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Abstract

Consumer compulsive buying is an important area of inquiry in consumer behavior
research. The importance of studying compulsive buying stems, in part, from its nature
as a negative aspect of consumer behavior. Specifically, exploring negative consumption
phenomena could provide modified or new perspectives for the study of positive
consumption behaviors. Moreover, research on negative facets of consumption is useful
because it can potentially contribute to scciety's wellbeing, an important criterion for
usefulness of any research. This research builds on earlier papers to propose a model
of compulsivity antecedents. Gender, consumers’ tendency to make unplanned
purchases, and their tendency to buy product not on shopping lists, serve to predict
compulsive tendencies in a sample of Indonesian consumers. The findings suggest
that these antecedents affect compulsive tendencies. The main purpose of this study is
to examine the relationship between buying behavior and compulsive purchase tendency.
This research use questicnnaire which distribute to 120 respondents, 60 female and 60
male.The result of this research shows that males will exhibit lower levels of compulsive
purchase tendencies than females will.
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Pendahuluan

Shoham dan Brencic (2003) mengatakan bahwa kebanyakan orang
berbelanja bertujuan untuk dapat melepaskan kepenatan yang dihadapi setiap
hari. Sebagian besar pembelian yang dilakukan adalah pembelian yang tidak
direncanakan. Konsumen seringkali membeli suatu barang yang pertama kali
terlihat didalam toko karena konsumen lupa merencanakan untuk membeli
barang tersebut. Perilaku berbelanja secara tidak terencana merupakan aspek
negatif dari perilaku konsumen, walaupun perilaku berbelanja secara tidak
terencana dapat memberikan keuntungan bagi toko ataupun supermarket
tempat konsumen tersebut berbelanja, karena pada awalnya konsumen hanya
ingin membeli satu barang saja, tetapi pada akhirnya konsumen membeli
barang yang tidak ada dalam rencana semula.

Penelitian eksplorasi O’Guinn dan Faber (1989) mengenai kecenderungan
pembelian kompulsif telah menimbulkan banyak penelitian empiris (Shoham
dan Brencic, 2003). Meningkatnya penelitian dalam kecenderungan pembelian
kompulsif menunjukkan pentingnya pengetahuan akan aspek negatif dari
perilaku konsumen (O’'Guinn dan Faber, 1992). Hasil dari penelitian akan
aspek negatif dari perilaku konsumen ini dapat memberikan kemungkinan
dirumuskannya pedoman bagi pembuat kebijakan untuk menanggulangi dan
mengurangi dampak yang ditimbulkannya.

Shoham dan Brencic (2003) mengatakan bahwa perilaku pembelian
kompulsif adalah fenomena yang dikenali dengan baik, tetapi para pemasar
hanya memberikan perhatian sedikit terhadap fenomena ini. Padahal para
pemasar mendapat kesempatanyang baik terhadap adanya fenomena ini tanpa
mengeksploitasi kecenderungan berbelanja secara kompulsif.

Para pemasar seharusnya menggunakan produk yang dipajang pada
etalase dan melakukan penawaran yang menarik terhadap konsumen yang
membeli produk mereka, sehingga konsumen akan merasa lebih tertarik untuk
membeli produk mereka. Pemasar mempunyai tanggung jawab untuk
melakukan promosi terhadap produk dan jasa yang mereka jual sehingga
dapat membantu konsumen mengenali kebutuhan mereka yang mungkin
selama ini belum tersedia. Hal ini terbukti dapat memberikan kontribusi
terhadap meningkatnya pemasukan yang didapat oleh toko maupun pusat
perbelanjaan. Permasalahan mulai muncul ketika semakin sering seseorang
melakukan pembelian yang tidak direncanakan maka semakin sering orang
tersebut melakukan pembelian kompulsif.
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Berbagai penelitian tentang kecenderungan kompulsif lebih terkonsentrasi
pada karakteristik pribadi yang mempengaruhi perilaku kompulsif. Penelitian
yang meneliti perilaku pembelian dan hubungannya dengan kecenderungan
pembelian kompulsif tidak banyak, demikian juga yang meneliti beda gender
dari prilaku kompulsif tersebut (Shoham dan Brencic, 2003).

