di kalangan mahasiswa. Survei awal dilakukan pada tanggal 1 Mei 2025 melalui Google form yang dibagikan secara online kepada 100 mahasiswa.Untuk
memperoleh gambaran awal terhadap fenomena ini dalam konteks lokal, peneliti melakukan survei awal terhadap 30 mahasiswa yang merupakan pengguna aktif TikTok Shop.
meskipun perilaku pembelian impulsif cukup umum di kalangan mahasiswa, terdapat variasi dalam penyebabnya. Perolehan survei memperlihatkan bahwasanya sebagian besar
responden mempunyai kecenderungan tinggi terhadap perilaku pembelian impulsif. Ada 83% mengaku membeli barang secara spontan karena promo atau diskon menarik, 82% tergoda
membeli barang yang mencuri perhatian meski tak dibutuhkan, dan 81% menjabarkan membeli barang tanpa perencanaan sebelumnya. Lalu 79% membeli sebagai bentuk memanjakan
diri, 78% guna menaikkan rasa suasana hatinya, dan 77% karena pengaruh sosial dari teman atau keluarga. Temuan ini menunjukkan bahwa, Hasilnya menunjukkan bahwa peneliti
memilih untuk memfokuskan kajian pada peran kontrol diri (self-control) dalam perilaku pembelian impulsif, karena kecakapan orang guna mengendalikan dorongan internalnya diyakini
jadi faktor kunci dalam menahan godaan konsumsi yang tidak direncanakan, terutama dalam lingkungan digital yang penuh dengan stimulus promosi..

Pembelian impulsif
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dapat dijelaskan melalui Theory of Planned Behavior (TPB) Teori ini menjelaskan bahwa niat seseorang untuk melakukan suatu perilaku dipengaruhi oleh tiga komponen utama: sikap
terhadap perilaku, norma subjektif,

dan kontrol perilaku yang dipersepsikan (perceived behavioral control) [9]. Komponen terakhir inilah yang berkaitan langsung dengan kontrol diri. Perceived behavioral
control merujuk pada sejauh mana individu merasa mampu mengontrol perilaku tertentu. Dalam konteks pembelian impulsif, kontrol diri (self control) merupakan bentuk nyata dari
perceived behavioral control. Ketika seseorang memiliki persepsi bahwa dirinya mampu menahan dorongan untuk membeli secara impulsif, maka kontrol diri ini akan mengurangi
kemungkinan terjadinya perilaku impulsif. Sebaliknya, jika kontrol diri rendah atau individu merasa tidak mampu mengendalikan dorongan, maka perilaku impulsif lebih mungkin terjadi.
Penelitian empiris menunjukkan bahwa faktor perceived behavioral control berpengaruh dalam membentuk impulsive buying behavior melalui niat berperilaku [20]. Dalam konteks
mahasiswa, rendahnya kontrol diri sebagai manifestasi dari perceived behavioral control memiliki pengaruh signifikan terhadap kecenderungan untuk melakukan pembelian impulsif
[21]. Selain itu, studi lain menegaskan bahwa individu dengan kontrol diri yang lebih tinggi cenderung menahan dorongan impulsif lebih baik dibandingkan mereka yang memiliki kontrol
diri rendah [22], [23].

Kontrol diri merupakan kemampuan individu untuk mengatur pikiran, emosi, dan perilaku agar tetap konsisten dengan tujuan jangka panjang [10]. Individu dengan kontrol diri yang baik
mampu menunda kepuasan sesaat demi pencapaian tujuan yang lebih besar di masa depan. Dalam penelitian ini, kontrol diri diukur melalui tiga aspek utama, yaitu kontrol perilaku,
yang mencerminkan kemampuan individu dalam mengendalikan tindakan dan respons secara sadar agar sesuai dengan norma atau tujuan tertentu; kontrol kognitif, yaitu kemampuan
individu dalam mengelola pikiran dan persepsi, termasuk dalam menilai situasi secara rasional dan mempertimbangkan konsekuensi dari suatu tindakan; serta kontrol pengambilan
keputusan, yaitu kapasitas individu dalam memilih tindakan yang paling tepat berdasarkan pertimbangan nilai, tujuan, dan alternatif yang tersedia. Ketiga aspek ini membentuk dasar
pengukuran kontrol diri dalam konteks pengambilan keputusan konsumtif, termasuk perilaku pembelian impulsif..

