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ABSTRAK 
 
Penelitian	 ini	bertujuan	untuk	mengetahui	hubungan	antara	kontrol	diri	dengan	 impulsive	buying	
pada	 dewasa	 awal	 yang	 mengakses	 konten	 celebrity	 endorser	 di	 digital	 platform.	 Penelitian	 ini	
merupakan	penelitian	kuantitatif	dengan	metode	survey.	Responden	dalam	penelitian	ini	terdiri	dari	
146	 individu	dewasa	 awal	 berusia	 18-25	 tahun	 yang	pernah	membeli	 barang	 secara	online	pada	
konten	 ulasan	 celebrity	 endorser	 di	 digital	 platform	 sosial.	 Pengambilan	 sample	 menggunakan	
purposive	sampling	untuk	menjaring	responden	sesuai	kriteria	penelitian.	Alat	ukur	dalam	penelitian	
ini	adalah	Self-Control	Scale	(SCS)	dengan	reliabilitas	0.866	dan	Impulsive	Buying	Scale	(IBS)	dengan	
reliabilitas	 0,893	 Analisis	 data	 yang	 digunakan	 adalah	 korelasi	Product	Moment.	 Hasil	 penelitian	
menunjukkan	bahwa	terdapat	hubungan	negatif	yang	signifikan	antara	kontrol	diri	dengan	impulsive	
buying	(r	=	-0,615	;	p	=	<0,001).	Hasil	tersebut	dapat	disimpulkan	bahwa	semakin	tinggi	kontrol	diri	
yang	dimiliki	oleh	dewasa	awal,	semakin	rendah	impulsive	buying	yang	ditunjukkan	serta	sebaliknya.		
	
Kata	kunci:	Belanja	Online,	 Celebrity	 Endorser,	Digital	 Platform,	 Dewasa	 Awal,	 Impulsive	 Buying,	
Kontrol	Diri			
 
ABSTRACT 

This	study	aims	to	determine	the	relationship	between	self-control	and	impulsive	buying	in	early	adults	
who	access	celebrity	endorser	content	on	digital	platform.	This	research	is	a	quantitative	study	with	a	
survey	method.	Respondents	in	this	study	consisted	of	146	early	adult	individuals	aged	18-25	years	who	
had	purchased	goods	online	on	celebrity	endorser	review	content	on	digital	platform.	Sampling	uses	
purposive	 sampling	 to	 capture	 respondents	 according	 to	 the	 research	 criteria.	 The	 measuring	
instruments	in	this	study	are	the	Self-Control	Scale	(SCS)	with	a	reliability	of	0.866	and	the	Impulsive	
Buying	Scale	(IBS)	with	a	reliability	of	0.893	The	data	analysis	used	is	Product	Moment	correlation.The	
results	 showed	 that	 there	 is	 a	 significant	 negative	 relationship	 between	 self-control	 and	 impulsive	
buying	(r	=	-0.615;	p	=	<0.001).	These	results	can	be	concluded	that	the	higher	the	self-control	possessed	
by	early	adults,	the	lower	the	impulsive	buying	shown	and	vice	versa.		

Keywords:	Online	Shopping,	Celebrity	Endorser,	Digital	Platform,	Early	Adult,	Impulsive	Buying,	Self-
Control
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																																																					PENDAHULUAN	

	
Menurut	 Arnett	 (dalam	 Santrock,	 2011)	 masa	 transisi	 dari	 remaja	 ke	 dewasa	 disebut	 sebagai	
beranjak	dewasa	yang	terjadi	dari	usia	18	sampai	25	tahun.	Masa	ini	ditandai	oleh	eksperimen	dan	
eksplorasi,	banyak	 individu	masih	mengeksplorasi	 jalur	karier	yang	 ingin	mereka	ambil.	 Individu	
ingin	menjadi	 seperti	 apa,	 gaya	 hidup	 seperti	 apa	 yang	mereka	 inginkan,	 hidup	melajang,	 hidup	
bersama,	 atau	 menikah.	 Hurlock	 juga	 menjelaskan	 bahwa	 dewasa	 awal	 merupakan	 fase	 awal	
penyesuaian	seseorang	terhadap	tuntutan	dan	harapan	sosial	yang	berbeda	dari	 fase	sebelumnya	
(Hurlock,	2003).	
	
