HUBUNGAN ANTARA KONTROL DIRI DAN KEPRIBADIAN
EKSTROVERT DENGAN IMPULSIVE BUYING PADA PEMAIN GAME
ONLINE

SKRIPSI

Diajukan Kepada Universitas Islam Negeri Sunan Ampel Surabaya Untuk Memenubhi

Persyaratan dalam Menyelesaikan Skripsi Program ( S1) Psikologi ( S.Psi )

Disusun Oleh :
Fachrul llham Al-Fisyahri
J91218088
Dosen Pembimbing :

Prof. Dr. Abdul Muhid. M. Si.
NIP. 197502052003121002

PROGRAM STUDI PSIKOLOGI
FAKULTAS PSIKOLOGI DAN KESEHATAN
UNIVERSITAS ISLAM NEGERI SUNAN AMPEL SURABAYA
2022















ABSTRAK

Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui hubungan antara kontrol diri dan
kepribadian ekstrovert dengan impulsive buying pada pemain game online.
Pengumpulan data menggunakan skala kontrol diri dengan teori Tangney (2004), skala
kepribadian ekstrovert dengan teori Eysenck (1974) dan skala impulsive buying yang
menggunakan teori Verplanken (2001) pada 272 respoden pemain game online.
Analisis data pada penelitian ini menggunakan analisis regresi linier berganda. Hasil
yang diperoleh menunjukkan bahwa variabel kontrol diri memiliki hubungan
signifikan dengan impulsive buying ditunjukkan dengan nilai Sig. (0,000 < 0,5).
Sedangkan terdapat hubungan signifikan antara kontrol diri dan kepribadian ekstrovert
dibuktikan dengan nilai (Sig. 0,004 < 0,05). Variabel kontrol diri dan kepribadian
ekstrovert dengan impulsive buying pada pemain game online ditunjukkan dengan nilai
Sig. (0,000 < 0.05) menunjukkan bahwa adanya hubungan signifikan antara kontrol
diri dan kepribadian ekstrovert dengan impulsive buying pada pemain game online

Kata Kunci : Kontrol Diri, Kepribadian Ekstrovert, Impulsive buying
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Perkembangan teknologi kini semakin meningkat pesat, salah satunya internet.
Internet sekarang memiliki banyak manfaat yaitu sebagai sarana komunikasi, promosi
dan juga hiburan seperti bermain game. Pada awalnya game hanya bisa di mainkan di
perangkat Komputer dan juga Nitendo, yang bermainnya hanya tersedia mode single
atau double player. Tetapi seiring berjalannya waktu kini bisa di akses di smartphone
yang bermainnya bisa secara team terdiri dari 4 orang atau lebih dan berinteraksi secara
langsung di dalam game dengan orang lain (Tayibnapis, 2019). Selain itu harga
smarthpone yang lebih terjangkau dari Komputer atau Nitendo menjadi keuntungan
tersendiri akibat adanya perkembangan teknologi, karena saat ini semakin mudah untuk

bermain game dan berinteraksi dengan orang lain secara online.

Game online adalah permainan yang dimainkan oleh individu atau kelompok
dan dalam proses bermainnya dibutuhkan jaringan internet untuk terhubung didalam
game (Garvin et al., 2019). Game online saat ini memiliki beberapa genre yang cukup
populer yaitu Battle Royal atau biasa disebut game PUBGM, MOBA ( Multiplayer
Online Battle Arena ) Mobile Legends dan juga FPS ( First Person Shooter ) Call Of
Dutty (Technology Trendsetter, 2021). Menurut Perusahaan Verizon Sejak
mewabahnya Virus Covid-19 game online mengalami kenaikan pengguna yang sangat

signifikan hingga 75 % di jam sibuk, ini dikarenakan adanya kebijakan di rumah saja.



(CNN Indonesia, 2020). Banyaknya pemain game online sekarang membuat
perusahaan di bidang game ingin memanfaatkan peluang salah satunya dengan menjual
item virtual dengan desain mewah di dalam game, handphone khusus game dan juga

alat bantu untuk bermain game.

Item virtual game merupakan produk didalam game yang manfaatnya bisa
dirasakan dan membantu tetapi kehadirannya hanya melalui media digital saja. Contoh
item virtual game seperti senjata dengan tampilan unik dan langka, karakter dan baju”
dengan desain dan harga yang mewah juga item tambahan yang bisa di beli untuk
membantu naik ke level tertinggi. Menurut Ho & Wu ( dalam Dyulgerova & Devreli,
2019) manfaat membeli barang virtual bagi pemainnya yaitu munculnya rasa
kesenangan tersendiri ketika bermain game tersebut dan juga meningkatkan
kepercayaan diri ketika bertemu dengan pemain lain di dalam game. Selain itu
beberapa pemain yang sudah mengeluarkan banyak uang untuk membeli item virtual
cenderung melakukan pembelian perangkat pendukung lain demi terciptanya
permainan yang nyaman baginya seperti mengupgrade smarthpone atau komputer ke
spesifikasi tertinggi juga membeli kursi dan headset gaming yang harganya sangat
mahal. Adanya kesenangan dalam membeli perlengkapan bermain game dan
ketergantungan membeli item virtual game ini yang dapat memunculkan perilaku

impulsive buying (Gumeular & Eryani, 2016).

Impulsive buying diartikan sebagai kecenderungan seseorang dalam membeli

poduk secara spontan, tidak melibatkan pikiran, kurang reflektif dan prosesnya



dilakukan secara tergesa gesa hanya demi kepuasan sesaat (Savitri et al., 2020).
Fenomena diatas memang tidak pernah berkurang, karena kebutuhan dan perilaku
berbelanja seseorang semakin lama semakin meningkat juga. Menurut (Verplanken &
Herabadi, 2001) mendefinisikan impulsive sebagai pembelian yang tidak rasional atas
suatu produk atau jasa dan dikaitkan dengan perilaku pembelian yang cepat dan tidak
terencana, diikuti oleh dorongan emosional, mengabaikan penyebab negatif dan dari
prosesnya tersebut muncul rasa kepuasan sesaat setelah membeli. Menurut survey dari
We Are Social pemain game di indonesia saat ini berjumlah 34 Jt orang dan 50 % dari
jumlah tersebut adalah pemain berbayar (Mubarok, 2021). Selain itu data yang
dikeluarkan oleh gridgamers.id uang yang dikeluarkan oleh gamers selama 1 bulan
sebanyak 100rb sebesar 67,96 % untuk kategori 100-300rb sebesar 27,31% dan sisanya
4,72 % menghabiskan uang sebanyak lebih dari 300rb dalam satu bulan hanya untuk

keperluan top up game.

Dampak buruk yang terjadi ketika melakukan impulsive buying vyaitu
pengeluaran yang berlebihan dan rasa penyesalan terhadap masalah keuangan juga rasa
kecewa membeli barang yang tidak diperlukan (Siregar & Rini, 2019). Fenomena yang
sering terjadi dalam perilaku impulsive buying yaitu membeli voucher game berlebihan
dengan menggunakan uang orang tua, dilansir dari detiknews ada seorang bocah yang
melakukan top up belasan juta dan membuat shock ibunya setelah ditagih oleh pihak
bank. Dengan adanya fenomena diatas impulsive buying bukan hanya berdampak buruk

kepada diri sendiri tetapi bisa berdampak terhadap orang lain juga. Perilaku tersebut



termasuk perilaku syaiton karena dilakukan dengan sembunyi sembunyi tanpa
sepengetahuan orang lain dan merugikan orang lain. Hal ini juga sudah dijelaskan

dalam Al-Quran surat Al-Israf ayat 27 yang berbunyi :
= ’5’ w o B 9 0@,. ~ - /&.. _ 2 8, ~ _ w _ o %
15588 435 GUaLEN G857 il G 5A) 158 Gy 28l &

Artinya :

"Sesungguhnya orang-orang yang pemboros itu adalah saudara setan dan setan itu

sangat ingkar kepada Tuhannya.” (QS. Al-lsra:27)

Perilaku impulsive buying dapat terjadi melalui 2 faktor yaitu internal dan
eksternal. Emosi, kepribadian dan kontrol diri masuk kedalam internal sedangkan
eksternal meliputi lingkungan, atribut produk dan juga promosi yang dilakukan
(Arisandy & Hurryati, 2017). Selain itu impulsive buying bisa dijadikan alasan
beberapa orang dengan menyebut sebagai self reward. Karena karakteristiknya yaitu
spontan, merangsang impuls dengan intensitas tinggi, membuat seseorang memiliki
kebahagiaan sementara dan tidak peduli dengan konsekuensi yang dihadapi nanti (Anin
F et al., 2015). Impulsive buying kebanyakan dialami oleh kelompok remaja karena di
umur ini mereka belum memiliki kestabilan emosi untuk tidak melakukan pembelian
secara impulsive, selain itu mereka juga mudah terpengaruh terhadap iklan iklan yang

ditayangkan (Firhan & Nio, 2021).



Definisi kontrol diri sendiri yaitu kemampuan yang dimiliki oleh individu untuk
mengarahkan tingkah lakunya ke hal hal yang positif dan menekan dorongan dorongan
yang ada dalam melakukan hal yang tidak diperlukan (Arisandy, 2017). Sedangkan
Menurut Tagney, Baumeister & Boone (2004) ( dalam Marsela & Supriatna, 2019)
merupakan kemampuan individu dalam memilih atau mengatur perilaku berdasarkan
aturan di kalangan masyarakat yang bersifat positif seperti moral, nilai dan etika yang
ada. Kontrol diri menjadi faktor utama penyebab perilaku dari impulsive buying dan
memiliki peranan penting dalam pengendalian diri akibat perilaku impulsive. Ketika
kontrol diri rendah dan mudah terganggu maka individu tersebut akan mudah juga
tergoda oleh produk atau pembelanjaan yang tidak dipertimbangkan terlebih dahulu.
Sebaliknya jika seseorang memiliki kontrol diri yang tinggi akan membeli sebuah
produk berdasarkan kebutuhan dan manfaat jangka panjang yang diberikan oleh

produk tersebut (Aprilia & Nio, 2019).

Selain itu faktor kepribadian juga di pertimbangkan sebagai variabel yang dapat
mempengaruhi impulsive buying. Kepribadian menurut Eysenck ( dalam Alwisol,
2004) vyaitu terdiri dari pola aktual dan potensial dari individu yang ditentukan dari
lingkungan dan keturunan. Kepribadian sendiri diklasifikasikan kedalam dua tipe yaitu
introvert dan ekstrovert. Kepribadian introvert cenderung suka beraktifitas sendiri,
menghindari keramaian dan lebih suka aktifitas dengan orang tertentu saja. Sedangkan
kepribadian ekstrovert lebih suka keramaian, bersosialisasi dengan orang banyak diluar

sana (Nuraini S.Psi MS, 2019).



Kepribadian ekstrovert sendiri memiliki beberapa aspek diantaranya mudah
bergaul, aktif, tegas, ceria, dominan dan berani. Kepribadian ekstrovert juga berkaitan
dengan kebutuhan individu untuk mendapatkan stimulasi dan tertarik akan adanya
stimulasi stimulasi baru. Impulsive buying juga ditandai dengan ketertarikan yang
tinggi atau berlebihan terhadap stimulasi produk yang ditawarkan. Maka dari itu bisa
di simpulkan bahwa terdapat hubungan positif kepribadian ekstrovert dengan perilaku

impulsive pada pembelian (Wahyudi & Kurniawan, 2019).