Kontrol diri adalah kemampuan seorang individu untuk mengatur pikiran, perasaan,

dan tindakan agar sejalan dengan tujuan jangka panjang, serta menahan godaan atau impuls sementara. Dalam konteks perilaku berbelanja, penelitian mengungkapkan bahwa kontrol
diri memiliki korelasi negatif yang signifikan dengan pembelian impulsif. Individu yang memiliki tingkat kontrol diri yang tinggi biasanya lebih mampu mengendalikan dorongan
emosional yang muncul saat dihadapkan dengan rangsangan berbelanja, seperti diskon besar atau tawaran terbatas, karena mereka dapat berpikir secara rasional dan
mempertimbangkan dampak jangka panjang dari keputusan pembelian yang mereka buat. Sebaliknya, individu dengan kontrol diri yang rendah cenderung lebih mudah dipengaruhi



oleh rangsangan dari luar dan lebih mungkin untuk melakukan pembelian tanpa mempertimbangkan dengan baik, hanya berdasarkan keinginan yang bersifat sementara.. Hal ini dapat
menyebabkan perilaku konsumtif yang tidak terencana dan berisiko menimbulkan penyesalan setelah pembelian dilakukan. Temuan ini diperkuat oleh berbagai peneliti sebelumnya
yang menemukan korelasi negatif antara kontrol diri dan impulsive buying pada mahasiswa [11].

doi.org | Pengaruh Faktor yang Mempengaruhi Pembelian Impulsif Online Produk Fashion melalui Siaran Langsung: Perbandingan antara Instagram dan TikTok
https://doi.org/10.63447/jmt.v1i2.1055
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Individu dengan tingkat kontrol diri yang tinggi cenderung mampu menahan dorongan untuk membeli secara impulsif

karena mereka memiliki kemampuan untuk berpikir rasional dan mempertimbangkan konsekuensi jangka panjang [12]. Sebaliknya, seseorang yang memiliki kemampuan
mengendalikan diri yang kurang cenderung lebih gampang terpengaruh oleh faktor-faktor luar seperti potongan harga, tawaran, atau pengaruh sosial, sehingga meningkatkan
kemungkinan terjadinya pembelian impulsif.

Penelitian ini membahas fenomena pembelian impulsif di kalangan mahasiswa pengguna TikTok Shop, platform belanja yang juga berfungsi sebagai media sosial dengan fitur live
shopping dan algoritma personalisasi. Berbeda dengan penelitian sebelumnya oleh Sa’idatul Amaliyah Fithriyani yang berjudul

rD 4 dx.doi.org | Impact of Shopping Lifestyle, Price Discounts, Self Control on Generation Z Impulse Buying of Tokopedia Users
http://dx.doi.org/10.21070/ups.6375

“Perilaku
Impulsive Buying pada Mahasiswi Pengguna E-Commerce Shopee Ditinjau dari Kontrol

Diri” [6], penelitian ini menggunakan subjek mahasiswa dari berbagai gender dalam satu universitas serta berfokus pada TikTok Shop yang bersifat interaktif dan real time.
Tingginya penggunaan TikTok Shop yang belum diiringi dengan kesadaran dalam mengontrol dorongan belanja impulsif berpotensi menimbulkan perilaku konsumtif yang tidak
terencana dan berdampak pada kondisi keuangan serta kesejahteraan psikologis mahasiswa. Kondisi ini menunjukkan pentingnya kajian mengenai faktor psikologis yang berperan
dalam menekan perilaku tersebut, khususnya kontrol diri [13]. Rumusan masalah penelitian adalah apakah terdapat pengaruh antara kontrol diri dengan perilaku impulsive buying pada
mahasiswa pengguna TikTok Shop. Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis sejauh mana kontrol diri ber
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pengaruh terhadap perilaku impulsive buying, dengan hipotesis bahwa kontrol diri memiliki pengaruh terhadap perilaku impulsive buying

dx.doi.org | Dampak Discount Promotion pada Platform E-Commerce terhadap Perilaku Impulsive Buying
http://dx.doi.org/10.17977/um070v4i12024p41-46

pada mahasiswa pengguna TikTok Shop, serta diharapkan dapat memberikan kontribusi teoritis dalam bidang psikologi, khususnya terkait kontrol diri dan perilaku
konsumtif.