Salah	satu	fenomena	zaman	sekarang	yang	tampak	pada	dewasa	awal	adalah	kecenderungan	untuk	
mengikuti	tren	dalam	berbagai	aspek	kehidupan	(Deky	et	al.,	2023).		Fenomena	tersebut	termasuk	
ketika	 individu	dewasa	awal	berbelanja	secara	online.	Saat	 ini	belanja	online	 sudah	menjadi	gaya	
hidup	sebagian	besar	masyarakat	seiring	perkembangan	teknologi.	Belanja	online	merupakan	proses	
menggunakan	media	internet	yang	dilakukan	konsumen	untuk	melakukan	pembelian	terhadap	jasa	
atau	produk,	yang	diawali	adanya	sikap	awareness	(kesadaran)	terhadap	sebuah	informasi	jasa	atau	
produk.	 Hal	 tersebut	 terjadi	 karena	 kemudahan	 berbelanja	melalui	 gadget	 yang	 dilakukan	 tidak	
memiliki	 batasan	waktu	 sehingga	menjadi	 alasan	mengapa	 perilaku	 belanja	 online	 saat	 ini	 lebih	
digemari	masyarakat.	Usia	dewasa	awal	seharusnya	dapat	menekan	tindakan	impulsive	buying	dan	
bisa	membeli	barang	sesuai	yang	dibutuhkan.	Mereka	aktif	dalam	mencari	gaya	hidup,	preferensi,	
dan	 nilai-nilai	 yang	 mencerminkan	 perkembangan	 identitas	 mereka	 yang	 sedang	 berkembang.	
Tetapi	faktanya	masih	banyak	dewasa	awal	yang	belum	bisa	mengontrol	perilaku	impulsive	buying,	
banyak	 yang	 malah	 terbuai	 dengan	 promosi	 khusus	 dan	 membeli	 kebutuhan	 tersier	 yang	
dipengaruhi	oleh	teman	dan	 lingkungan	(Farchina	dkk.,	2023)	bahwa	hubungan	mereka	memiliki	
potensi	untuk	berkembang	menjadi	 sesuatu	yang	 lebih	 serius	namun	 terdapat	pula	mereka	yang	
menjalani	hubungan	romantis	tidak	memikirkan	kelanjutan	hubungannya	di	masa	depan.		
	
Impulsive	 buying	 adalah	 pembelian	 yang	 tidak	 rasional	 dan	 pembelian	 yang	 cepat	 serta	 tidak	
direncanakan,	diikuti	dengan	adanya	konflik	pikiran	dan	dorongan	emosional	(rook	&	fisher,	1995).	
Salah	satu	karakteristik	impulsive	buying	menurut	Rook	dan	Fisher	(Kharis,	2011)	adalah	spontanitas	
yaitu	pembelian	tanpa	terencana	yang	mendorong	konsumen	untuk	segera	membeli	suatu	produk	
karena	 adanya	 respon	 terhadap	 stimulasi	 visual	 seperti	 pameran	 atau	 promosi.	 Promosi	 yang	
dilakukan	oleh	celebrity	endorser	juga	menjadi	salah	satu	contoh	stimulasi	visual	yang	mendorong	
terjadinya	impulsive	buying.	Salah	satu	faktor	yang	mempengaruhi		perilaku	impulsive	buying	adalah	
kontrol	 diri.	 Semua	 perilaku	 pasti	 menghasilkan	 hasil	 yang	 positif	 maupun	 negatif	 untuk	
mendapatkan	perilaku	yang	dihasilkan	sehingga	kemampuan	kontrol	diri	berperan	penting	dalam	
berperilaku	 (Dwi	 Marsela	 &	 Supriatna,	 2019).	 Menurut	 Tangney,	 kontrol	 diri	 berkaitan	 dengan	
bagaimana	individu	mengendalikan	emosi	serta	dorongan-dorongan	yang	ada	pada	dirinya.	
	
Oleh	 karena	 itu	 berdasarkan	 latar	 belakang	 yang	 dikemukakan	 diatas,	 untuk	menguji	 hubungan	
antara	kontrol	diri	dan	impulsive	buying	pada	dewasa	awal	yang	mengakses	konten	celebrity	endorser	
di	digital	platform.	
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METODE 

Desain	Penelitian	 

Penelitian	 ini	 merupakan	 penelitian	 kuantitatif	 berupa	 survei.	 Tahap	 yang	 dilakukan	 adalah	
melakukan	pengumpulan	data,	penafsiran	data,	dan	penyajian	hasil	penelitian	yang	disertai	grafik,	
tabel,	dan	bagan	berdasarkan	dari	perolehan	data	–	data	kuantitatif	(Azwar,	2017).	Dalam	penelitian	
survei,	responden	akan		

diminta	untuk	mengisi	sejumlah	item	pertanyaan	sesuai	kuesioner	untuk	mengukur	variabel	yang	
diteliti	(Neuman,	2013).	Dalam	penelitian	ini	terdapat	tiga	variabel	yaitu	kesepian	dan	kontrol	diri	
sebagai	 variabel	 independen	 dan	 nomofobia	 sebagai	 variabel	 dependen.	 Pengumpulan	 data	
dilakukan	 melalui	 google	 form	 dan	 memuat	 informasi	 mengenai	 informed	 consent,	 identitas	
partisipan,	dan	 instrumen	variabel	yang	akan	diukur.	Pengambilan	data	dilakukan	dalam	rentang	
waktu	3	hari,	mulai	dari	20	Februari	2024	–	23	Februari	2024.		