Instrumen untuk mengukur kecenderungan pembelian kompulsif telah
digunakan dalam banyak penelitian dan menunjukkan validitas serta
reliabilitas yang tinggi. Operasionalisasi tersebut semuanya dilakukan di
Amerika Serikat. Selanjutnya, hubungan antara prilaku pembelian , yaitu
pembelian yang tidak direncanakan dan pembelian diluar daftar belanja
dengan kecenderungan pembelian kompulsif menggunakan instrumen
tersebut telah diteliti secara empiris oleh Shoham dan Brencic (2003) di Israel.
Selain itu, Shoham dan Brencic (2003) juga meneliti kemungkinan perbedaan
kecenderungan pembelian kompulsif berdasarkan gender.

Dengan demikian diperlukan untuk menguji hubungan antara pembelian
yang tidak direncanakan dan pembelian diluar daftar belanja dengan
kecenderungan pembelian kompulsif serta kemungkinan perbedaan
kecenderungan pembelian kompulsif berdasarkan gender di Indonesia.

Perumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka perumusan masalah

pada penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Apakah terdapat hubungan yang positif antara pembelian yang tidak
direncanakan dengan kecenderungan pembelian kompulsif ?

2. Apakah terdapat hubungan yang positif antara pembelian diluar daftar
belanja dengan kecenderungan pembelian kompulsif ?

3. Apakah terdapat perbedaan kecenderungan pembelian kompulsif
berdasarkan gender?

Tujuan Penelitian

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisa hubungan
antara pembelian yang tidak direncanakan dan pembelian diluar daftar
belanja dengan kecenderungan pembelian kompulsif, serta untuk mengetahui
kecenderungan pembelian kompulsif berdasarkan gender.
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Tinjauan Pustaka
Pembelian Kompulsif

Menurut O’Guinn dan Faber'(1992:459) definisi pembelian kompulsif
adalah :

“Compulsive buying has been define as a chronic, repetitive purchasing that
become response to negative events or feeling”.

Pembelian kompulsif didefinisikan sebagai sikap pembelian secara terus
menerus dan berulang sebagai respon dari kejadian negatif atau perasaan
negatif.

Hal Brook dan Hirschman (1983) didalam O’Guinn dan Faber (1989)
mendefinisikan pembelian kompulsif sebagai berikut :

“Compulsive consumption as a response to an uncontrollable drive or desire to
obtain, use are experience a feeling, substance, or activity that leads an individual to
revetitively engage in a behavior that will ultimately cause harm to individual and
or to order”.

Pembelian kompulsif adalah sebagai respon terhadap keinginan atau
hasrat yang tidak terkendali untuk memperoleh, menggunakan atau
mengalami suatu perasaan, substansi dan secara terus menerus melakukan
kegiatan yang akhirnya akan menimbulkan kerugian pada diri sendiri atau
orang lain.

Pembelian kompulsif dapat dipandang sebagai bagian dari kategori
perilaku konsumsi yang kompulsif. Kompulsif merupakan prilaku yang
berulang dan dilakukan berdasarkan aturan tertentu (O’guinn dan Faber,
1989). Konsumsi yang kompulsif sering berlebihan dan merupakan perilaku
. yang cenderung memandang pembelian sebagai aktivitas untuk mengurangi
ketegangan, ketertarikan akan suatu barang atau jasa, atau perasaan yang
tidak nyaman. Konsumsi yang kompulsif dengan demikian adalah
merupakan suatu reaksi terhadap dorongan yang tidak dapat dikendalikan
untuk memperoleh, menggunakan, atau mengalami suatu perasaan, substansi
atau aktivitas yang membuat seorang individu melakukan perilaku yang
berulang yang akhirnya memberikan kerugian bagi individu tersebut atau
orang lain.

Semua bentuk dari perilaku kompulsif juga mempunyai sisi normal, akan
tetapi kondisi perilaku kompulsif memiliki perbedaan yang unik. Perbedaan
tersebut tidak hanya karena frekuensi terjadinya, tetapi juga karena
melibatkan perbedaan yang besar pada motivasi untuk melakukan aktivitas
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tersebut dan konsekuensi dari perilaku tersebut (O’Guinn dan Faber, 1989).
Para pembeli kompulsif juga dipastikan mempunyai suatu keinginan yang
lebih besar dari pada pembeli normal untuk membeli suatu produk. Pada
tahap awal, kecenderungan untuk melakukan pembelian kompulsif dianggap
pelaku sebagai cara yang tepat untuk memberikan ketenangan dari kecemasan
dan gangguan emosional.