Il. METODE

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei dan desain deskriptif korelasional. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh kontrol diri
(variabel independen/X) terhadap perilaku impulsive buying (variabel dependen/Y) pada mahasiswa. Populasi penelitian adalah mahasiswa Universitas Negeri Surabaya. Sampel
penelitian berjumlah 100 mahasiswa,Penentuan ukuran sampel mengacu pada pedoman analisis regresi yang dikemukakan oleh Green, yaitu ukuran sampel minimum dapat dihitung
dengan rumus N \ge 50 + 8m, di mana m merupakan jumlah variabel prediktor [14]. Dengan hanya satu variabel prediktor dalam penelitian ini, ukuran sampel minimum yang disarankan
adalah 58 responden. Tabachnick dan Fidell menekankan bahwa aturan ini berlaku untuk hubungan yang berskala sedang antara variabel independen dan dependen [15].Sejalan dengan
pedoman tersebut, analisis regresi sederhana membutuhkan minimal 50 sampel dan umumnya menggunakan sekitar 100 responden untuk sebagian besar situasi penelitian. Oleh
karena itu, penggunaan 100 mahasiswa dalam penelitian ini telah memenuhi ketentuan metodologis untuk regresi linier sederhana [16]. Teknik pengambilan sampel yang digunakan
adalah non-probability sampling dengan metode purposive sampling, berdasarkan kriteria tertentu, yaitu mahasiswa dan pengguna aktif TikTok. Pemilihan responden dilakukan dengan
menyebarkan kuesioner melalui grup internal mahasiswa. Untuk memastikan kriteria dipatuhi, pada awal kuesioner terdapat dua pertanyaan penyaring: (1) "Apakah Anda mahasiswa
UNESA? " dan (2) "Apakah Anda menggunakan TikTok? ". Hanya responden yang menjawab "Ya" untuk kedua pertanyaan yang termasuk dalam analisis sebagai sampel penelitian.

Penelitian ini menggunakan dua instrumen, yaitu Skala Kontrol Diri untuk mengukur variabel independen (X) dan Skala Impulsive Buying untuk mengukur variabel dependen (Y). Skala
Kontrol Diri disusun sendiri oleh peneliti berdasarkan teori Averill dalam Ghufron dan Risnawita, yang menyatakan bahwa kontrol diri adalah kemampuan individu untuk memodifikasi
perilaku, mengelola informasi yang diinginkan maupun tidak diinginkan, serta memilih tindakan berdasarkan nilai yang diyakini. Skala ini mengukur tiga aspek utama, yaitu kontrol
perilaku, kontrol kognitif, dan kontrol pengambilan keputusan. Instrumen ini terdiri dari 22 item valid yang disusun menggunakan skala Likert 4 poin (1 = Sangat Tidak Sesuai hingga 4 =
Sangat Sesuai). Hasil uji validitas menunjukkan bahwa seluruh item memenuhi kriteria dengan nilai r > 0,30, sedangkan hasil uji reliabilitas menunjukkan nilai Cronbach’s Alpha sebesar
0,932, yang mengindikasikan bahwa skala ini sangat reliabel. Sementara itu, Skala Impulsive Buying diadaptasi dari penelitian sebelumnya [17], yang mendefinisikan perilaku membeli
secara impulsif sebagai tindakan membeli secara tiba-tiba tanpa pertimbangan yang rasional, dan sangat dipengaruhi oleh emosi. Skala ini mengukur dua aspek,
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yaitu aspek kognitif yang berkaitan dengan kurangnya perencanaan dan pertimbangan sebelum membeli, serta aspek afektif yang
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mencakup perasaan senang, pengendalian diri yang rendah, dan timbulnya penyesalan setelah melakukan pembelian.. Hasil uji validitas menunjukkan bahwa empat aitem
tidak memenubhi kriteria sehingga dieliminasi, sehingga skala akhir terdiri dari 16 aitem valid. Uji reliabilitas menghasilkan nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0.837, sehingga instrumen ini
dinyatakan memiliki konsistensi internal yang tinggi dalam mengukur perilaku pembelian impulsif.

Setelah menelaah kualitas instrumen yang digunakan dalam penelitian sebelumnya, peneliti melakukan uji coba instrumen kembali guna memastikan kesesuaian instrumen dengan
konteks penelitian ini. Uji coba instrumen dilakukan terhadap 30 responden untuk mengetahui tingkat validitas dan reliabilitas instrumen penelitian. Skala pertama digunakan untuk
mengukur Kontrol Diri dan terdiri dari 22 item pernyataan. Hasil uji validitas menunjukkan bahwa seluruh item memiliki nilai r hitung lebih besar dari r tabel (0,36) serta berkorelasi
positif dan signifikan dengan skor total, sehingga seluruh item dinyatakan valid. Selanjutnya, hasil uji reliabilitas menunjukkan nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,894, yang mengindikasikan
bahwa skala kontrol diri memiliki tingkat reliabilitas yang sangat baik. Skala kedua digunakan untuk mengukur Impulsive Buying dan terdiri dari 16 item pernyataan. Hasil uji validitas
menunjukkan bahwa seluruh item memiliki nilai r hitung lebih besar dari r tabel (0,36), sehingga seluruh item dinyatakan valid. Adapun hasil uji reliabilitas menunjukkan nilai Cronbach’s
Alpha sebesar 0,884, yang menandakan bahwa skala impulsive buying memiliki reliabilitas yang tinggi. Dengan demikian, hasil uji coba menunjukkan bahwa seluruh instrumen penelitian
telah memenuhi kriteria validitas dan reliabilitas, sehingga layak digunakan dalam penelitian ini.