Berdasarkan penjelasan yang ditulis diatas peneliti semakin tertarik untuk
melakukan suatu penelitian tentang hubungan antara kontrol diri dan kepribadian

ekstrovert dengan impulsive buying pada pemain game online.

B. Rumusan Masalah
Berdasarkan penjelasan beberapa poin pada latar belakang yang sudah di tulis

diatas, maka rumusan masalah akan ditulis sebagai berikut :

1. Apakah terdapat hubungan antara Kontrol Diri dengan Impulsive Buying pada
Pemain Game Online

2. Apakah terdapat hubungan antara Kepribadian Ekstrovert dengan Impulsive
Buying pada Pemain Game Online

3. Apakah terdapat hubungan antara Kontrol Diri dan Kepribadian Ekstrovert

dengan Impulsive Buying pada Pemain Game Online



C. Keaslian Penelitian

Penelitian yang dilakukan oleh (Gumeular & Eryani, 2016) yang berjudul studi
deskriptif mengenai impulse buying pada gamers game online dragon nest kota
bandung. Mendapatkan hasil bahwa elemen emosi yang tinggi dapat menyebabkan
terjadinya impulsive buying sedangkan elemen emosi yang rendah akan
mempertimbangkan pembelian yang dilakukan ketika ingin melakukan transaksi
pembelian yang tidak diperlukan. Bisa disimpulkan bahwa kontrol diri memiliki

pengaruh yang signifikan terhadap impulsive buying.

Penelitian lain dilakukan oleh (Edy & Haryanti, 2018) yang berjudul impulsive
buying behavior pada konsumen online mendapatkan hasil bahwa impulsive buying
dipengaruhi oleh beberapa karakteristik diantaranya karakteristik produk, pemasaran
dan konsumen sebesar 61% dan 39 % dipengaruhi oleh faktor lain yang belum diteliti
oleh peneliti. Selain itu kurang efektifnya mediasi terhadap perilaku hedonisme pada

beberapa orang menjadi penyebab mereka mengalami perilaku impulsive buying.

Selain itu penelitian yang dilakukan oleh (Arisandy & Hurryati, 2017) yang
berjudul hubungan antara kontrol diri dengan impulsive buying pada mahasiswa
fakultas psikologi di palembang yang melakukan belanja online. Hasil nya ternyata
sama dengan penelitian diatas yaitu kontrol diri memiliki hubungan yang signifikan
terhadap impulsive buying, yang artinya semakin tinggi kontrol diri yang dimiliki maka

kita tidak mudah tergoda untuk melakukan pembelian yang berlebihan.



Penelitian lain dilakukan oleh (Balik & Tupamahu, 2020) berjudul efek
moderasi kontrol diri pada hubungan sifat materialisme terhadap pembelian impulsif
online. Mendapatkan hasil bahwa kontrol diri dapat memberikan kontribusi dalam hal
aktivitas pembelian impulsif, namun hanya sebagai interaksi psikologis dalam hal
pembelian seperti menahan aktivitas belanja yang berlebihan dan membuat anggaran

belanja karena adanya moderasi kontrol diri.

Selanjutnya penelitian dengan topik kontrol diri lainnya yang dilakukan oleh
(Aprilia & Nio, 2019) mendapatkan hasil bahwa kontrol diri memiliki hubungan
negatif yang signifikan terhadap impulsive buying. Memiliki arti bahwa kontrol diri
yang rendah maka kecenderungan individu untuk melakukan perilaku impulsive
semakin tinggi, sedangkan individu yang memiliki kontrol diri tinggi maka individu

tersebut tidak akan melakukan perilaku impulsive buying.

Penelitian selanjutnya yang dilakukan oleh (Handayani et al., 2018) yang
berjudul pengaruh tipe kepribadian terhadap impulsive buying pada mahasiswi
psikologi universitas esa unggul yang melakukan pembelian secara online
mendapatkan hasil bahwa tipe kepribadian tidak berpengaruh dalam terjadinya perilaku

impulsive.

Selain itu penelitian yang dilakukan oleh (Savitri et al., 2020) yanng berjudul
the influence of personality, shop enjoyment, and impulsive buying tendency on
impulsive buying behavior in transmart ngagel. Mendapatkan hasil bahwa kepribadian

memiliki pengaruh positif terhadap impulsive buying sebagai aspek psikologis individu



dan juga sebagai mediator dalam mempengaruhi perilaku berbelanja di transmart

ngagel surabaya.

Sementara itu penelitian lain dengan judul hampir sama dilakukan oleh
(Susilawati & Wahdiniwaty, 2015) yang berjudul pengaruh kepribadian dan harga
terhadap impulse buying pada produk novel di toko buku bandung book. Mendapatkan
hasil bahwa adanya pengaruh antara kepribadian dan harga terhadap impulsive buying.
Karena pada hasil penelitian diatas variabel kepribadian ekstrovert memiliki

sumbangan tertinggi diantara variable lain

Penelitian yang terakhir dengan topik kepribadian dilakukan oleh (Purnasari &
Rastini, 2018) berjudul peran kenikmatan berbelanja dalam memediasi kepribadian
terhadap impulsive buying. Mendapatkan hasil bahwa kepribadian memiliki pengaruh
positif terhadap impulsive buying, yang berarti tipe kepribadian tertentu akan lebih
dominan atau terobsesi dan sering melakukan pembelian impulsive pada barang barang

yang sebenarnya tidak diperlukan.

Penelitian tentang impulsive buying memang sudah banyak dilakukan oleh
peneliti terdahulu termasuk variabel kontrol diri. Tetapi peneliti saat ini belum
menemukan penelitian yang mengikutsertakan tipe kepribadian dan impulsive buying
pada pemain game online, maka dari itu peneliti tertarik untuk mempelajari variabel

ini lebih jauh.
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D. Tujuan Penelitian
Setelah mengetahui latar belakang dan rumusan masalah yang sudah ditulis,

kemudian tujuan dari penelitian ini yaitu :

1. Untuk mengetahui hubungan antara Kontrol Diri dengan Impulsive Buying pada
Pemain Game Online

2. Untuk mengetahui hubungan antara Kepribadian Ekstrovert dengan Impulsive
Buying pada Pemain Game Online

3. Untuk mengetahui hubungan antara Kontrol Diri dan Kepribadian Ekstrovert

dengan Impulsive Buying pada Pemain Game Online

E. Manfaat Penelitian
1. Manfaat Teoritis
Hasil penelitian ini diharapkan bisa menjadi refrensi untuk peneliti selanjutnya
dan juga menambah pengetahuan di bidangnya.
2. Manfaat Praktis
Diharapkan dengan penelitian ini mampu memberi masukan kepada orang

orang yang mengalami perilaku impulsive buying.
F. Sistematika Penelitian

Setiap penelitian pada bab ini merupakan susunan tugas akhir yang

memberikan penjelasan bagian bab masing masing



11

Bab | menjelaskan terkait fenomena dan latar belakang penelitian tentang
Kontrol Diri dan Kepribadian Ekstrovert terhadap perilaku Impulsive Buying pada
Pemain Game Online. Selain itu dalam bab ini terdapat penjelasan terkait rumusan

masalah, sistematika penelitian, manfaat dan tujuan penelitian.

Bab 1l memuat penjelasan tentang variabel-variabel penelitian yang dikajii.
Kajian teori variabel Kontrol Diri, Kepribadian Ekstrovert dan Impulsive Buying
dijelaskan dalam bab ini. Kemudian kajian teori tersebut dijelaskan bagaimana

hubungan antar variabel, dimana variabel bebas yang mempengaruhi variabel terikat.

Bab Il memberikan penjelasan tentang metode penelitian pada penelitian ini.
Kemudian menjabarkan populasi, Teknik sampling, sampel, intrumen penelitian,

identifikasi variabel, hingga Teknik analisis data.

Bab IV memuat tentang temuan dan hasil dari penelitian dan pembahasannya.
Hasil penelitian dijelaskan melalui analisa deskriptif data, deskriptif masing-masing
variabel, kategori responden. Kemudian pembahasan menjabarkan analisis hasil uji

dari hipotesis yaitu regresi linier berganda.

Bab V memuat penutup pada skripsi ini, disajikan dalam kesimpulan dan saran.



BAB 11
KAJIAN PUSTAKA
A. Impulsive Buying
1. Pengertian Impulsive Buying

Menurut Utami (2011) sadar maupun tidak sadar beberapa individu
mempunyai karakter unplanned yaitu pembelian secara sadar dan tidak
direncanakan sebelumnya. Perilaku ini bisa disebut dengan pembelanjaan yang
sudah dilakukan jauh berbeda hasil yang didapat karena banyak membeli
barang yang tidak diperlukan pada saat itu (Miranda, 2016).

Menurut Rook dan Fisher ( dalam Larisa & Farid, 2021) Impulsive
buying diartikan sebagai perilaku membeli yang tergesa gesa, secara spontan
dan tidak terrefleksi dimana dalam prosesnya dikaitkan dengan aspek perasaan.
Selain itu faktor psikologi dan faktor lain seperti tampilan produk, promosi dari
penjual juga dapat mempengaruhi seseorang melalukan perilaku impulsive
buying.

Menurut (Verplanken & Herabadi, 2001) impulsive buying merupakan
pembelian yang tidak rasional, dilakukan secara tiba tiba dan tidak
direncanakan baik itu pembelian produk maupun jasa. Selain itu dalam proses
pembeliannya diikuti oleh dorongan emosional dan tidak memikirkan manfaat,

kegunaan dan kebutuhan dari produk yang akan dibeli tersebut.

12



13

Berdasarkan penjelasan diatas impulsive buying adalah kondisi dimana
seseorang mengalami problem dalam melakukan pembelian yang prosesnya
diikuti dengan keinginan kuat untuk membeli produk yang sebenarnya tidak
dibutukan pada saat itu.

. Aspek Impulsive Buying
Verplanken & Herabadi (2001) menjelaskan ada 2 aspek yang dalam

terjadinya perilaku impulsive buying:

. Aspek Kognitif

Aspek  koginitif yang dimaksud adalah kekurangan dalam hal
memperhitungkan, mempertimbangkan dan merencanakan produk yang akan
dibeli. Terdapat 3 contoh penting yang terjadi pada kognitif seseorang ketika
melakukan impulsive buying:
1) Harga dan kegunaan tidak lagi dipertimbangkan
2) Tidak memperhatikan kebutuhan dan membandingkan suatu produk
ketika hendak membeli
3) Tidak melakukan evaluasi untuk terhindar dari produk dengan
kualitas rendah (Verplanken & Aarts, dalam Verplanken &
Herabadi, 2001)
. Aspek afektif
Aspek afektif ditandai dengan munculnya emosi atau perasaan yang kuat terjadi
ketika sesudah atau melihat sebuah produk yang diminatinya. Setelah itu

perasaan yang kuat ini lah dapat menyebabkan individu melakukan pembelian
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tak terkontrol dan akan menimbulkan suasana seperti kesenangan sesaat,
kepuasan juga perasaan kecewa karena telah membelanjakan semua uangnya
demi tercapainya keinginan tersebut (Gumeular & Eryani, 2016).
Terdapat 3 contoh yang terjadi pada afektif seseorang ketika melakukan
impulsive buying:
1) Munculnya perasaan untuk sesegera mungkin melakukan pembelian
2) Mengalami kekecewaan sesudah membeli produk yang di inginkan
tetapi tidak terlalu berguna manfaatnya
3) Proses pembeliannya tidak direncanakan, hanya karena keinginan.
Sedangkan menurut (Rook, 1987) aspek aspek dari impulsive buying
sebagai berikut :
a. Spontanitas
Ketika individu melakukan keinginan untuk membeli suatu produk dan
terjadi secara tiba tiba saat itu juga.
b. Intensitas
Perasaan yang muncul akibat adanya stimulasi dari luar seperti promosi
secara terus menerus dan membuat individu membeli barang tersebut.
c. Kegairahan dan Stimulasi
Keputusan membeli dipengaruhi oleh perasaan dalam diri sendiri
d. Sinkronitas
Perilaku yang terjadi akibat adanya kolaborasi antara faktor internal dan

eksternal sebagai bahan pertimbangan untuk melakukan pembelian
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e. Animasi Produk
Gambaran tentang produk yang akan dibeli karena adanya pengalaman,
pemakaian dan promosi sebagai refrensi dalam pikiran pemneli.

f. Kepuasan
Perasaan yang dialami setelah melakukan pembelian, akan ada 2
perasaan yaitu perasaan senang dan kecewa.

g. Kontrol diri dan Kesenangan
Perasaan yang muncul tidak membeli atau keinginan kuat untuk
membeli karena kesenangan sesaat.

h. Tidak peduli akan akibat
Yaitu perilaku yang tidak memperhatikan sebab akibat setelah
melakukan pembelian secara berlebihan.