Partisipan	 

Partisipan	pada	penelitian	ini	merupakan	dewasa	awal	dengan	rentang	usia	18	–	25	tahun.	Penelitian	
ini	 menggunakan	 teknik	 purposive	 sampling	 dimana	 penentuan	 sampel	 berdasarkan	 kriteria	
tertentung,	 siapa	 saja	 yang	 memiliki	 karakteristik	 yang	 sesuai	 dengan	 kriteria	 penelitian	 dapat	
dijadikan	 sebagai	 sumber	 data.	 Berdasarkan	 perhitungan	 G*Power	 didapatkan	 jumlah	 minimal	
sebesar	 67	 partisipan.	 Setelah	melakukan	 survei	 didapatkan	 146	 partisipan	 yang	 sesuai	 dengan	
kriteria	penelitian	yang	merupakan	siswa,	mahasiswa,	pekerja,	dan	freshgraduate	dengan	domisili	
yang	berbeda	-	beda.		

Pengukuran	 

Pada	penelitian	ini,	variabel	kesepian	diukur	menggunakan	Impulsive	buying	scale	milik	Rook	dan	
Fisher	(1995).	Alat	ukur	ini	berbentuk	skala	Likert	dengan	skala	1	–	4	dan	memiliki	9	aitem	dengan	
pilihan	“Sangat	Sejutu”,	“Setuju”,	Tidak	Setuju”,	dan	“Sangat	Tidak	Setuju”.	Alat	ukur	ini	telah	melalui	
proses	translasi	dari	Bahasa	Ingggris	ke	dalam	Bahasa	Indonesia.	Alat	ukur	ini	dianggap	andal	karena	
memiliki	nilai	reliabilitas	(𝛼	=	0,88).	 

Kemudian	variabel	kontrol	diri	diukur	menggunakan	alat	Self-Control	Scale	milik	Tangney	(2004).	
Skala	 tersebut	 telah	 diterjemahkan	 ke	 dalam	 Bahasa	 Indonesia	 oleh	 peneliti	 sebelumnya	 yaitu	
Wibowo	(2019)	dengan	subjek	dewasa	awal.	Skala	ini	terdiri	dari	36	aitem	dengan	skala	Likert	yang	
terdiri	dari	1	–	4	skala	dengan	pilihan	“sangat	setuju”,	“setuju”,	“netral”,	“tidak	setuju”,	dan	“sangat	
tidak	setuju”.	Alat	ukur	ini	memiliki	nilai	reliabilitas	(𝛼	=	0,893).		 

Setelah	dilakukan	perhitungan	uji	normalitas	didapatkan	nilai	p	sebesar	0,258	sehingga	nilai	
p>0,05	dan	membuktikan	bahwa	data	yang	diperoleh	berdistribusi	normal.		
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Analisis	Data	 

Metode	analisis	data	yang	digunakan	pada	penelitian	 ini	 adalah	uji	hipotesis	 statistik	parametrik	
dengan	teknik	korelasi	Pearson.	Alasan	digunakannya	teknik	korelasi	ini	karena	pada	penelitian	ini	
memiliki	tujuan	untuk	melihat	hubungan	antara	suatu	variabel	bebas	dengan	satu	variabel	terikat.	
Sebelum	data	dianalisis,	terlebih	dahulu	dilakukan	uji	asumsi	terhadap	data	penelitian	yang	meliputi	
uji	normalitas	dan	uji	 linieritas	untuk	mengetahui	apakah	data	yang	dimiliki	berdistribusi	normal	
atau	tidak,	serta	 linear	atau	tidak.	Pada	penelitian	ini	seluruh	proses	analisis	data	akan	dilakukan	
dengan	bantuan	software	Jamovi	for	Mac	
	  