Menurut O'Guinn dan Faber (1989) para pembeli kompulsif juga
cenderung mempunyai rasa percaya diri yang rendah dan melakukan
aktivitas berbelanja untuk menutupi semua kekurangan mereka. Para pembeli
kompulsif juga dilaporkan mencari perubahan pada suasana hati mereka
atau citra diri mereka dari pembelian yang mereka lakukan dibandingkan
dengan nilai ekonomi atau manfaat yang mereka dapat.

Park, Iyer dan Smith (1989) didalam penelitiannya mengatakan bahwa
konsumen kompulsif tidak seperti kebanyakan konsumen lain, pengalaman
berbelanja sehari-hari konsumen kompulsif ditandai oleh tujuan berbelanja
yang lebih dari satu yang harus dicapai melalui proses yang kompleks dari
rangsangan yang timbul didalam toko, pembelian yang berulang pada waktu
tertentu (seminggu sekali, sebulan sekali dan seterusnya).

Dampak pembelian kompulsif

Dampak dari pembelian kompulsif bagi pelakunya sangat beragam, akan
tetapi sebagian besar dampak yang ditimbulkan adalah dampak yang negatif
(Rook dan Fisher, 1995). Para pelaku pembelian kompulsif yang terlibat dalam
masalah hutang yang tidak ‘dapat diatasi akan menimbulkan masalah bagi
mereka yaitu dalam masalah ekonomi dan emosi bagi mereka sendiri maupun
keluarga mereka. Dilain pihak, hal ini akan menimbulkan dampak yang buruk
bagi kreditor karena ketidakmampuan konsumen untuk membayar
hutangnya (O’Guinn dan Faber, 1989).

Robert dan Pirog III (2004) didalam penelitiannya menyebutkan bahwa
dampak dari pembelian kompulsif adalah adanya kesulitan keuangan,
termasuk hutang kartu kredit dan juga kebangkrutan. Robert (1998)
menemukan bahwa penyalahgunaan kartu kredit adalah salah satu indikator
yang kuat dari pembelian kompulsif. ‘

Shoham dan Brencic (2003) mengatakan bahwa untuk mengurangi stress
seseorang dapat melakukan terapi belanja. Bagi kebanyakan orang berbelanja
adalah pembebasan diri dari stress dan dari masalah yang dihadapi setiap
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hari. Untuk sementara konsumen bisa mendapatkan kesenangan dari membeli
barang yang diharapkan dapat mengurangi stressnya. Masalah akan datang
ketika terapi berbelanja tidak dapat menghilangkan stress, tetapi justru
meningkatkan stress apabila hasilnya adalah hutang.

Faktor-faktor yang mempengaruhi pembelian kompulsif.

Roberts (1998) mengidentifikasi kelompok faktor-faktor yang
mempengaruhi kecenderungan pembelian kompulsif. Faktor-faktor tersebut
adalah faktor peranan keluarga, faktor psikologis, faktor sosial, dan faktor
demografis. O'Guinn dan Faber (1992) didalam penelitiannya mengatakan
bahwa faktor yang mempengaruhi pembelian kompulsif adalah faktor
keluarga.

Banyak orang tua menggunakan uang sebagai imbalan bagi perilaku yang
diinginkan, ataupun untuk menggantikan perhatian emosional pada anak-
anak mereka. O’Guinn dan Faber (1989) berpendapat pelaku pembelian
kompulsif mungkin telah belajar bahwa imbalan seperti itu dapat
menggantikan atau mengkompensasi perhatian dan kasih sayang orang tua.
Penelitian d’Asous (1990) menunjukkan bahwa terdapat hubungan positif
yang signifikan antara persepsi responden akan kecenderungan pembelian
kompulsif dari orang tua mereka dengan kecenderungan pembelian
kompulsif mereka sendiri.

Berbagai penelitian tentang prilaku kompulsif sebelumnya telah banyak
dilakukan untuk menunjukkan pengaruh kepribadian individu pada perilaku
kompulsif (Shoham dan Brencic, 2003). Individu dengan perilaku addictive
cenderung memiliki kehidupan masa anak-anak ataupun dewasa dengan
perasaan ketidak-cukupan dan self-esteem yang rendah. (O’Guinn dan Faber,
1989). Scherhorn et al, (1990) juga mengatakan bahwa pelaku pembelian
kompulsif memiliki pribadi dengan self-esteem yang rendah. Status sosial
pelaku pembeli memiliki hubungan yang positif dengan kecenderungan
pembelian kompulsif (Roberts 1998). Kemampuan berfantasi diperlukan agar
pembelian kompulsif dapat terjadi, karena memungkinkan seseorang untuk
menekan perasaan negatif dan self-esteem yang rendah melalui fantasi akan
sukses pribadi dan status sosial mereka (O’Guinn dan Faber, 1989).