3. Faktor Impulsive Buiyng

Verplanken dan Herabadi (2001) menjelaskan ada beberapa faktor yang

dapat memunculkan perilaku impulsive buying yaitu :

Faktor Eksternal ( dari luar individu )

a. Lingkungan
Lingkungan disini dapat diartikan sebagai lingkungan pemasaran, tampilan
produk dan penawaran produk

b. Variabel Situasional
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Ketersediaan waktu dan uang, yang berarti inidividu akan melakukan perilaku

impulsive buying ketika mempunyai waktu dan uang yang lebih.

Faktor Internal ( dari dalam individu )

1)

2)

3)

4)

Variabel Personal

Meliputi mood, gender, kepribadian dan kontrol diri.

Mood

Perilaku impulsive buying terjadi karena ada aspek afektif (emosional) yang
kuat, sehingga ketika individu memiliki mood yang bagus maka cenderung
melakukan perilaku impulsive buying.

Gender

Perempuan cenderung melakukan impulsive buying karena sifatnya yang lebih
emosional dan lebih menggunakan perasaan dibandingkan laki laki
Kepribadian

Individu yang memiliki kepribadian ekstrovert cenderung membutuhkan
stimulasi stimulasi baru dibandingkan dengan kepribadian introvert. Maka dari
itu impulsive buying lebih mempengaruhi orang yang memiliki kepribadian
ekstrovert karena sifat mereka yang suka terhadap hal hal baru.

Kontrol diri

Kontrol diri memiliki pengaruh positif dalam perilaku impulsive buying, ketika
kontrol diri yang rendah mereka cenderung tergoda terhadap produk yang

sedang promosi padahal tidak terlalu membutuhkan.
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B. Kontrol Diri
1. Pengertian Kontrol Diri

Menurut Averill ( dalam Gufron & Risnawati, 2012) kontrol diri
merupakan proses individu dalam mengelola atau memodifikasi perilaku yang
diinginkan maupun tidak dinginkan dan memilih tindakan berdasarkan sesuatu
yang diyakini benar di tempat yang benar juga. Kontrol diri sederhananya juga
bisa disebut dengan tenaga kontrol atas diri, oleh dirinya sendiri terhadap suatu
keadaan yang terjadi.

Menurut Chaplin (2002) ( dalam Arisandy, 2017) kontrol diri yaitu
kemampuan individu dalam mengarahkan, menghambat dan menekan perilaku
terhadap dorongan yang sedang terjadi. Kontrol diri juga bisa digunakan dalam
proses kehidupan suatu individu dalam lingkup lingkungan karena dapat
mengarahkan kita ke dalam kegiatan dan perilaku yang positif.

Tangney, Baumeister & Boone (2004) ( dalam Marsela & Supriatna,
2019) berpendapat bahwa kontrol diri merupakan kemampuan dalam
menentukan perilaku berdasarkan aturan atau standart seperti nilai dan aturan
yang harus ditaati supaya terjadi perilaku positif saja yang ditimbulkan.
Kemampuan individu dalam melakukan kontrol diri tak lepas dari peranan
penting orang lain dan lingkungan, lingkungan yang baik akan memberikan
dampak positif dan dapat membentuk kontrol diri yang matang.

Berdasarkan pendapat diatas kontrol diri merupakan kemampuan untuk

mengatur dan mengarahkan perilaku kedalam hal yang positif serta dapat
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mengendalikan dan mengubah respon dalam dirinya ke hal hal yang lebih baik
juga.
. Aspek Kontrol Diri

Menurut Tangney, Baumeister & Boone (2004) terdapat 5 aspek dari
kontrol diri, yaitu :
Self Dicipline yaitu kemampuan individu dalam mendisiplinkan dirinya sendiri
terhadap apa yang ingin dilakukannya.
Delibrate / Nonimpulsive yaitu perilaku individu yang tidak tergesa gesa dan
hati hati ketika melakukan sesuatu
Healthy Habits yaitu bagaimana individu dapat mengatur pola perilaku menjadi
kebiasaan sehari hari yang dapat memberikan efek positif dan menyehatkan
terhadap dirinya
. Work Ethic yaitu memberikan regulasi dirinya terhadap suatu pekerjaan yang
dilakukan
Reliability yaitu kemampuan individu dalam merencanakan juga melaksanakan

tugas demi terciptanya tujuan tertentu (Tangney et al., 2004).

Sedangkan menurut Averiil ( dalam Harahap, 2017) ada 3 aspek dalam

kontrol diri, yaitu :

Behaviour Control yaitu kemampuan individu dalam meodifikasi keadaan yang

tidak menyenangkan
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. Cognitive Control yaitu kemampuan individu dalam mengolah informasi yang
tidak diingankan sebagai upaya untuk mengurangi tekanan yang dihadapi
Decisional Control yaitu kemampuan untuk mengambil tindakan berdasarkan
sesuatu yang diyakini benar
Faktor Kontrol Diri

Menurut Ghufron & Risnawati (2012) terdapat 2 faktor yang dapat
mempengaruhi terjadinya kontrol diri, yaitu :
Faktor Internal
Faktor yang berperan penting terhadap kontrol diri seseorang adalah usia,
semakin matang usia seseorang semakin mudah mereka melakukan kontrol diri

terhadap perilaku yang akan di lakukannya

. Faktor Eksternal

Lingkungan dan keluarga merupakan faktor penting dalam kontrol diri,
lingkungan dan keluarga yang posititf akan memberikan efek positif terhadap
kontrol diri individu tersebut.

Sedangkan Menurut Baumeister & Boden (1998) terdapat 2 faktor
dalam kontrol diri yaitu :
Orang tua
Hubungan orang tua dan anak bisa mempengaruhi kontrol diri, orang tua yang
mendidik anaknya dengan keras menyebabkan anak tidak bisa mengendalikan
diri dan kurang peka terhadap apa yang terjadi di sekitarnya. Sebaiknya orang

tua lebih mendidik anaknya dengan cara yang mandiri dan memberikan
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kesempatan untuk mengambil keputusan sendiri. Dengan itu akan menjadikan
anak tersebut mempunyai kontrol diri yang baik

b. Budaya
Setiap lingkungan mempunyai budaya yang berbeda beda, tentu dengan adanya
faktor budaya di lingkungan ini dapat mempengaruhi kontrol diri seseorang

sesuai dengan lingkungan tersebut. (Marsela & Supriatna, 2019)

C. Kepribadian Ektrovert
1. Pengertian Kepribadian

Kepribadian ( Personality ) merupakan pola perilaku dan cara berpikir
yang khas dari seseorang, untuk menentukan penyesuaian diri terhadap
lingkungan sekitar. Pengertian secara luasnya juga disebut dengan ciri tertentu
yang dominan pada diri individu terlihat dan menimbulkan kesan dan penliaian
dari orang lain. Menurut Coon (2011) menyatakan bahwa kepribadian adalah
suatu representatif dari keunikan seseorang yang menunjukkan pola yang stabil
dalam perasaan, pikiran dan perilaku (Karim, 2020).

Menurut (Eysenck, 1974) kepribadian adalah suatu keseluruhan dari
pola perilaku yang tampil (terilhat) maupun tersembunyi (potensial) dalam diri
individu, biasanya ditetntukan oleh faktor lingkungan dan hereditas (keturunan)
serta berkembang melalui interaksi fungsional. Faktor faktor pembentuk

kepribadian yaitu :
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Kognitif (intelligence), yaitu perilaku kognitif yang dilakukan secara terus
menerus dan relatif stabil

Konatif (character), yaitu perilaku konatif yang dilakukan secara sadar maupun
tidak di lingkungan dan dapat berubah sesuai dengan lingkungan yang

didatanginya. Tetapi sifat ini cenderung stabil.

. Afektif (tempramen), yaitu perilaku emosi yang cenderung stabil dan

berlangsung terus menerus
. Somatik (constitution), yaitu sistem konfigurasi tubuh yang dilakukan secara
stabil dan berlangsung terus menerus (Kadir et al., 2012).

Dari pengertian diatas disimpulkan bahwa kepribadian merupakan
suatu pola perilaku yang unik dan memberikan kesan pada lingkungan sosial.
. Pengertian Kepribadian Ekstrovert

Menurut Gustav Jung ( dalam Suryabrata, 2008) Kepribadian
Ekstrovert yaitu orientasi dari segala sesuatu ditentukan oleh faktor objektif dan
juga dipengaruhi oleh faktor dari luar. Kepribadian ekstrovert sering ditandai
dengan pribadi yang periang, terbuka dan suka bersosialisasi, sifat ini lah yang
disebut dengan pengarahan keluar atau faktor faktor yang berasal dari luar.

Menurut Eysenck kepribadian ekstrovert ditandai dengan minat
berlebih seseorang terhadap orientasi dari luar dibandingkan dari dalam dirinya.
Orang yang ekstrovert akan lebih senang ketika berada di luar rumah dan

berinteraksi dengan masyarakat. Tipe kepribadian ekstrovert juga ditandai
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dengan orang yang terbuka, mudah bergaul dan memiliki hubungan yang lancar
dengan orang lain (Kumalasari et al., 2015).

Dari pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa kepribadian ekstrovert
merupakan kepribadian yang terbuka dan mudah bergaul terhadap orang lain.
. Aspek Kepribadian Ekstrovert
Menurut Eysenck & Wilson (1975) ( dalam Kumalasari et al., 2015) tipe

kepribadian ekstrovert dibagi kedalam beberapa aspek, yaitu :

. Activity, yaitu menyukai aktifitas di luar, mempunyai minat yang luas dan juga

merupakan pribadi pekerja keras.

. Sociability, yaitu merasa nyaman ketika bersama orang lain, suka bersosialisasi
dan membutuhkan kehadiran orang lain untuk berinteraksi.

Risk Tasking, yaitu suka mencari tantangan, menyukai hal hal yang ekstrim dan
tidak memikirkan dampak negatif yang akan dialami nantinya.

Impulsiveness, yaitu bertindak secara terburu buru tanpa adanya pertimbangan
yang dipikirkan saat melakukan aktivitas.