Analisis data dalam kajian ini memakai teknik analisis statistik regresi linier sederhana. Teknik ini dipakai untuk menguji hipotesis kajian, yakni mengetahui pengaruh Kontrol Diri sebagai
variabel independen terhadap Impulsive Buying sebagai variabel dependen. Sebelum dilaksanakan pengujian hipotesis memakai regresi linier sederhana, terlebih dahulu dilaksanakan
uji asumsi sebagai prasyarat analisis, meliputi uji normalitas dan uji linearitas, untuk memastikan bahwasanya data mencukupi syarat analisis regresinya. Pengolahan datanya dalam
kajian ini dilaksanakan dengan SPSS versi 26.

IIl. HASIL
Proses analisis diawali dengan pengkajian karakter respondenmua untuk memberi gambaran mengenai profil sampelnya, seperti distribusi jenis kelaminnya dan usianya. Selanjutnya

dilaksanakan analisis statistik deskriptif untuk melihat kecenderungan data pada variabel kajian, termasuk variabel kontrol diri dan impulsive buying, lewat penyajian nilai mean,
minimum, maksimum, dan standar deviasi. Tahap berikutnya memasuki analisis statistik inferensial yang mencakup serangkaian uji asumsi klasik seperti normalitas, linearitas, dan



heteroskedastisitas guna memastikan kelayakan data untuk dianalisis memakai regresi. Setelah asumsi terpenuhi, dilaksanakan analisis regresi untuk menilai pengaruh kontrol diri
terhadap impulsive buying baik secara parsial maupun lewat besaran kontribusi model yang tercermin pada nilai koefisien determinasi. Tahap akhir berupa pengujian hipotesis yang
bertujuan menentukan apakah kontrol diri memiliki pengaruh signifikan terhadap perilaku impulsive buying. Adapun ringkasan hasil penelitian terhadap variabel tersebut adalah sebagai
berikut:

Analisis Responden

Analisis responden berdasarkan jenis kelamin dan usia merupakan bagian dari analisis data deskriptif, yaitu tahap awal dalam penelitian kuantitatif yang bertujuan memberikan
gambaran umum tentang karakteristik responden. Berdasarkan hasil analisis data responden berdasarkan jenis kelamin, diketahui bahwa dari total 100 responden, terdapat 47
responden berjenis kelamin laki-laki dan 53 berjenis kelamin perempuan. ini memberikan gambaran bahwa partisipasi dalam penelitian didominasi oleh perempuan, sehingga persepsi
atau jawaban yang dihasilkan dalam penelitian ini sedikit lebih merepresentasikan kelompok perempuan dibandingkan laki-laki.

Tabel 1. Hasil Analisis Responden

Berdasarkan analisis yang dilakukan mengenai karakteristik responden, ditemukan bahwa partisipan dalam studi ini sebagian besar berusia antara 19 hingga 23 tahun, yaitu tahap akhir
remaja dan awal dewasa. Pada fase pertumbuhan ini, individu sedang menjalani proses pengembangan kemandirian serta peningkatan kontrol diri, termasuk dalam membuat
keputusan sehari-hari. Sebagian besar responden berumur 21 tahun, menunjukkan bahwa mayoritas peserta berada dalam usia yang cukup aktif secara sosial dan memiliki tingkat
interaksi yang tinggi dengan lingkungan sekitar. Karakteristik usia ini sejalan dengan tujuan penelitian yang ingin meneliti pengaruh kontrol diri terhadap perilaku membeli impulsif. Pada
usia ini, individu biasanya lebih rentan terhadap beragam rangsangan konsumsi, sehingga kemampuan untuk mengendalikan dorongan menjadi faktor kunci dalam menentukan
perilaku belanja. Oleh karena itu, hasil ini menunjukkan bahwa kontrol diri memiliki peranan penting dalam membantu individu membedakan antara apa yang mereka butuhkan dan apa
yang mereka inginkan, terutama di kalangan remaja akhir dan dewasa muda.