Faktor-faktor sosial dan beberapa faktor yang pernah diteliti termasuk
kebiasaan menonton televisi, pengaruh teman, kekerapan berbelanja, akses
pada kartu kredit, dan penggunaan kartu kredit (Roberts, 1998). Kekerapan
menonton televisi berhubungan positif dengan pembelian kompulsif (Faber
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dan O’Guinn, 1988; Rook, 1987). Peranan teman sering merupakan faktor yang
kuat dalam pola konsumsi, terlebih pada individu yang mengalami kurangnya
peranan orang tua pada masa muda mereka. Pembelian kompulsif mempunyai
hubungan positif dan signifikan dengan peranan teman Roberts (1998).
Penggunaan kartu kredit akan menstimuli konsumsi dan bila dibandingkan
dengan uang tunai, kartu kredit menimbulkan pembelian yang lebih banyak.
Untuk banyak orang, uang yang terlibat dalam transaksi dengan kartu kredit
merupakan pengertian yang abstrak dan tidak nyata. Persoalan yang timbul
dengan pembelian kompulsif meningkat dengan peningkatan industri kartu
kredit (Roberts, 1998). Penelitian d’ Astous (1990) menunjukkan hubungan yang
positif dan signifikan dari jumlah kepemilikan kartu kredit dan penggunaan
yang tidak rasional dari kartu kredit dengan pembelian kompulsif.

Faktor demografik juga telah banyak diteliti yang menunjukkan peranan
faktor-faktor tersebut terhadap pembelian kompulsif (Roberts, 1998). Shoham
dan Brencic (2003) berargumentasi bahwa wanita cenderung lebih
merencanakan pembelian mereka dari kaum pria. Hal ini karena secara
tradisional wanita yang bertanggung jawab akan pembelian keperluan rumah
tangga, sehingga lebih mengetahui tentang toko-toko dan barang-barang yang
dijual, serta memiliki lebih banyak pengetahuan tentang level persediaan
barang di rumah mereka. Faktor umur juga telah dibuktikan secara empiris
berhubungan secara negatif dengan pembelian kompulsif (d’Astous 1990;
O’Guinn dan Faber, 1989). Roberts (1998) berargumentasi bahwa banyak
perilaku pembelian dapat dijelaskan dengan status sosial seseorang.
Hubungan yang negatif antara pembelian kompulsif dengan status sosio-
ekonomi seseorang ditunjukkan oleh penelitian d’ Astous (1990).

Hubungan perilaku pembelian dan pembelian kompulsif

Pembelian yang tidak direncanakan merupakan kecenderungan
konsumen untuk melakukan pembelian secara spontan dan tergesa-gesa
(Rook dan Fisher, 1995). Sedangkan menurut Baumeister (2002) pembelian
yang tidak direncanakan adalah pembelian yang seharusnya tidak dilakukan
dan sebagai hasil dari keputusan yang dibuat secara spontan. Park, Iyer dan
Smith, (1989) dalam penelitiannya menyatakan pembelian yang tidak
direncanakan merupakan pembelian suatu produk yang tidak direncanakan
sebelum memasuki toko. Iyer (1989) juga menyatakan bahwa hampir semua
konsumen pernah melakukan pembelian yang tidak direncanakan paling
tidak satu kali dalam hidupnya.
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Lebih lanjut (Iyer, 1989) didalam penelitiannya menjelaskan faktor-faktor
yang mempengaruhi pembelian yang tidak direncanakan meliputi
karakteristik produk yang dibeli, karakteristik konsumen dan karakteristik
dari tata letak barang di toko.

Shoham dan Brencic (2003) mengatakan bahwa proses pengambilan
keputusan yang dilakukan oleh konsumen pada saat mereka berada didalam
toko dapat digunakan untuk mengukur kecenderungan mereka untuk
menjadi kompulsif. Konsumen yang banyak membuat keputusan secara
spontan didalam toko cenderung untuk menjadi kompulsif dibandingkan
dengan konsumen lainnya. Disamping itu, sikap pembelian kompulsif juga
bergantung kepada konsumen yang cenderung tidak membuat rencana dan
tidak berpegang kepada rencana belanja mereka atau diluar daftar belanja.