Expresiveness, yaitu memiliki emosi yang besar, mudah bersimpati dan suka
pada hal yang berbau bebas

Reflectiveness, vyaitu lebih suka langsung mempraktekkan daripada
mempelajari terlebih dahulu

Irresponsibility, karena ekstovert identik dengan hal hal yang berbau bebas. Di

aspek ini bisa disimpulkan bahwa orang ekstrovert cenderung kurang teliti
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dalam memahami aturan, tidak dapat diduga dan kurang bertanggung jawab

ketika menghadapi masalah di lingkup sosial.

D. Hubungan antara Kontrol Diri dan Kepribadian Ekstrovert dengan
Impulsive Buying pada Pemain Game Online

Pada awalnya bermain Game online menjadi alternatif untuk mengisi waktu
kosong, sekedar refreshing dan melepas penat setelah bekerja ataupun sekolah
seharian. Namun semakin berkembang dan viralnya game online saat ini membuat
beberapa orang bermain secara berlebihan, bahkan rela mengeluarkan uang untuk
membeli perlengkapan bermain game seperti kursi gaming, handphone / perangkat
komputer dan juga item virtual game yang dijual dengan harga yang sangat mahal

(Gumeular & Eryani, 2016).

Contoh item virtual game seperti skin senjata / skin hero, character in game dan
item untuk menaikkan level dengan cepat. Tentu bukan tanpa alasan seseorang
melakukan hal ini, Menurut Ho & Wu ( dalam Dyulgerova & Devreli, 2019) manfaat
membeli barang virtual bagi pemainnya yaitu munculnya rasa kesengangan tersendiri
ketika bermain game tersebut dan juga meningkatkan kepercayaan diri ketika bertemu
dengan pemain lain di dalam game. Perilaku ini lah yang akan menyebabkan seseorang

mengalami perilaku impulsive buying secara berlebihan.

Rook (1987) menjelaskan bahwa impulsive buying yaitu perilaku berbelanja
yang kuat dan sangat mendesak saat itu juga diikuti dengan aspek emosi dan

mengabaikan dampak yang akan ditimbulkan setelah melakukan pembelian tersebut.
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Sedangkan menurut Verplanken & Herabadi (2001) impulsive buying merupakan
pembelian yang prosesnya tidak rasional, dilakukan secara tiba tiba dan tidak
direncanakan dengan baik. Selain itu dalam proses pembeliannya diikuti oleh dorongan
emosional dan tidak memikirkan manfaat, kegunaan dan kebutuhan dari produk yang

akan dibeli tersebut.

Kontrol diri menjadi faktor penting terjadi nya perilaku impulsive buying.
Menurut (Baumeiester, 2002) kontrol diri berkaitan dengan bagaimana individu dapat
memperlakukan emosi dalam dirinya dengan baik. Kurangnya kontrol diri pada
individu dapat menyebabkan terjadinya perilaku impulsive buying. Dijelaskan bahwa
individu yang memiliki kontrol diri rendah cenderung tergoda terhadap promosi dan
tampilan sebuah produk tersebut yang mana secara tidak langsung ingin membeli
produk itu. Sebaliknya individu yang memiliki kontrol diri yang tinggi cenderung
membeli sebuah produk berdasarkan kebutuhan, memiliki nilai dan bermanfaat untuk
jangka panjang (Efendi et al., 2019). Sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh
(Wahyudi & Kurniawan, 2019) mendapatkan hasil bahwa kontrol diri memiliki peran
terhadap impulsive buying sebesar 28,5% dan juga analisis tambahan menunjukkan
semakin tinggi tingkat ekonomi seseorang semakin tinggi juga kemungkinan

melakukan perilaku impulsive buying.

Selain Kontrol diri, Kepribadian Ekstrovert juga berkaitan dengan terjadinya
perilaku impulsive. Hal ini didukung oleh peneltian menurut Beatty & Ferrel ( dalam

Handayani et al., 2018) menyatakan bahwa kecenderungan impulsive buying bisa
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terjadi karena adanya sifat atau kepribadian diri setiap individu. Individu dengan
kepribadian ekstrovert biasanya memiliki sifat sulit mengendalikan dirinya, mudah
bergaul, lebih terbuka dan mudah terpengaruh oleh stimulus dari luar. Dengan
penjelasan ini kepribadian ekstrovert akan lebih mudah mengalami perilaku impulsive
buying karena sifatnya yang mudah terpengaruh dan sulit mengendalikan dirinya.
Didukung oleh penelitian dari (Susilawati & Wahdiniwaty, 2015) yang mendapatkan
hasil bahwa adanya pengaruh antara kepribadian dan harga terhadap impulsive buying.
Pengaruh terbesar terhadap impulsive buying diperoleh dari kepribadian extrovert

dengan hasil yang lebih besar daripada variabel lainnya.

E. Kerangka Teori

Menurut (Miranda, 2016) dalam penelitiannya ada beberapa faktor yang dapat
mempengaruhi Impulsive Buying yaitu faktor internal dan eksternal. Faktor eksternal
meliputi atribut produk dan cara pemasaran produk tersebut seperti harga yang relatif
murah dan produk mudah disimpan dimana saja. Sedangkan faktor internal meliputi
kepribadian individu, kemampuan kontrol diri dan juga suasana hati (emosi) saat

melakukan perilaku impulsive buying.

Hal ini didukung oleh penelitian menurut (Aprilia & Nio, 2019) yang
menyatakan bahwa kontrol diri merupakan faktor internal yang dapat mempengaruhi
seseorang mengalami perilaku impulsive buying. Individu yang memiliki kontrol diri
yang rendah cenderung tidak bisa mengontrol perilaku impulsive buying, sedangkan

individu yang memiliki kontrol diri yang tinggi cenderung bisa mengatur pembelian
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yang diperlukan dan tidak melakukan perilaku impulsive buying saat berelanja. Selain
itu penelitian menurut Sun dan Wu (2011) ( dalam Purnasari & Rastini, 2018) juga
mendukung pernyataan (Miranda, 2016) yang menunjukkan bahwa kepribadian
individu memiliki pengaruh terhadap impulsive buying. Individu yang memiliki
kepribadian yang terobsesi, sulit mengendalikan diri dan memiliki sifat hedonis
cenderung akan melakukan perilaku impulsive buying. Kepribadian ekstrovert juga
memiliki sifat yang suka terobsesi dan sulit mengendalikan diri, hal ini menjelaskan

bahwa kepribadian ekstrovert memiliki pengaruh terhadap impulsive buying.

Berdasarkan penjelasan kerangka teori diatas, dapat dijelaskan dengan bagan

sebagai berikut :

Gambar 2.1 Kerangka Teoritis

Kontrol Diri

Impulsive Buying

Kepribadian Ekstrovert

F. Hipotesis
Berdasarkan penjelasan kerangka teori dan bagan diatas, dapat disimpulkan

hipotesis penelitian ini yaitu :
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. Terdapat Hubungan Negatif yang signifikan antara Kontrol Diri dengan
Impulsive Buying

. Terdapat Hubungan Positif yang signifikan antara Kepribadian Ekstrovert
dengan Impulsive Buying

. Terdapat Hubungan yang signifikan antara Kontrol Diri dan Kepribadian

Ekstrovert dengan Impulsive Buying



A

BAB 111
METODE PENELITIAN
Identifikasi Variabel
Dalam penelitian ini terdapat tiga variabel yang akan diteliti, dua

variabel bebas yang akan di beri tanda ( X1, X2 ) dan satu variabel terikat diberi

tanda (Y1)
Variabel Bebas (X1) : Kontrol Diri
Varabel Bebas ( X2) : Kepribadian Ekstrovert

Variabel Terikat (Y1) : Impulsive Buying

Definisi Operasional

Impulsive Buying

Impulsive Buying adalah suatu perilaku pembelian yang diinginkan namun
tidak dibutuhkan, produk yang dibeli juga tidak direncanakan dan prosesnya
dilakukan secara terburu buru tanpa pemikiran yang panjang akan kebutuhan
juga kegunaan dari produk tersebut. Pada variabel Impulsive Buying dapat
diukur melalui beberapa aspek yaitu aspek kognitif dan afektif.

Kontrol Diri

Kontrol diri adalah kemampuan yang bertujuan untuk mengatur dan
mengarahkan perilaku yang dapat membawa pada hal hal yang positif. Dalam

proses kontrol diri juga diikuti oleh proses proses fisik, psikologis dan perilaku

28
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individu tersebut. Pada variabel Kontrol Diri dapat diukur melalui beberapa
aspek yaitu self dicipline, deliberate, healthy habits, work ethic dan reliability
3. Kepribadian Ekstrovert
Kepribadian Ekstrovert adalah perilaku kepribadian suatu individu yang
dipengaruhi oleh dunia luar dirinya. Individu dengan kepribadian ekstrovert
cenderung lebih mudah menyesuaikan diri terhadap dunia luar, susah
mengendalikan diri, mudah bergaul dan juga mudah terpengaruh oleh stimulus
dari luar. Pada variabel Kepribadian Ekstrovert dapat diukur melalui beberapa
aspek vyaitu activity, sociability, risk tasking, impulsiveness, expresiveness,

reflectiveness dan irresponsibility.

C. Populasi, Sampel dan Teknik Sampling
1. Populasi
Populasi menurut Sugiyono (2011) ( dalam Pradana & Reventiary,

2016) yaitu wilayah terdiri atas subjek dan objek yang memiliki kualitas dan
karakteristik tertentu, dari proses yang panjang tersebut barulah di tarik
kesimpulan. Populasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah seluruh
pemain game online di indonesia yang masih belum diketahui jumlah
besarannya karena kurangnya sumber data dan bisa dianggap sebagai populasi
tak terhingga.

2. Sampel
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Sampel merupakan suatu kelompok yang dipilih untuk digunakan
dalam penelitian. Untuk menentukan jumlah sampel, peneliti menggunakan
teori dari tabel Isaac & Michael untuk menentukan sampel yang harus di cari.
Karena pada penelitian ini tidak diketahui jumlah populasi sebenarnya, maka
sampel yang akan diambil berjumlah 272 responden dengan tingkat kesalahan
sebesar 10%.

. Teknik Sampling

Teknik yaitu non probability sampling, non probability sampling
merupakan metode pengambilan sampel yang tidak memberi peluang atau
kesempatan pada populasi yang tersedia untuk dipilih menjadi sampel. Dalam
penelitian ini metode non probability sampling yang akan digunakan yaitu
teknik purposive sampling, memiliki pengertian sebagai teknik yang
memberikan kriteria dan ketentuan tertentu untuk pemilihan sampel (Sugiyono,
2018). Kriteria pada penelitian ini yaitu seluruh pemain game online yang
pernah melakukan pembelian item game, voucher game dan perangkat
pendukung untuk bermain di dalam game dengan total pembelian lebi dari

300rb dalam sebulan.

. Rancangan Penelitian
Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode
penelitian kuantitatif yaitu pengumpulan data melalui instrumen penelitian

populasi dan sampel serta hasil yang diperoleh melalui prosedur statistik.



31

Penelitian ini menggunakan pendekatan korelasional yaitu suatu penelitian
untuk mengetahui hubungan dan tingkat hubungan antara dua variabel atau
lebih. Nantinya subjek akan mengisi kuisioner di lembaran atau google form
yang sudah ditentukan, setelah itu mencari analisis menggunakan metode

analisis regresi linier berganda dengan menggunakan aplikasi SPSS.