HASIL PENELITIAN 
 

Analisis Deskriptif  
	
Berdasarkan	uji	deskriptif	yang	telah	dilakukan,	didapatkan	hasil	bahwa	dari	146	subjek	penelitian,	
nilai	minimum	variabel	 kontrol	 diri	 adalah	 53,	 nilai	maksimum	variabel	 kontrol	 diri	 adalah	 127,	
mean	 atau	 rata	 -	 rata	 kontrol	 diri	 adalah	 87,9,	 serta	 standar	 deviasi	 kontrol	 diri	 adalah	 13,7.	
Sedangkan	 untuk	 nilai	 minimum	 variabel	 impulsive	 buying	 adalah	 11,	 nilai	 maksimum	 variabel	
impulsive	buying	adalah	35	mean	atau	rata	–	rata	impulsive	buying	adalah	24,3,	serta	standar	deviasi	
impulsive	buying	adalah	6,31.	Berdasarkan	interpretasi	hasil	analisis	deskriptif	tersebut,	maka	dapat	
dilakukan	 pengkategorisasian	 kontrol	 diri	 dan	 impulsive	 buying	 menjadi	 3	 bagian,	 yaitu	 tinggi,	
sedang	 dan	 rendah.	 Hasil	 uji	 deskriptif	 digunakan	 untuk	 menentukan	 interval	 pengkategorian.		
Responden	dengan	tingkat	Impulsive	Buying	tinggi	dalam	sampel	ini,	terdapat	33	responden	(22,6%)	
yang	diklasifikasikan	memiliki	tingkat	pembelian	impulsif	 tinggi.	Tingkat	Impulsive	Buying	sedang	
dari	 sampel	 penelitian,	 yaitu	 sebanyak	 87	 responden	 (59,6%),	 tergolong	 dalam	 kategori	 tingkat	
pembelian	 impulsif	 sedang	dan	 tingkat	 Impulsive	Buying	 rendah	dari	 sampell	penelitian,	 yaitu	26	
responden	(17,8%)	yang	tergolong	dalam	kategori	tingkat	pembelian	impulsif	rendah	dalam	sampel	
ini.		
	
Uji	Normalitas	
	
Uji	 normalitas	 yang	menunjukkan	 bahwa	 terdistribusi	 normal	 ditandai	 dengan	 taraf	 signifikan	 >	
0,05.	 Berdasarkan	 tabel	 hasil	 uji	 normalitas	 yang	 diunjukkan	 pada	 Shapiro-Wilk	 p	menunjukkan	
bahwa	 kedua	 variabel,	 yaitu	 kontrol	 diri	 dan	 impulsive	 buying,	 hasil	 uji	 normalitas	 Shapiro-Wilk	
menunjukkan	bahwa	untuk	variabel	kontrol	diri,	nilai	statistik	Shapiro-Wilk	adalah	0.988	dengan	p-
value	sebesar	0.258.	Dengan	demikian,	berdasarkan	hasil	uji	normalitas	tersebut,	dapat	disimpulkan	
bahwa	variabel	kontrol	diri	cenderung	terdistribusi	secara	normal.	P-value	yang	lebih	besar	dari	0.05	
menunjukkan	 bahwa	 tidak	 ada	 cukup	 bukti	 untuk	 menolak	 asumsi	 bahwa	 data	 kontrol	 diri	
terdistribusi	normal.	
	
Uji	Linearitas	
	
Linearitas	data	pada	penelitian	ini	dikatakan	linear	apabila	titik-titiknya	membentuk	garis	mengarah	
ke	atas	atau	ke	bawah.	Sedangkan,	arah	dari	garis	menunjukkan	hubungan	yang	positif	atau	negatif.	
Berdasarkan	gambar	tersebut,	dapat	diketahui	bahwa	hubungan	kedua	variabel	pada	penelitian	ini	
linear	 atau	 memiliki	 hubungan	 yang	 negatif	 dimana	 garis	 mengarah	 ke	 kanan	 bawah.	 Hasil	 uji	
korelasi	Pearson	menunjukkan	bahwa	terdapat	korelasi	negatif	yang	signifikan	antara	kontrol	diri	
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dan	impulsive	buying	dengan	koefisien	korelasi	-0.615	dan	p-value	<	0.001.	Hal	ini	mengindikasikan	
bahwa	 semakin	 tinggi	 skor	 kontrol	 diri,	 semakin	 rendah	 skor	 impulsive	 buying,	 dan	 sebaliknya.	
Koefisien	korelasi	-0.615	menunjukkan	bahwa	hubungan	antara	kedua	variabel	tersebut	cukup	kuat.	
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DISKUSI	