Thomas dan Garland (2004:624) lebih lanjut mengatakan bahwa
seseorang yang berbelanja diluar daftar belanja akan cenderung melakukan
pembelian kompulsif. Penelitian telah mengidentifikasikan bahwa pembuatan
daftar belanja mempunyai tujuan agar konsumen tidak melupakan barang
yang akan dibeli dan tidak melakukan pembelian secara berlebihan. Daftar
belanja ini dapat memberikan petunjuk kegiatan belanja dan anggaran belanja.
Pemegang daftar belanja melakukan pembelian harian tanpa mempedulikan
apakah ia berbelanja sendiri atau ditemani oleh seseorang.

Disamping itu, Shoham dan Brencic (2003) juga berargumentasi bahwa
wanita cenderung lebih merencanakan pembelian mereka dari kaum pria.
Hal ini karena secara tradisional wanita yang bertanggung jawab akan
pembelian keperluan rumah tangga, sehingga lebih mengetahui tentang toko-
toko dan barang-barang yang dijual, serta memiliki lebih banyak pengetahuan
tentang level persediaan barang di rumah mereka. Block dan Morwitz (1999)
menemukan bahwa kemungkinan produk yang akan dibeli sudah ditulis
dalam daftar belanja akan lebih tinggi pada wanita dibandingkan pria.

Kerangka Konseptual

Shoham dan Brencic (2003) mengatakan bahwa proses pengambilan
keputusan yang dilakukan oleh konsumen pada saat mereka berada
didalam toko dapat digunakan untuk mengukur kecenderungan mereka
untuk menjadi kompulsif. Konsumen yang banyak membuat keputusan
secara spontan didalam toko cenderung untuk menjadi kompulsif
dibandingkan dengan konsumen lainnya. Disamping itu, sikap pembelian
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kompulsif juga bergantung kepada konsumen yang cenderung tidak
membuat rencana dan tidak berpegang kepada rencana belanja mereka
atau diluar daftar belanja.

Thomas dan Garland (2004:624) lebih lanjut mengatakan bahwa
seseorang yang berbelanja diluar daftar belanja akan cenderung melakukan
pembelian kompulsif. Pembuatan daftar belanja mempunyai tujuan agar
konsumen tidak melupakan barang yang akan dibeli dan tidak melakukan
pembelian secara berlebihan

Disamping itu, Shoham dan Brencic (2003) juga berargumentasi bahwa
wanita cenderung lebih merencanakan pembelian mereka dari kaum pria.
Hal ini karena secara tradisional wanita yang bertanggung jawab akan

“pembelian keperluan rumah tangga, sehingga lebih mengetahui tentang
toko-toko dan barang-barang yang dijual, serta memiliki lebih banyak
pengetahuan tentang level persediaan barang di rumah mereka.

Dengan demikian bagan kerangka konseptualnya dapat digambarkan
sebagai berikut :

Gambar 2.1
Skema Kerangka Konseptual
Hubungan Perilaku Pembelian dan Pembelian Kompulsif

Pembelian yang
tidak direncanakan
H1
Pembelian diluar H2 Kecenderungan
Daftar belanja Pembelian Kompulsif

H3

Gender
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Perumusan Hipotesis

Hipotesis 1: Pembelian yang tidak direncanakan.

Sejauh mana pengambilan keputusan oleh konsumen dalam membeli di
dalam toko secara spontan dan impulsif dapat digunakan untuk menentukan
kecenderungan kompulsif mereka ( Shoham dan Brencic, 2003). Konsumen
pada umumnya akan membuat rencana apa yang akan dibelinya. Konsumen
yang membuat banyak keputusan secara spontan dalam membeli di toko
akan lebih cenderung ke perilaku pembelian kompulsif dari pada konsumen
yang lain. Selainitu pembelian kompulsif akan tergantung pada sejauh mana
konsumen cenderung membeli sesuai rencana. Dengan demikian dapat
dirumuskan hipotesis sebagai berikut :

H ,: Terdapat hubungan positif antara pembelian yang tidak

1
direncanakan dengan kecenderungan pembelian kompulsif.