. Instrumen Penelitian

Instrumen merupakan komponen penting yang terdapat dalam
penelitian, karena didalamnya terdapat informasi tentang apa yang kita teliti.
Menurut (Sugiyono, 2018) instrumen merupakan alat yang berfungsi untuk
mendapatkan hasil pengukuran fenomena alam maupun sosial yang sedang
diamati. Pada penelitian ini, instrumen yang digunakan merupakan skala
psikologi dimana pernyataannya tidak ada jawaban yang benar maupun salah.

Instrumen yang digunakan dalam penelitian ini yaitu dengan
menggunakan skala likert dimana instrumen tersebut di adaptasi terlebih dahulu
dari penelitian penelitian yang pernah dilakukan sebelumnya. Berikut

penjelasan pemberian skor pada instrumen

Favorable

SS : Sangat Setuju Diberi Skor (4)
S : Setuju Diberi Skor (3)
TS : Tidak Setuju Diberi Skor (2)

STS : Sangat Tidak Setuju Diberi Skor (1)
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Unfavorable

SS : Sangat Setuju Diberi Skor (1)
S : Setuju Diberi Skor (2)
TS : Tidak Setuju Diberi Skor (3)
STS : Sangat Tidak Setuju Diberi Skor (4)

1. Instrumen Impulsive Buying
a. Alat Ukur Impulsive Buying
Skala impulsive buying pada penelitian ini diadaptasi dari penelitian
sebelumnya yang pernah digunakan oleh Ahmad Afif dengan judul Hubungan
antara Kontrol diri dengan Pembelian Impulsive produk kuliner online pada
mahasiswa di yogyakarta. Menggunakan teori Verplanken & Herabadi (2001)
yang bernama Impulsive Buying Tendency Scale atau ( IBTS ) sebagai berikut:
Tabel 3.1 Blue Print Skala Impulsive buying
No Aspek Indikator Item Jumlah
F UF
1.  Kognitif Kurangnya perencanaan dan 1,2,49, 7,8,10, 12
pertimbangan ketika hendak 12,1517 18,19
melakukan sebuah pembelian 20
2.  Afektif Adanya perasaan dan dorongan  3,6,11  5,13,16 8
yang kuat untuk melakukan 14

sebuah pembelian baik sesudah
maupun sebelum melakukan
transaksi tersebut

Jumlah 20
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b. Validitas Skala Impulsive Buying

Dilakukannya uji validitas pada skala dengan tujuan untuk mengetahui
valid atau tidaknya dalam melakukan pengukuran (Muhid, 2019). Skala
dikatakan valid apabila nilai setiap item memiliki nilai koefisien lebih dari 0,30
atau bernilai sama sebesar 0,30. Berikut hasil uji validitas dalam skala impulsive

buying dijabarkan di dalam tabel di bawah ini :

Tabell 3.2 Hasil Uji Validitas Skala Impulsive Buying

Aitem Correlated Item-Total ~ Perbandingan Hasil
Correlation R Tabel
Y1 470 0,3 Valid
Y2 .759 0,3 Valid
Y3 .694 0,3 Valid
Y4 .569 0,3 Valid
Y5 .807 0,3 Valid
Y6 .796 0,3 Valid
Y7 .859 0,3 Valid
Y8 .628 0,3 Valid
Y9 584 0,3 Valid
Y10 .652 0,3 Valid
Y11 470 0,3 Valid
Y12 .759 0,3 Valid
Y13 .694 0,3 Valid
Y14 .569 0,3 Valid
Y15 .807 0,3 Valid
Y16 .796 0,3 Valid
Y17 .859 0,3 Valid
Y18 .628 0,3 Valid
Y19 584 0,3 Valid
Y20 .652 0,3 Valid

Berdasarkan tabel diatas, semua item pada skala Impulsive Buying

dikatakan valid karena memiliki nilai >0,30 yang memiliki arti bahwa item
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tersebut dapat diujikan dan layak untuk digunakan dalam proses pengambilan

data.

c. Reliabilitas Skala Impulsive Buying

Uji reliabilitas diujikan untuk mengetahui seberapa konsisten dan dapat
diandalkannya suatu alat ukur dalam penelitian ketika digunakan secara
berulang kali. Selain itu yang dapat di uji reabilitasnya hanya item yang sudah
dinyatakan valid pada uji sebelumnya. Variabel yang dinyatakan reliabel jika

nilai cronbach alphanya sebesar > 0,6.

Tabel 3.3 Hasil Uji Reliabilitas Skala Impulsive Buying

Skala Cronbach’s Alpha N of Items Keterangan

Impulsive buying 951 20 Reliabel

Tabel diatas menunjukkan bahwa hasil uji reliabilitas sebesar 0,951
yang artinya skala pada alat ukur Impulsive Buying memiliki reliabilitas yang

cukup baik.

2. Instrumen Kontrol Diri
a. Alat Ukur Kontrol Diri
Skala kontrol diri pada penelitian ini diadaptasi dari penelitian
sebelumnya yang pernah digunakan oleh Putu Arinda Sulistyawati dengan
judul Hubungan antara Kontrol diri dengan kecenderungan Impulsive Buying

Remaja akhir putri pada produk Fashion. Menggunakan teori Tangney,
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Baumeiester dan Bone (2004) yang bernama Self Control Scale ( SCS ) sebagai

berikut :
Tabel 3.4 Blue Print Skala Kontrol Diri
No Aspek Indikator Item Jumlah
F UF
1. Self Kemampuan memfokuskan dan 14, 2,6,9 4
Dicipline mendisiplinkan diri terhadap
apa yang ingin dilakukan
2. Delibrate Perilaku individu yang lebih 511  1,4,7,15 6

berhati hati dan
mempertimbangkan  terlebih
dahulu  ketika  melakukan
sesuatu

Healty Mengatur pola perilaku dan 10 1
Habits menjadikan kebiasaan sehari

hari demi terciptanya efek

positif terhadap dirinya

Work Ethic  Etika individu terhadap regulasi 13 1
diri saat beraktifitas maupun
bekerja

Reliability ~ Perilaku mengatur, 12 3,8 3
merencanakan dan
melaksanakan demi terciptanya
tujuan tertentu

Jumlah 15

b. Validitas Skala Kontrol Diri

Validitas di variabel ini masih sama dengan tahapan sebelumya, dibantu
dengan aplikasi SPSS untuk mengukur validitas item. Hasil penghitungan
validitas bisa diketahui validitasnya jika nilai koefisien lebih dari > 0,30.

Berikut hasil uji validitas pada variabel kontrol diri.



36

Tabel 3.5 Hasil Uji Validitas Skala Kontrol Diri

Aitem Correlated Item-Total ~ Perbandingan R Hasil
Correlation Tabel
X1-1 507 0,3 Valid
X1-2 697 0,3 Valid
X1-3 .686 0,3 Valid
X1-4 .601 0,3 Valid
X1-5 .694 0,3 Valid
X1-6 .804 0,3 Valid
X1-7 743 0,3 Valid
X1-8 471 0,3 Valid
X1-9 .629 0,3 Valid
X1-10 510 0,3 Valid
X1-11 507 0,3 Valid
X1-12 697 0,3 Valid
X1-13 .686 0,3 Valid
X1-14 601 0,3 Valid
X1-15 .694 0,3 Valid

Berdasarkan tabel diatas, semua item pada skala Kontrol Diri dikatakan
valid karena memiliki nilai >0,30 yang memiliki arti bahwa item tersebut dapat

diujikan dan layak untuk digunakan dalam proses pengambilan data.

c. Reliabilitas skala Kontrol Diri

Pada tahapan ini uji reliabilitas yang dilakukan masih sama dengan
tahapan yang sebelumnya dengan menguji statistik dibantu dengan spss untuk
mengetahui nilai cronbach alpha nya. Variabel dinyatakan reliabel jika hasil

nilai cronbach alpha > 0,6. Berikut hasil uji reliabilitas variabel kontrol diri :

Tabel 3.6 Hasil Uji Reliabilitas Skala Kontrol Diri

Skala Cronbach’s Alpha N of Items Keterangan

Kontrol Diri 922 15 Reliabel
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Tabel diatas menunjukkan bahwa hasil uji reliabilitas sebesar 0,922

yang artinya skala pada alat ukur Kontrol diri memiliki reliabilitas yang cukup

baik.
3. Instrumen Kepribadian Ekstrovert
a. Alat Ukur Kepribadian Ekstrovert
Skala Kepribadian Ekstrovert pada penelitian ini diadaptasi dari
penelitian sebelumnya yang pernah digunakan oleh Viola Dena Halifah
berjudul  Hubungan antara Kepribadian  Ekstrovert-Introvert  dan
kecenderungan Impulsive Buying Remaja putri pada produk Fashion
menggunakan teori Eysenck yang bernama Eysenck Personality inventory ( EPI
) sebagai berikut :
Tabel 3.7 Blue Print Skala Kepribadian Ekstrovert
No Aspek Indikator Item Jumlah
F UF
1. Activity Aktif secara fisik dan juga 11 1
mempunyai minat yang luas
terhadap banyak hal
2. Sociability Mempunyai  sifat  suka 2,45 3,6,7, 7
bersosialisasi dengan sekitar, 14
nyaman ketika bersama orang
lain dan tidak mudah
canggung
3. Risk Tasking Suka tantangan dan ceroboh  9,10,12, 4
20
4. Impulsiveness  Bertindak secara terburu buru 15,8 2

dalam mengambil keputusan
dan mudah berubah.
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5.

Expressiveness

Memiliki emosi yang kuat,
mudah bersimpati dan suka
dengan hal hal yang berbau
bebas

13

6.

Reflectiveness

Lebih  tertarik
mempraktekkan
daripada
terlebih dahulu

langsung
sesuatu
mempelajari

16

19

7.

Irresponsibility

Kurang teliti dan kurang
bertanggung jawab

18

17

Jumlah

20

b. Validitas Skala Kepribadian Ekstrovert

Pada uji validitas ini masih sama seperti yang sebelumnya, terdiri dari

20 aitem dengan menggunakan rumus koefisien harus > 0,30. Hasil dari analisis

validitas dapat di lihat pada tabel dibawah ini :

Tabel 3.8 Hasil Uji Validitas Skala Kepribadian Ekstrovert

Aitem Correlated Item-Total ~ Perbandingan Hasil
Correlation R Tabel
X2-1 281 0,3 Tidak Valid
X2-2 .652 0,3 Valid
X2-3 .580 0,3 Valid
X2-4 .709 0,3 Valid
X2-5 .706 0,3 Valid
X2-6 .680 0,3 Valid
X2-7 .829 0,3 Valid
X2-8 .560 0,3 Valid
X2-9 .661 0,3 Valid
X2-10 562 0,3 Valid
X2-11 281 0,3 Tidak Valid
X2-12 .652 0,3 Valid
X2-13 .580 0,3 Valid
X2-14 .709 0,3 Valid
X2-15 .706 0,3 Valid
X2-16 .680 0,3 Valid
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X2-17 .829 0,3 Valid
X2-18 .560 0,3 Valid
X2-19 .661 0,3 Valid
X2-20 .562 0,3 Valid

Berdasarkan tabel diatas terlihat bahwa dari 20 aitem yang sudah
diujikan ada 2 aitem yang gugur yaitu nomer 1 dan 11 sehingga aitem yang bisa

dinyatakan valid atau layak untuk di ujicobakan berjumlah 18 aitem.

c. Reabilitas Skala Kepribadian Ekstrovert

Pada tahapan ini uji reliabilitas yang dilakukan masih sama dengan
tahapan yang sebelumnya dengan menguji statistik dibantu dengan spss untuk
mengetahui nilai cronbach alpha nya. Variabel dinyatakan reliabel jika hasil
nilai cronbach alpha > 0,6. Berikut hasil uji reliabilitas variabel Kepribadian

Ekstrovert :

Tabel 3.9 Hasil Uji Reabilitas Skala Kepribadian Ekstrovert

Skala Cronbach’s Alpha N of Items Keterangan
Kepribadian 935 20 Reliabel
Ekstrovert

Dari hasil diatas dapat dijelaskan bahwa skala Kepribadian Ekstrovert

dikatakan reliabel karena hasil cronbachs alpha sebesar 0,935

F. Analisis data
Analisis data adalah metode yang digunakan dalam proses penelitian,

dilakukan setelah data terkumpul semua dengan tujuan untuk memecahkan
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masalah yang diteliti dan mendapatkan hasil yang diinginkan oleh peneliti.
Setelah melihat beberapa rangkuman diatas, peneliti memakai teknik analisis
data yaitu analisi regresi linear berganda dengan bantuan SPSS.