Analisis statistik deskriptif

Analisis statistik deskriptif adalah langkah pertama dalam pengolahan data penelitian yang bertujuan untuk menggambarkan atau menjelaskan karakteristik mendasar dari data yang
telah diperoleh. Proses ini tidak melibatkan pengujian hipotesis, tetapi hanya menyajikan ringkasan data seperti jumlah partisipan, nilai terendah, tertinggi, rata-rata, dan deviasi standar
untuk setiap variabel penelitian. Dengan menggunakan statistik deskriptif, peneliti dapat memahami pola data, distribusi nilai, serta gambaran umum kondisi para responden dan
variabel sebelum melanjutkan dengan analisis yang lebih mendalam. Langkah ini sangat penting sebagai landasan untuk memastikan bahwa data siap untuk dianalisis lebih lanjut
menggunakan pengujian statistik inferensial

Tabel 2. Analisis statistik deskriptif

Berdasarkan tabel di atas, hasil analisis menunjukkan bahwa distribusi responden pada variabel X dan variabel Y memiliki pola yang relatif sama, di mana sebagian besar responden
berada pada kategori sedang, sedangkan kategori rendah dan tinggi hanya mencakup sebagian kecil dari keseluruhan responden. Kondisi ini menunjukkan bahwa karakteristik
responden pada kedua variabel cenderung berada pada tingkat yang cukup dan berada dalam batas yang wajar, sehingga mencerminkan perilaku yang relatif stabiln.

Uji Asumsi Klasik

Uji Normalitas

Sebelum melakukan analisis lebih lanjut, terlebih dahulu dilakukan uji normalitas terhadap data penelitian untuk mengetahui apakah data berdistribusi normal atau tidak. Uji normalitas
ini penting dilakukan sebagai salah satu syarat dalam analisis statistik parametrik. Alasan menggunakan uji normalitas adalah karena regresi linear membutuhkan residual yang
berdistribusi normal agar hasil analisis tidak bias dan model dapat digunakan dengan tepat. Oleh karena itu, dilakukan uji normalitas adalah untuk memastikan bahwa residual

berdistribusi normal sehingga analisis regresi dapat dilakukan secara valid dan hasil yang diperoleh dapat diinterpretasikan dengan benar. Berikut tabel

Tabel 3. Hasil Uji Normalitas

Berdasarkan perhitungan hasil uji normalitas Kolmogorov-Smirnov terhadap nilai residual dari model regresi antara variabel independen dan dependen, diperoleh nilai signifikansi
sebesar 0,099. Karena nilai signifikansi lebih besar dari 0,05 (>0,05), maka dapat disimpulkan bahwa data residual berdistribusi normal. Artinya, data dapat digunakan untuk analisis lebih
lanjut dengan uji statistik parametrik regresi karena sudah memenuhi syarat normalitas.

Uji Linieritas

Sebelum melakukan analisis regresi, dilakukan uji linearitas
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untuk mengetahui apakah hubungan antara variabel independen dan variabel dependen

bersifat linear. Alasan menggunakan uji linearitas adalah karena regresi linear mensyaratkan adanya hubungan linear antara sebagai variabel independen dan impulsive
buying sebagai variabel dependen, sehingga jika hubungan tidak linear maka hasil analisis regresi dapat menjadi tidak akurat dan menyesatkan. Oleh karena itu, dilakukan uji linearitas
adalah untuk memastikan bahwa hubungan antara kedua variabel tersebut benar-benar linear sehingga analisis regresi dapat diterapkan secara tepat dan hasil yang diperoleh dapat
diinterpretasikan dengan benar.

Tabel 4. Hasil Uji Linearitas SPSS

Berdasarkan hasil uji linearitas pada tabel di atas, dapat dijelaskan bahwa nilai signifikansi pada Linearity sebesar 0,000 < 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa terdapat hubungan linear
yang signifikan antara variabel Impulsive Buying (X) dengan Kontrol Diri (Y). Dengan demikian, hubungan antara Impulsive Buying dan Kontrol Diri bersifat linear, sehingga asumsi
linearity terpenuhi dan model regresi layak digunakan untuk analisis lebih lanjut.

Uji Heterokedastisitas



Kestabilan varians residual merupakan salah satu syarat krusial dalam regresi linear, karena ketidakseragaman varians bisa mengganggu keakuratan koefisien regresi. kestabilan varians
residual merupakan salah satu syarat penting dalam regresi linear. Atas dasar itu, pengujian heteroskedastisitas dilaksanakan untuk menilai apakah penyimpangan model mempunyai
pola varians yang tetap. Bila bisa memberi kepastian bahwasanya residualnya bersifat homoskedastis, maka model regresi bisa memberi estimasi koefisien yang lebih konsisten, valid,
dan layak dipakai sebagai dasar penarikan inferensi statistik.