	
Tujuan	dalam	penelitian	ini	adalah	untuk	mengetahui	apakah	terdapat	hubungan	antara	kontrol	diri	
dengan	 impulsive	buying	yang	dilakukan	dewasa	awal	pada	pemasaran	celebrity	endorser	di	sosial	
media.	Uji	korelasi	dilakukan	untuk	menjawab	tujuan	tersebut.	Peneliti	telah	menganalisis	sebanyak	
146	subjek	yang	memenuhi	kriteria	penelitian.	Pengujian	normalitas	dalam	penelitian	 ini	bersifat	
normal	karena	memiliki	nilai	signifikansi	>	0,05	sehingga	untuk	uji	korelasi,	peneliti	menggunakan	
uji	 korelasi	 Pearson.	 Selanjutnya,	 untuk	 uji	 linearitas	 diketahui	 bahwa	 data	 dalam	 penelitian	 ini	
merupakan	data	linear	dan	bersifat	negatif	karena	titik-titiknya	membentuk	garis	yang	mengarah	ke	
kanan	bawah.	
	
Berdasarkan	hasil	uji	korelasi	Pearson,	didapatkan	nilai	signifikansi	<	0,001	dimana	nilai	tersebut	
memiliki	 angka	 signifikansi	 <	 0,05	 yang	 berarti	 menunjukkan	 bahwa	 terdapat	 hubungan	 yang	
signifikan	antara	kontrol	diri	dengan	impulsive	buying	pada	dewasa	awal	setelah	melihat	pemasaran	
celebrity	endorser.	Hasil	ini	menunjukkan	bahwa	ada	ada	pengaruh	signifikan	self	control	terhadap	
impulsive	buying,	 pengaruh	 tersebut	negatif	 yang	menandakan	bahwa	 semakin	 tinggi	 self	 control,	
maka	impulsive	buying	akan	semakin	rendah.	Hasil	penelitian	ini	sejalan	dengan	penelitian	lain	yaitu	
penelitian	dari	(Verplanken	&	Herabadi,	2001)	menemukan	bahwa	individu	yang	memiliki	tingkat	
kontrol	diri	yang	rendah	maka	semakin	tinggi	tingkat	munculnya	impulsive	buying	pada	individu	dan	
sebaliknya.	Penelitian	(Roberts	&	Manolis,	2012)	 juga	menemukan	korelasi	negatif	antara	 tingkat	
kontrol	diri	dan	impulsive	buying,	menunjukkan	bahwa	semakin	tinggi	tingkat	kontrol	diri,	semakin	
rendah	 impulsive	 buying	 yang	 dimiliki	 oleh	 individu.	 Penelitian	 ini	 juga	 mengungkap	 bahwa	
pemasaran	dan	pengiklanan	dari	celebrity	endorser	melalui	strategi	E-WOM	berusaha	mengurangi	
kontrol	 diri	 individu	 untuk	membuat	 individu	 lebih	 rentan	 dan	 tidak	 berpikir	 panjang	 terhadap	
pembelian	yang	dilakukan	secara	impulsive.	Pada	hal	ini	sama	dengan	yang	dikatakan	dengan	Utami	
&	Sumaryono	(2008)	tentang	kontrol	diri,	bahwa	pembelian	impulsif	itu	bisa	ditekan	dan	dikurangi	
bila	individu	memiliki	kontrol	diri	yang	kuat.	
	
Ha	dalam	penelitian	ini	menyatakan	dalam	penelitian	ini	menyatakan	ada	hubungan	yang	signifikan	
antara	 kontrol	 diri	 dengan	 impulsive	 buying	 pada	 dewasa	 awal	 yang	mengakses	 konten	 celebrity	
endorser	di	digital	platform,	H0	dalam	penelitian	ini	menyatakan	dalam	penelitian	ini	menyatakan	
tidak	ada	hubungan	yang	signifikan	antara	kontrol	diri	dengan	impulsive	buying	pada	dewasa	awal	
yang	mengakses	konten	celebrity	endorser	di	digital	platform.	Berdasarkan	hasil	uji	korelasi,	maka	
H0	dalam	penelitian	ini	ditolak	dan	Ha	diterima.	
 

	
SIMPULAN 

	
Berdasarkan	 hasil	 analisis,	 dapat	 disimpulkan	 bahwa	 hipotesis	 kerja	 (Ha)	 dalam	 penelitian	 ini	
diterima	 atau	 dapat	 dinyatakan	 bahwa	 terdapat	 hubungan	 hubungan	 antara	 kontrol	 diri	 dengan	
impulsive	 buying	 pada	 pemasaran	 celebrity	 endorser	 di	media	 sosial	 dan	 korelasi	 kedua	 variabel	
berkekuatan	kuat	dengan	arah	negatif	yang	berarti	apabila	semakin	tinggi	kontrol	diri	maka	semakin	
rendah	perilaku	impulsive	buying.	
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