Sebelum melakukan uji analisis data, maka dilakukan uji prasyarat
terlebih dahulu pada penelitian ini. Terdiri atas Uji Normalitas, Uji Linearitas,
Uji Multikolinearitas dan Uji Heterokedastisitas dengan tujuan untuk
mengetahui hasil analisis data berhasil atau tidak. Setelah itu dilanjutkan
dengan Uji Hipotesis, berikut penjelasannya
Uji Normalitas

Dilakukan untuk mengetahui normal tidaknya sebuah penelitian melalui
data yang sudah disediakan, kemudian data tersebut di analisis dengan
menggunakan statistik Kolmogrov-Smirnov untuk uji normalitas. Penentuan
normal tidaknya sebuah data ditunjukkan dengan hasil analisis jika p > 0,05
maka dinyatakan memiliki distribusi yang normal, jika p < 0,05 maka data

memiliki distribusi yang tidak normal. Berikut hasil uji normalitasnya :

Tabel 3.10 Hasil Uji Normalitas

Unstandardized Residual

N 272
Normal Parameters Mean .0000000

Std. Deviation 6.122335
Most Extreme Absolute .045
Differences Positive .039

Negative -.045
Test Statistic .045
Asymp. Sig. (2-tailed) .200
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Dari hasil diatas dapat disimpulkan bahwa nilai signifikasi yang sudah
dilakukan dalam uji normalitas adalah 0,200 > 0,05 yang artinya data

terdistribusi normal

2. Uji Linearitas
Bertujuan untuk mengetaahui apakah terdapat hubungan yang linear
atau tidak pada semua variabel. Penentuan linear atau tidaknya variabel bebas
dan terikat jika p > 0,05 maka hubungannya linear, jika p < 0,05 maka memiliki

hubungan yang tidak linear.

Tabel 3.11 Hasil Uji Linearitas

Sum of Df Mean F Sig.
Squares Square

Impulsi  Between (Combined) 2357.422 19 124075 3.330 .000
ve * Groups Linearity 1267.722 1 1267.722 34.02 .000

Kontrol 2
diri Deviation 1089.701 18 60.539 .054
From
Linearity
Within 0389.857 252  37.261
Groups
Total 11747.28 271
Sum of Df Mean F Sig.
Squares Square

Impulsi  Between (Combined) 1318.374 24 54932 1301 .163
ve * Groups Linearity 20.831 1 20.831 493 483

Ekstrov Deviation 1297.543 23 56.415 1336 .144
ert From
Linearity
Within 10428.905 247  42.222
Groups

Total 11747.279 271
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Dari tabel diatas didapatkan nilai signifikansi pada Impulsive Buying* Kontrol
Diri sebesar 0,054 > 0,05. Sedangkan pada Impulsive Buying* Kepribadian Ekstrovert
didapatkan nilai signifikansinya sebesar 0,144. Sehingga dapat dikatakan bahwa
terdapat hubungan yang linier antara Impulsive Buying dengan Kontrol Diri, maupun
Impulsive Buying dengan Kepribadian Ekstrovert. Maka dari itu asumsi yang di cari

sudah dapat terpenuhi.

3. Uji Multikolinearitas

Uji Multikolinearitas bertujuan untuk mencari tahu ada tidaknya korelasi antar
variabel bebas dalam model regresi. Model regresi yang baik seharusnya tidak
memiliki hubungan antara variabel bebas. Model yang dinyatakan bebas dari
multikolinearitas mempunyai angka tolerance mendekati 1 atau 0,1 dan nilai VIF < 10.

Berikut tabel nya :

Tabel 3.12 Hasil Uji Multikolinearitas

Coefficients?

Collinearity
Statistics
Model Tolerance  VIF
1 Kontrol 946 1057
Diri
Ekstrovert 946 1.057
a. Dependent Variable: Impulsive
Buying

Dari tabel diatas dapat disimpulkan bahwa skor Kontrol diri dan Kepribadian

ekstrovert adalah 0,946 > 0,1 kemudian skor VIF 1.057 < 10 dan dapat disimpulkan
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bahwa tidak ada multikolinearitas dalam variabel diatas. Sehingga asumsi yang ingin

di cari bisa terpenuhi

4. Uji Heteroskedastisitas

Uji Heteroskedastisitas ditujukan untuk mencari tahu apakah terdaapat
keberadaan varian dari residual dalam satu pengamatan ke pengamatan lainnya dalam
modell regresi. Model regresi dinyatakan bebas jika nilai signifikansi variabelnya >
0,05 dan dinyatakan terdapat ketidaksamaan varians apabila nilai signifikansi variabel

<0,05

Tabel 3.13 Hasil Uji Heteroskedastisitas

Coefficients?

Standardize

Unstandardized d
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta T Sig.
1 (Constant) 2.789 2.545 1.096 274
Kontrol Diri -.035 .057 -.038 -.613 .540
Eﬁg{:gﬁg;ﬁ” .056 042 083 1.325  .186

Bisa dilihat pada tabel diatas bahwa X1 Kontrol Diri, dan X2 Kepribadian
Ekstrovert memiliki nilai signifikansi sebesar 0,540 dan 0,241 > 0,05. Mendapatkan
kesimpulan bawa tidak terjadi gejala heteroskedastisitas karena nilai signifikansi lebih

besar dari 0,05



BAB IV

HASIL DAN PEMBAHASAN

A. Hasil Penelitian
1. Persiapan dan Pelaksanaan Penelitian
Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui ada dan tidaknya hubungan antara
Kontrol Diri dan Kepribadian Ekstrovert dengan Impulsive Buying pada Pemain Game
Online. Subjek dari penelitian ini yaitu pemain game online dengan pengambilan data
kuisioner menggunakan google form yang disebarkan di beberapa platform seperti
instagram, whatsapp dan juga telegram. Setelah terkumpul, data kemudian dilakukan
skoring dan juga pengolahan yang kemudian dianalisis untuk menyusun laporan

penelitian.

2. Deskripsi Subjek Penelitian
Pada penelitian ini terdiri dari 272 sampel dan akan digolongkan sesuai hasil
data demografis melalui kuisioner yang sudah disebar terdiri dari Jenis kelamin, Usia,

Status, Hobi dan Atlet e-sports atau tidak yang ada dalam diri responden.

a. Pengelompokan subjek berdasarkan Jenis Kelamin

Tabel 4.1 Hasil Presentase Jenis Kelamin Subjek

No Jenis Kelamin Jumlah Presentase

1. Laki-laki 195 71,7 %

2. Perempuan 77 28,3 %
Total 272 100 %

44
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Dari tabel diatas dapat ditarik penjelasan bahwa responden pada penelitian ini
didominasi oleh laki-laki sebanyak 71,7 % atau 195 orang dan sebanyak 28,3 %
responden perempuan dengan total sebanyak 77 orang. Jadi untuk total keseluruhan

responden yang didapat sebanyak 272 orang sesuai dengan sampel yang dibutuhkan.

b. Pengelompokan subjek berdasarkan Usia

Tabel 4.2 Tabel Pengelompokan Usia Subjek

No Usia Jumlah Presentas
1. 16 21 7,9 %
2. 17 32 11,7 %
3. 18 40 15,7 %
4, 19 32 11,7 %
5. 20 29 10,6 %
6. 21 14 4%
7. 22 54 20,8 %
8. 23 16 5,8 %
9. 24 12 3,8%
10. 25 3 1.2%
11. 26 4 1,4 %
12. 27 6 2,2 %
13. 28 2 0,7 %
14. 29 1 0,3 %
15. 30 6 2,2 %
Total 272 100 %

Peneliti mengelompokkan responden berdasarkan usia, dari tabel diatas
menunjukkan usia yang paling banyak dalam bermain game online dan mengalami
kecenderungan perilaku impulsive buying yaitu di usia 22 tahun dengan presentase 20,8

% dengan jumlah 54 orang. Selanjutnya usia 18 tahun dengan presentase 15,7 %
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dengan jumlah 40 orang dan juga jumlah dengan usia paling banyak ketiga yaitu usia

17 dan 19 memiliki presentase yang sama sebanyak 11,7 %.

c. Pengelompokan subjek berdasarkan Status

Tabel 4.3 Tabel Pengelompokan Berdasarkan Status

No Status Jumlah Presentase

1. Mahasiswal/i 155 56,9 %

2. Pelajar 45 16,8 %

3. Karyawan Swasta 30 11 %

4, Wirausaha 29 10,6 %

5. Freelance 13 4,7 %
Total 272 100 %

Pada tabel diatas disebutkan bahwa rata rata status atau kesibukan sehari hari
dari seorang pemain game online adalah mahasiswa atau mahasiswi dengan jumlah
sebanyak 155 orang dan memiliki presentase sebanyak 56,9 %, pelajar juga masuk
dalam kategori yang sering memainkan game online berjumlah 45 orang dengan
presentase sebesar 16,8 %. Selain itu karyawan, wirausaha dan freelance tidak terlalu
banyak masing masing sebesar 30, 29 dan 13 orang dengan presentase 11, 10,6 dan

4,7 % pada setiap kategori.

d. Pengelompokan subjek berdasarkan Hobi

Tabel 4.4 Hasil Presentase Berdasarkan Hobi Subjek

No Hobi Jumlah Presentase
1. Bermain Game 160 58,9 %
2. Menonton Film 70 25,7 %
3. Olahraga 25 9,2 %
4, Travelling 10 3,6 %
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S. Musik 7 2,6 %
Total 272 100 %

Pada tabel diatas disebutkan bahwa rata rata Hobi dari para pemain game online
adalah bermain game dengan jumlah sebanyak 160 orang dan memiliki presentase
sebanyak 58,9 %, ternyata menonton film juga masuk dalam kategori hobi yang
dimiliki para pemain game online berjumlah 70 orang dengan presentase sebesar 25,7
%. Selain itu presentase para pemain game yang memiliki hobi olahraga, travelling
dan musik tidak terlalu banyak masing masing sebesar 25, 10 dan 7 orang dengan

presentase 9,2, 3,6 dan 2,6 % pada setiap kategori

e. Pengelompokan subjek berdasarkan Atlet e-sports / Tidak

Tabel 4.5 Hasil Presentase berdasarkan Atlet / Tidak nya Subjek

No Keterangan Jumlah Presentase

1. Atlet 55 20,2 %

2. Pemain biasa 217 79,8 %
Total 272 100

Pada hasil pengelompokan diatas dapat disimpulkan bahwa pemain game
online yang pernah melakukan top up game didominasi oleh mereka yang tidak
menjadi atlet. Pada kategori atlet hanya berjumlah 55 orang dengan presentase sebesar
20,2% dan pemain biasa ternyata mendominasi dengan jumah 217 orang memiliki

presentase sebesar 79,8%. Dari hasil ini dapat disimpulkan bahwa ternyata mereka
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melakukan top up bukan karena kebutuhan terkait pekerjaan, melainkan hanya

keinginan pribadi dan demi memenuhi kesenangan sesaat para pemain game online.