Tabel 5. Hasil Uji Heterokedastisitas

Berdasarkan hasil uji Glejser pada Tabel diatas, diperoleh nilai signifikansi variabel Kontrol Diri (X) sebesar 0,229. Karena nilai signifikansi semua variabel tersebut lebih besar dari 0,05 (>
0,05), maka dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat gejala heteroskedastisitas pada model regresi ini. Dengan demikian, varians residual bersifat konstan (homoskedastisitas) dan model
regresi dapat dilanjutkan untuk analisis berikutnya.

Analisis Regresi Linear Sederhana

Analisis regresi linear sederhana digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel Kontrol Diri (X) terhadap Impulsive Buying (Y). Model regresi digunakan untuk mengetahui pengaruh
variabel independen terhadap variabel dependen secara langsung. Alasan digunakan analisis regresi linear sederhana adalah karena penelitian hanya melibatkan satu variabel X (kontrol
diri) dan satu variabel Y (impulsive buying), sehingga metode ini merupakan pendekatan yang paling tepat untuk melihat besarnya pengaruh antara kedua variabel tersebut. Oleh karena
itu, dilakukan analisis regresi linear sederhana adalah untuk mengetahui besarnya pengaruh kontrol diri terhadap impulsive buying, melihat arah hubungan yang terbentuk, serta
menyusun persamaan regresi yang dapat menggambarkan pola hubungan antara kedua variabel tersebut secara kuantitatif. Berdasarkan hasil pengolahan data menggunakan program
SPSS, diperoleh hasil analisis yang ditampilkan pada tabel berikut.

Tabel 6. Hasil Uji Regresi Linear Sederhana

Berdasarkan hasil analisis pada tabel Coefficients, persamaan regresi linear sederhana yang terbentuk yaitu

Y =2,166 + 0,683X. Hasil uji signifikansi menunjukkan nilai p-value sebesar 0,000 (lebih kecil dari a = 0,05) serta nilai t-hitung sebesar 13,707 (lebih besar dari t-tabel = 1,986). Dengan
demikian, dapat disimpulkan bahwa Ha diterima, yang berarti terdapat pengaruh yang signifikan antara kontrol diri terhadap impulsive buying. Nilai koefisien regresi kontrol diri sebesar
0,683 menunjukkan arah pengaruh yang positif. Hal ini bermakna bahwa setiap peningkatan kontrol diri sebesar satu satuan akan diikuti oleh peningkatan impulsive buying sebesar
0,683 satuan, dengan asumsi variabel lain bersifat konstan. Selain itu, nilai konstanta sebesar 2,166 menunjukkan bahwa apabila kontrol diri bernilai nol, maka tingkat impulsive buying
berada pada angka 2,166. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa kontrol diri memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap impulsive buying.

Uji Koefisien Determinasi ()

Setelah diketahui adanya pengaruh melalui regresi, diperlukan ukuran yang dapat menunjukkan sejauh mana variabel independen menjelaskan perubahan pada variabel dependen.
Alasan digunakan koefisien determinasi adalah karena nilai R2 memberikan gambaran mengenai kontribusi kontrol diri terhadap variasi impulsive buying, sehingga peneliti dapat
mengetahui kekuatan penjelasan variabel independen. Oleh karena itu, digunakan koefisien determinasi untuk mengetahui persentase kontribusi Kontrol diri dalam menjelaskan variasi
impulsive buying secara keseluruhan. Nilai koefisien determinasi ditampilkan pada Tabel berikut..

Tabel 7. Hasil Uji Koefisien Determinasi SPSS

Berdasarkan hasil output Model Summary pada tabel di atas, diperoleh nilai koefisien korelasi (R) sebesar 0,811, yang menunjukkan adanya hubungan berkategori kuat antara variabel
Kontrol Diri (X) terhadap Impulsive Buying (Y). Selanjutnya, nilai R Square sebesar 0,657 menunjukkan bahwa sebesar 65,7% variasi yang terjadi pada Impulsive Buying (Y) dapat dijelaskan
oleh variabel Kontrol Diri (X) dalam model. Sementara itu, sisanya sebesar 34,3% dijelaskan oleh faktor lain di luar model yang tidak dibahas dalam penelitian ini.