3. Deskripsi Data Penelitian

Pada bagian ini akan menginterpretasikan hasil dari total responden, skor
minimum, skor maximum, mean dan standard deviasi dari total 3 variabel yang akan

diteliti. Berikut tabel nya :

Tabel 4.6 Hasil Analisis Deskriptif

N Minimum | Maximum Mean Std. Deviation

Impulsive 272 29 64 46,80 6,584
Kontrol Diri 272 20 41 30,02 4,159
Ekstrovert 272 40 76 54,98 5,593

Valid N (listwise) | 272

Berdasarkan tabel diatas, dapat ditarik hasil bahwa total keseluruhan subjek
pada penelitian kontrol diri dan kepribadian ekstrovert dengan impulsive buying
memiliki 272 subjek. Variabel impulsive memiliki nilai minimum 29, nilai maximum
64, mean 46,90 dan nilai standard deviation sebesar 6,584. Pada variabel kontrol diri
memiliki nilai minimum 20, nilai maximum 41, mean 30,02 dan standard deviation
sebesar 4,159. Juga pada variabel terakhir yaitu kepribadian ekstrovert memiliki nilai
minimum 40, nilai maximum 76, mean 54,98 dan nilai standard deviation sebesar
5,593.

Setelah dilakukan analisis deskriptif pada ketiga variabel diatas, akan dilakukan

kategorisasi berdasarkan rumus dibawabh ini :
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Tabel 4.7 Rumus Kategorisasi
Kategori Rumus
Rendah X<M-1SD
Sedang M-1SD<X<M+ 1SD
Tinggi M+1SD <X
Keterangan : X = Skor Subjek, M= Mean SD = Standard Deviasi

Menurut tabel rumus yang sudah dihitung oleh peneliti, peneliti melakukan

perhitungan terhadap rumus tersebut untuk menentukan kategorisasi yang akan

diterapkan kepada variabel impulsive buying. Berikut hasilnya :

Tabel 4.8 Rumus Dasar Kategorisasi Pada Tiap variable

Impulsive Kontrol Diri Ekstrovert
M 46,8 30 54,9
SD 6,5 4,1 55
M -1SD 40,3 25,9 49,4
M + 1SD 53,3 34,1 60,4

Berikut merupakan hasil kategorisasi menurut hitungan tabel diatas kedalam
variabel kontrol diri, kepribadian ekstrovert dan impulsive buying untuk menentukan

hitungan kategori sedang, rendah dan tinggi pada setiap cariabel nantinya. Berikut

hasilnya :
Tabel 4.9 Hasil Kategorisasi Tiap Variabel
Kategori Rumus Impulsive Kontrol Diri Ekstrovert
Rendah X<M-1SD X <40,3 X <259 X <494
Sedang M-1SD<X< 403< X < 259< X < 49,4< X <60,4
M + 1SD 53,3 34,1
Tinggi M+ 1SD <X 533< X 34,1< X 60,4 < X
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Setelah ditemukan nilai nilai untuk menentukan kategori sedang, tinggi dan

rendahnya sebuah variabel, maka berikut perhitungan tabel kategorisasi impulsive

buying.
Tabel 4.10 Hasil Kategorisasi Variabel Impulsive Buying
Variabel Kategori Nilai Jumlah Presentase
Impulsive Rendah X <40,3 40 14,7 %
Buying Sedang 40,3< X < 190 69,9 %
53,3
Tinggi 533< X 42 15,4 %
Total 272 100 %

Dari hasil diatas menunjukkan bahwa pemain game online yang melakukan
perilaku impulsive buying memiliki presentase sebagai berikut. Kategori rendah
berjumlah 40 orang dengan presentase sebesar 14,7 %, kategori sedang berjumlah 190
orang dengan presentase sebesar 69,9 % dan selanjutnya kategori tinggi yang sering
melakukan perilaku impulsive buying yaitu berjumlah 42 orang dengan presentase

sebesar 15,4 %.

Berikut perhitungan data tabel kategorisasi variabel Kontrol Diri :

Tabel 4.11 Hasil Kategorisasi Variabel Kontrol Diri

Variabel Kategori Nilai Jumlah Presentase
Kontrol Diri Rendah X <259 40 14,7 %
Sedang 259< X < 183 67,3 %
34,1
Tinggi 341< X 49 18 %

Total 272 100 %
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Dari hasil diatas menunjukkan bahwa pemain game online yang bisa
menerapkan kontrol diri nya memiliki presentase sebagai berikut. Kategori rendah
berjumlah 40 orang dengan presentase sebesar 14,7 %, kategori sedang berjumlah 183
orang dengan presentase sebesar 67,3 % dan selanjutnya kategori berjumlah 49 orang

dengan presentase sebesar 18 %.

Berikut perhitungan data tabel kategorisasi variabel Kepribadian Ekstrovert :

Tabel 4.12 Hasil Kategorisasi Variabel Kepribadian Ekstrovert

Variabel Kategori Nilai Jumlah Presentase
Kepribadian Rendah X <494 33 12,1 %
Ekstrovert Sedang 494< X < 180 66,2 %
60,4
Tinggi 60,4 < X 59 21,7 %
Total 272 100 %

Dari hasil diatas menunjukkan bahwa pemain game online yang memiliki
kepribadian ekstrovert dan berpengaruh untuk melakukan impulsive buying
mendapatkan presentase sebagai berikut. Kategori rendah berjumlah 33 orang dengan
presentase sebesar 12,1 %, kategori sedang berjumlah 180 orang dengan presentase
sebesar 66,2 % dan selanjutnya kategori tinggi berjumlah 59 orang dengan presentase

sebesar 21,7 %.

B. Pengujian Hipotesis
Untuk menguji hipotesis pada penelitian ini, peneliti akan melakukan beberapa
uji dengan metode analisis regresi linear berganda yang akan di muat dalam beberapa

poin seperti uji T, uji F dan koefisien determinan. Dijelaskan sebagai berikut :
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1. Hasil Uji Regresi Simultan (Uji F)

Uji F bertujuan untuk mengetahui hubungan secara bersama sama antara
variabel X1, X2 dengan Y. Syarat untuk bisa dikatakan signifikan adalah jika nilai nya
berhasil mencapai < 0,05 maka dapat dikatakan terdapat hubungan yang simultan (

secara bersama ).

Tabel 4.13 Hasil Uji F ( Regresi linier berganda ANOVA)

ANOVA?
Sum of Mean
Model Squares Df Square F Sig.
1 Regression  1589.391 2 794.695 21.045 .000°
Residual 10157.83 269 37762
Total 11747.2; 271

a. Dependent Variable: Impulsive Buying
b. Predictors: (Constant), Kepribadian Ekstrovert, Kontrol Diri

Berdasarkan tabel diatas mendapatkan hasil bahwa nilai sig. Adalah 0,000 <
0,05 yang artinya variabel X1 dan X2 memiliki hubungan secara bersamaan terhadap
variabel Y sehingga dapat disimpulkan bahwa hipotesis dapat diterima pada penelitian
ini.
2. Hasil Uji Parsial (Uji T)

Uji T digunakan untuk mencari tahu bagaimana hubungan antara variabel (X1)

Kontrol Diri, (X2) Kepribadian Ekstrovert dan Impulsive Buying (Y). Jika nilai
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signifikansi (sig.) mendapatkan hasil <0,05 maka dapat disimpulkan bahwa terdapat

hubungan antara variabel tersebut.

Tabel 4.14 Hasil Uji T ( Regresi linier berganda Coefficients)

Coefficients?

Standardi

zed

Unstandardized Coefficie

Coefficients nts
Model B Std. Error  Beta T Sig.
1  (Constant) 53.278 4.147 12.848 .000
Kontrol Diri -.582 .092 -368 -6.313 .000
Kepribadian 200 069 170 2919 004

Ekstrovert

a. Dependent Variable: Impulsive Buying

Nilai sig kontrol diri dan kepribadian ekstrovert diketahui kurang dari 0,05.
Kontrol diri memiliki nilai sig sebesar 0,000 dan kepribadian ekstrovert sebesar 0,004.
Hal ini mendapatkan kesimpulan bahwa kedua variable X memiliki hubungan yang

signifikan terhadap perilaku impulsive buying.

3. Uji Determinasi Koefesien

Dilakukannya uji determinasi koefisien bertujuan untuk mengetahui seberapa
besar kemampuan yang diberikan oleh variabel independen secara bersama sama pada

variabel dependen.



54

Tabel 4.15 Hasil Determinasi Koefisien ( Regresi linier
berganda modal summary)

Model Summary

Std. Error
Adjusted  of the
Model R R Square R Square Estimate
1 .3682 135 129 6.145
a. Predictors: (Constant), Kepribadian
Ekstrovert, Kontrol Diri

Berdasarkan hasil data diatas, nila R Square sebesar 0,135. Hal ini memiliki
arti yaitu pengaruh variabel X1 dan X2 terhadap variabel y sebesar 13,5 % sedangkan

86,5 % lainnya dipengaruhi oleh faktor lain yang belum diteliti oleh peneliti.

C. Pembahasan

1. Hubungan Antara Kontrol Diri dan Impulsive Buying

Berdasarkan hasil analisis regresi yang sudah dilakukan pada Uji F diatas
menunjukkan bahwa variabel Kontrol Diri memiliki hubungan negatif signifikan
terhadap impulsive buying. Memiliki arti bahwa apabila kontrol diri yang dimiliki
tinggi, maka kecenderungan untuk melakukan perilaku impulsive buying menjadi
rendah. Peran kontrol diri pada gamers game online dapat mempengaruhi terjadi atau
tidak nya perilaku impulsive buying tersebut. Hal ini sejalan dengan penelitian menurut
(Arisandy & Hurryati, 2017) bahwa kecenderungan melakukan impulsive buying
sebenarnya bisa di kurangi apabila individu tersebut memiliki sistem pengendalian

kontrol diri yang baik. Cara yang paling efektif yaitu membuat list terlebih dahulu
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ketika ingin membeli sesuatu dan mempertimbangkan segala aspek, hal ini dapat

mengurangi perilaku impulsive buying.

Individu yang memiliki tingkatan kontrol diri yang tinggi dapat membuat
mereka menjadi pribadi yang tidak boros, memiliki perilaku yang sehat dan juga lebih
ter-planning untuk menjalani kegiatan sehari harinya. Dampak dari perilaku impulsive
buying juga bisa dirasakan saat itu juga, terbukti ada beberapa orang yang bermasalah
dengan hutang piutang karena memaksakan membeli barang yang dilihatnya menarik
pada saat itu. Selain itu semakin baik kontrol diri pada individu maka perilaku
impulsive buying tidak akan terjadi. Hal ini dijelaskan pada penelitian yang dilakukan
oleh (Arisandy, 2017) bahwa kontrol diri merupakan faktor yang berhubungan
terhadap impulsive buying. Selain kontrol diri faktor lingkungan juga dapat
mempengaruhi karena tekanan dari orang sekitar tersebut yang akan mempengaruhi

keputusan pembelian saat itu juga.

Berdasarkan hasil kategorisasi kontrol diri bisa dijelaskan bahwa subjek yang
mempunyai kontrol diri tinggi sebanyak 49 orang dan 183 orang mempunyai tingkat
kontrol diri yang sedang. Individu yang mempunyai kontrol diri tinggi akan mengalami
perasaan yang lebih sejahtera daripada individu yang mempunyai kontrol diri yang
rendah. Hal itu disebabkan karena mereka cenderung mampu mengatur tindakan atas
dirinya dan melakukan hal hal menyenangkan yang akan dilakukan. Kontrol diri yang
tinggi akan menggambarkan tingkat kemampuan mereka dalam memutuskan tindakan

pada saat pembelian, mampu mengolah emosi dan juga mampu menahan dorongan
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dorongan yang terjadi ketika melakukan sebuah pembelian. Pernyataan diatas
didukung oleh penelitian yang dilakukan (Balik & Tupamahu, 2020) menyatakan
bahwa kontrol diri memiliki hubungan dan kontribusi cukup penting terhadap

dilakukan atau tidaknya perilaku impulsive buying.

Pada penjelasan diatas peneliti berasumsi bahwa pada gamers, variable kontrol
diri memiliki hubungan terhadap variabel impulsive buying. Ketika kontrol diri tinggi
maka individu tersebut tidak akan melakukan perilaku impulsive buying. Sedangkan
ketika kontrol diri sedang rendah maka kecenderungan individu tersebut akan
melakukan perilaku impulsive buying sangat tinggi. Hal ini diperkuat oleh penelitian
yang dilakukan (Afandi & Hartati, 2017) menyatakan bahwa kontrol diri memilki

hubungan yang signifikan terhadap perilaku impulsive buying.

2. Hubungan Antara Kepribadian Ekstrovert dengan Impulsive Buying

Berdasarkan hasil analisis regresi yang sudah dilakukan menunjukkan bahwa
variabel Kepribadian Ekstrovert memiliki hubungan Positif yang signifikan terhadap
impulsive buying. Dari hasil penjelasan diatas dapat diartikan bahwa apabila individu
memiliki kepribadian ekstrovert, maka kecenderungan untuk melakukan perilaku
impulsive buying menjadi tinggi. Menurut penelitian yang dilakukan oleh (Handayani
et al., 2018) peran kepribadian dan hubungannya terhadap impulsive buying memang
belum diketahui pasti mana diantara dua kepribadian yaitu introvert dan ekstrovert
yang paling berpengaruh. Namun penelitian yang dilakukan oleh (Purnasari & Rastini,

2018) mendapatkan hasil bahwa kepribadian memiliki pengaruh positif terhadap



57

impulsive buying. Yang berarti tipe kepribadian tertentu akan lebih dominan atau

terobsesi dan sering melakukan pembelian impulsive.

Sedangkan menurut penelitian yang dilakukan oleh (Susilawati &
Wahdiniwaty, 2015) kepribadian ekstrovert memiliki hubungan terhadap terjadinya
perilaku impulsive buying. Kepribadian ekstrovert menaruh sumbangan yang lebih
besar jumlahnya daripada kepribadian introvert. Dari penjelasan tersebut dapat
disimpulkan bahwa faktor kepribadian ekstrovert lebih dominan untuk membuat
seseorang mengalami perilaku impulsive buying sesuai dengan hasil analisis regresi
diatas. Faktor pembentuk terjadinya kepribadian ekstrovert sebenarnya ada beberapa,
namun pada pembahasan ini peneliti cukup mengambil 2 faktor yaitu dari emosi dan
juga karakter yang ada pada diri individu. Emosi yang kuat dan karakter yang kuat
dapat mempengaruhi keputusan pembelian dalam perilaku impulsive buying. Maka dari
itu terdapat hubungan yang signifikan antara kepribadian ekstrovert dengan impulsive

buying dengan diperkuat oleh penelitian dan aspek aspek yang berhubungan diatas ini.

Berdasarkan hasil kategorisasi Kepribadian Ekstrovert bisa dijelaskan bahwa
subjek yang mempunyai tinggi sebanyak 59 orang dan sebanyak 180 orang mempunyai
tingkat kontrol diri yang sedang. Mayoritas subjek yang memiliki kategori tinggi dalam
kepribadian ekstrovert cenderung melakukan perilaku impulsive buying. Disebabkan
karena aspek aspek yang ada pada diri individu kepribadian ekstrovert diantaranya
impulsiveness, expressiveness dan risk tasking. Pada penelitian (Karim, 2020)

membuktikan bahwa aspek aspek tersebut juga masuk kedalam pengertian dari



58

impulsive buying karena memiliki arti yaitu terburu buru, memiliki emosi yang kuat
dan juga tidak memikirkan dampak negatif yang akan ditimbulkan. Hal ini juga
dibuktikan pada penelitian yang dilakukan oleh (Widyaningrum & Puspitadewi, 2016)
mendapatkan hasil bahwa perilaku konsumtif pada siswa yang memiliki tipe

kepribadian ekstrovert lebih tinggi daripada tipe kepribadian introvert.

Pada penjelasan diatas peneliti berasumsi bahwa pada gamers, variable
Kepribadian Ekstrovert memiliki hubungan terhadap variabel impulsive buying. Ketika
tingkat Kepribadian Ekstrovert tinggi maka individu tersebut cenderung melakukan
perilaku impulsive buying. Sedangkan ketika Kepribadian Ekstrovert rendah maka
kecenderungan individu tersebut untuk melakukan perilaku impulsive buying menjadi
rendah. Hal ini diperkuat oleh penelitian yang dilakukan (Nuraini S.Psi MS, 2019)
menyatakan bahwa Kepribadian Ekstrovert memilki hubungan yang signifikan

terhadap terjadi atau tidaknya perilaku impulsive buying.

3. Hubungan Antara Kontrol Diri dan Kepribadian Ekstrovert dengan

Impulsive Buying

Berdasarkan hasil uji regresi linear berganda menunjukkan bahwa variabel
kontrol diri dan kepribadian ekstrovert memiliki hubungan terhadap terbentuknya
perilaku impulsive buying. Gamers dengan kontrol diri rendah dan memiliki
kepribadian ekstrovert besar kemungkinan mereka akan melakukan perilaku impulsive
buying. Hal ini didukung oleh penelitian yang dilakukan (Miranda, 2016) yang

menyatakan bahwa impulsive buying memiliki hubungan secara signifikan terhadap
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kepribadian konsumen ( karakteristik konsumen ), atau bisa dikatakan kepribadian
tertentu akan menyebabkan individu cenderung akan melakukan perilaku impulsive
buying. Selain itu penelitian lain yang dilakukan oleh (Elnina, 2022) mendapatkan hasil
bahwa kontrol diri ikut berkontribusi aktif terhadap terjadinya perilaku impulsive
buying. Semakin tinggi kontrol diri maka perilaku impulsive buying tidak akan terjadi
dan juga ketika kontrol diri kita rendah maka kita cenderung akan melakukan perilaku

impulsive buying.

Sebagaimana yang telah dijelaskan sebelumnya bahwa kontrol diri dan
kepribadian ekstrovert memiliki kontribusi dalam terjadinya perilaku impulsive buying.
Hal ini didukung (Edy & Haryanti, 2018) menyatakan bahwa kontrol diri merupakan
variabel penting untuk menentukan terjadi atau tidak nya perilaku impulsive buying.
Selain itu kepribadian ekstrovert juga dianggap mempunyai peran penting dalam
terjadinya perilaku impulsive buying. Menurut penelitian (Wahyudi & Kurniawan,
2019) untuk mencegah terjadinya impulsive buying, kontrol diri diperlukan dalam
aktifitas sehari hari. Kontrol diri bisa dikatakan balik apabila memiliki tujuan untuk
menentukan, mempertimbangkan dan melakukan hal hal yang menurutnya terbaik

termasuk dalam perilaku pembelian dimanapun dan kapanpun.

Berdasarkan hasil dari uji koefisien determinasi variabel kontrol diri dan
kepribadian ekstrovert menunjukkan kontribusi terhadap terbentuknya perilaku
impulsive buying. Kontribusi kedua variabel mendapatkan nilai sebesar 13,5 % dan

86,5 % lainnya dipengaruhi oleh faktor lain yang belum diteliti oleh peneliti. Walaupun
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mendapatkan nilai yang tidak terlalu banyak tetapi hasil tersebut sudah cukup
menunjukkan kontribusi dari kedua variable tersebut pada variabel impulsive buying.
Dengan demikian variabel bebas yang sudah dijelaskan diatas dapat dijadikan sebagai
prediktor untuk variabel impulsive buying. Merujuk pada penelitian yang dilakukan
oleh (Larisa & Farid, 2021) menyatakan bahwa tipe kepribadian manusia memiliki
hubungan yang dapat mengakibatkan terjadi atau tidaknya perilaku impulsive buying.
Sedangkan menurut penelitian yang dilakukan oleh (Harahap, 2017) mendapatkan

hasil bahwa kontrol diri berpengaruh negatif dalam perilaku impulsive buying.



BAB V
PENUTUP
A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang sudah dilakukan pada Hubungan Kontrol
Diri dan Kepribadian Ekstrovert dengan Impulsive Buying pada Pemain Game Online
memperoleh hasil bahwa hipotesis dari penelitian ini diterima. Tingkat kontrol diri dan
kepribadian ekstrovert pada perilaku impulsive buying pada pemain game online
tergolong sedang. Para pemain game online yang memiliki impulsive buying tinggi
cenderung tidak bisa mengatur kontrol diri nya dan mengakibatkan terjadinya perilaku
impulsive buying. Kepribadian juga menjadi faktor utama yang dapat memunculkan
perilaku impulsive buying karena memang sifat mereka yang cenderung aktif dalam
emosi maupun fisik. Bisa disimpulkan bahwa kedua variabel memiliki kontribusi

terhadap terjadinya perilaku impulsive buying.

B. Saran

1. Bagi Pemain Game Online

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa para pemain game online dengan
kontrol diri rendah dan memiliki kepribadian ekstrovert memiliki hubungan yang
signifikan dengan perilaku impulsive buying. Maka bagi para pemain game diharapkan
mampu mengevaluasi dan lebih berhati hati lagi dalam mengatur pola perilaku belanja
terhadap produk game tersebut. sehingga diharapkan mampu terciptanya perilaku

belanja yang baik dan cermat pada saat melakukan transaksi. Adapun beberapa cara

61
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yang dapat dilakukan untuk menahan terjadinya perilaku impulsive buying yatu
membuat anggaran pengeluaran, membuat list pembelian juga pengingat agar selalu

berhemat.

2. Bagi Peneliti Selanjutnya

Dikarenakan dalam penelitian ini data yang didapat bisa terdistribusi dengan
normal dan kedua hasilnya signifikan. Maka diharapkan bagi peneliti selanjutnya
diharapkan dapat melakukan pembaharuan dan mengganti salah satu variabel agar
terlihat menjadi sebuah pembeda di penelitian selanjutnya. Selain itu dapat
memfokuskan penelitian kepada faktor-faktor maupun tipe kepribadian lainnya

sehingga mampu memberikan sumbangan lebih besar bagi ilmu pengetahuan.
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