IV. PEMBAHASAN

Berdasarkan hasil penelitian, diketahui bahwa kemampuan kontrol diri mempengaruhi perilaku pembelian impulsif di kalangan mahasiswa yang menggunakan TikTok Shop. Hasil ini
menunjukkan bahwa seberapa baik mahasiswa dapat mengatur dorongan dalam diri mereka berhubungan dengan kecenderungan untuk berbelanja secara tiba-tiba. Dengan adanya
TikTok Shop yang menyediakan transaksi yang mudah, promosi yang agresif, dan konten visual yang menarik, perilaku pembelian impulsif cenderung muncul lebih sering, terutama
ketika individu kekurangan kemampuan untuk mengendalikan diri. Dengan demikian, hasil penelitian ini menegaskan bahwa kontrol diri merupakan faktor psikologis yang relevan dalam
menjelaskan perilaku konsumtif mahasiswa di platform belanja berbasis media sosial [18].

Kajian ini menegaskan bahwasanya kemampuan mahasiswa dalam mengendalikan dorongan internal merupakan faktor kunci dalam menentukan kecenderungan pembelian impulsif di
lingkungan belanja digital. TikTok Shop sebagai platform yang menampilkan konten visual menarik, promosi waktu terbatas, dan pengaruh sosial dari influencer menciptakan stimulus
yang kuat untuk memicu pembelian spontan. Di dalam kondisi tersebut, mahasiswa dengan kontrol diri yang rendah cenderung lebih mudah terdorong untuk melaksanakan pembelian
impulsif, sedangkan mahasiswa dengan kontrol diri yang lebih baik mampu bersikap lebih selektif dan terencana Temuan ini didukung oleh penelitian Ardiva et al. yang menjelaskan
bahwa intensitas paparan promosi online dapat memperlemah kemampuan individu dalam mengendalikan impulsive buying apabila tidak diimbangi dengan kontrol diri yang memadai
[19]. Temuan penelitian
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ini dapat dijelaskan melalui Theory of Planned Behavior (TPB) yang

telah dipaparkan pada bagian pendahuluan [20]. Dalam TPB, perilaku individu dipengaruhi oleh niat, sementara niat dibentuk oleh sikap terhadap perilaku,

norma subjektif, dan perceived behavioral control.

Kontrol diri dalam penelitian ini merepresentasikan perceived behavioral control, yaitu persepsi individu terhadap kemampuannya dalam mengendalikan perilaku [21].
Mahasiswa yang memiliki kemampuan pengendalian diri yang lebih baik biasanya merasa dapat mengatur keinginan untuk berbelanja dan memikirkan dampak jangka panjang sebelum
melakukan transaksi. Di sisi lain, mahasiswa yang memiliki pengendalian diri yang rendah lebih rentan terhadap godaan sesaat, pengaruh dari lingkungan sosial, dan stimuli visual, yang
membuat mereka lebih cenderung melakukan pembelian impulsif. Hal ini sejalan dengan temuan [22] yang menyatakan bahwa individu dengan regulasi diri yang baik lebih mampu
mengendalikan perilaku impulsive buying dalam konteks e-commerce [23].



Hasil penelitian ini juga selaras dengan temuan penelitian sebelumnya di Indonesia yang mengkaji perilaku pembelian impulsif pada mahasiswa dan konsumen daring kontrol diri
berperan penting dalam menekan perilaku impulsive buying pada mahasiswa pengguna e-commerce, terutama dalam menghadapi promosi digital yang agresif. Hasil serupa juga
dilaporkan oleh [24] yang menyatakan bahwa kontrol diri tetap berperan dalam mengurangi perilaku impulsive buying meskipun konsumen dihadapkan pada diskon dan promosi
intensif di TikTok Shop. Keselarasan hasil ini menegaskan bahwa kemampuan mengontrol diri adalah faktor internal yang secara konsisten mempengaruhi pembelian impulsif, baik di
platform e-commerce konvensional maupun media sosial yang berbasis konten. Secara umum, hasil penelitian menunjukkan bahwa perilaku pembelian impulsif di kalangan mahasiswa
tidak hanya dipengaruhi oleh faktor luar seperti promosi, diskon, dan fitur-fitur aplikasi, tetapi juga sangat dipengaruhi oleh faktor dalam yang berkaitan dengan pengendalian diri.
Temuan ini menyoroti pentingnya kesadaran psikologis mahasiswa sebagai konsumen digital untuk mengatur dorongan belanja agar tidak terjebak dalam pola pembelian yang tidak
terencana. Selain itu, hasil penelitian ini juga memberikan kontribusi pada studi psikologi konsumen dengan mengungkapkan relevansi Teori Perilaku Terencana dalam menjelaskan
perilaku belanja impulsif di konteks media sosial yang terus berubah.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa sebagian besar mahasiswa memiliki tingkat kontrol diri dan kecenderungan impulsive buying pada tingkat yang cukup. Artinya, meskipun
mahasiswa sering terpapar berbagai stimulus belanja digital, perilaku pembelian impulsif yang muncul masih relatif terkendali. Kondisi ini juga menunjukkan bahwa karakteristik
responden cukup beragam dan data yang diperoleh layak untuk dianalisis lebih lanjut. Analisis lanjutan menunjukkan bahwa hubungan antara kontrol diri dan impulsive buying dapat
dijelaskan secara baik melalui model regresi yang digunakan [25]. Temuan penelitian ini mengungkap bahwa kontrol diri berperan penting dalam membentuk perilaku impulsive buying
pada mahasiswa pengguna TikTok Shop, di mana perbedaan tingkat kontrol diri berkaitan dengan perbedaan kecenderungan melakukan pembelian secara spontan. Dengan kata lain,
kemampuan individu dalam mengendalikan dorongan diri turut menentukan bagaimana mereka merespons berbagai tawaran dan stimulus belanja yang muncul di TikTok Shop,
sementara perilaku impulsive buying juga dipengaruhi oleh faktor lain di luar kontrol diri [26].

Hasil penelitian ini memperluas temuan penelitian sebelumnya dengan menunjukkan bahwa kontrol diri memiliki peran penting dalam menjelaskan perilaku impulsive buying pada
mahasiswa pengguna TikTok Shop, sebuah platform belanja yang memiliki karakteristik berbeda dibandingkan e-commerce konvensional. Berbeda dengan penelitian terdahulu yang
berfokus pada mahasiswi dan platform Shopee, penelitian ini melibatkan mahasiswa dengan karakteristik demografis yang lebih beragam dalam satu lingkungan perguruan tinggi serta
menempatkan TikTok Shop sebagai konteks penelitian yang bersifat interaktif, real time, dan berbasis algoritma personalisasi. Karakteristik tersebut menciptakan stimulus belanja yang
lebih intens melalui fitur live shopping, konten visual dinamis, dan pengaruh sosial dari kreator, sehingga menuntut kemampuan kontrol diri yang lebih kuat dalam proses pengambilan
keputusan pembelian. Temuan ini menguatkan bahwa dalam konteks belanja digital berbasis media sosial, kontrol diri tetap menjadi faktor psikologis yang relevan dan signifikan dalam
mengendalikan dorongan pembelian impulsif. Dengan demikian, penelitian ini tidak hanya mengonfirmasi temuan sebelumnya, tetapi juga memberikan penguatan empiris bahwa peran
kontrol diri tetap konsisten meskipun konteks platform dan karakteristik subjek penelitian mengalami pergeseran..

Meskipun demikian, penelitian ini memiliki keterbatasan yang perlu diperhatikan. Penelitian ini melibatkan mahasiswa dari satu perguruan tinggi dengan jumlah partisipan yang terbatas,
sehingga hasilnya belum bisa diterapkan secara umum untuk seluruh populasi mahasiswa di Indonesia. Selain itu, fokus dari penelitian ini hanya pada satu aspek psikologis, yakni
kontrol diri, sementara perilaku belanja impulsif juga dapat dipengaruhi oleh faktor lain seperti sikap terhadap pembelian, norma subjektif, dan karakteristik dari lingkungan digital. Oleh
karena itu, batasan ini harus dipertimbangkan saat mengevaluasi hasil penelitian agar tidak menyebabkan asumsi yang terlalu luas.

V. KESIMPULAN DAN SARAN

Berdasar atas hasil penelitian bisa diambil simpulan bahwasanya kontrol diri mempunyai peran penting dalam membentuk perilaku impulsive buying pada mahasiswa pengguna TikTok
Shop. Mahasiswa dengan kemampuan pengendalian diri yang lebih baik cenderung mampu mengelola dorongan pembelian secara lebih rasional meskipun dihadapkan pada berbagai
stimulus belanja digital, seperti promosi intensif, konten visual menarik, dan pengaruh sosial dari influencer. Hasilnya memperlihatkan bahwasanya kecenderungan pembelian impulsif
tidak semata-mata dipengaruhi oleh rangsangan dari luar, melainkan sangat berkaitan dengan aspek internal individu, terutama kemampuan mengendalikan diri. Temuan ini
mengindikasikan bahwasanya mahasiswa sebagai pengguna aktif platform digital perlu mempunyai kesadaran yang lebih tinggi dalam mengelola dorongan konsumtif supaya tak
terjebak pada keputusan belanja yang tidak terencana. Penguatan kontrol diri menjadikan mahasiswa akan mampu bersikap lebih rasional dalam menghadapi berbagai strategi
pemasaran digital. Selain itu, hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi bagi pengembangan kajian psikologi konsumen, khususnya dalam konteks belanja berbasis media
sosial yang semakin berkembang.
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