Hipotesis 2 : Pembelian diluar daftar belanja.
Konsumen pada umumnya membuat daftar belanja waktu akan
berbelanja.
Walaupun demikian, konsumen juga melakukan pembelian secara spontan.
Konsumen yang sering melakukan keputusan pembelian di toko secara
spontan akan cenderung lebih berprilaku kompulsif (Shoham dan Brencic,
2003). Penelitian Shoham dan Brencic (2003) menunjukkan bahwa perilaku
pembelian kompulsif berhubungan dengan perilaku pembelian diluar daftar
belanja. Dengan demikian dapat dirumuskan hipotesis sebagai berikut :
H2: Terdapat hubungan positif antara pembelian diluar daftar belanja
dengan kecenderungan pembelian kompulsif.

Hipotesis 3: Kecenderungan pembelian kompulsif berdasarkan gender.

Shoham dan Brencic (2003) berpendapat bahwa wanita cenderung
merencanakan pembelian mereka. Hal ini karena secara tradisional wanita
yang bertanggung jawab akan pembelian barang-barang keperluan rumah
tangga, dan wanita dengan demikian lebih mengetahui toko dan barang-
barang yang dijual, serta wanita biasanya lebih mengetahui level persediaan
barang di rumah mereka dari pada pria. Dengan demikian dapat dirumuskan
hipotesis sebagai berikut :

H3 : Wanita memiliki kecenderungan pembelian kompulsif yang lebih

rendah dari pria.
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Metodologi Penelitian

Rancangan Penelitian

Penelitian ini mengacu pada penelitian yang telah dilakukan oleh Shoham
dan Brencic (2003). Rancangan  penelitian yang digunakan pada
penelitian ini adalah rancangan penelitian testing hipotesis, yaitu penelitian
yang bertujuan untuk menguji hipotesis yang pada umumnya menjelaskan
karakteristik hubungan-hubungan tertentu atau perbedaan-perbedaan antar
kelompok atau independensi dari dua factor atau lebih dalam suatu situasi.

Instrumen Pengukuran

Instrumen penelitian ini diadopsi dari instrumen yang digunakan oleh
Shoham dan Brencic (2003) dan O’Guinn dan Faber (1992). Pengukuran
dilakukan dengan skala Likert 1-5, dimana 1 menunjukkan “tidak pernah”
dan 5 menunjukkan “sangat sering” terhadap pernyataan dari ukuran yang
digunakan.

Variabel pembelian yang tidak direncanakan diukur dengan dua item
pernyataan yang dikembangkan oleh Shoham dan Brencic (2003), yaitu : (1)
seberapa sering membeli suatu barang yang direncanakan dan barang lain
yang tidak direncanakan bersamaan (misalnya berencana hanya membeli
baju, ternyata juga membeli celana) dan (2) seberapa sering membeli barang
yang tidak direncanakan dengan mengambilnya di rak dekat kasir waktu
menunggu untuk membayar.

Variabel pembelian barang diluar daftar belanja diukur dengan satu item
pernyataan yang dikembangkan oleh Shoham dan Brencic (2003), yaitu :
seberapa sering membeli barang yang tidak ada dalam daftar rencana
pembelian.

Variabel kecenderungan pembelian kompulsif diukur dengan tujuh
item pernyataan yang dikembangkan oleh O’Guinn dan Faber (1992), yaitu
: (1) membeli barang dan ketika sampai dirumah saya tidak yakin mengapa
membeli barang tersebut. (2) Membeli suatu barang dan tidak peduli apa
yang saya beli (3) membeli barang yang sesungguhnya saya tidak mampu
untuk membelinya (4) menggunakan kartu kredit untuk membeli walaupun
saya tahu saya tidak memiliki cukup uang untuk melunasinya (5) bila saya
masih memiliki uang pada akhir bulan, saya harus membelanjakannya
untuk membeli sesuatu (6) merasa gelisah dan tidak enak pada hari-hari
saya tidak berbelanja (7) membeli sesuatu untuk membuat saya merasa
lebih baik.
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Sampel dan Metode Pengumpulan Data.

Sampel pada penelitian ini adalah pria dan wanita yang sering berbelanja
dipusat-pusat perbelanjaan minimal tiga kali dalam satu bulan dan memiliki
kartu kredit. Jumlah sampel yang digunakan pada penelitian ini adalah 120
responden yang terdiri dari 60 orang pria dan 60 orang wanita. Pengumpulan
data dilakukan dengan metode purposive sampling secara convenience.

Uji Instrumen

Uji instrument pada penelitian ini dilakukan dengan uji validitas dan uji
reliabilitas. Uji validitas dilakukan dengan mencari korelasi dari setiap
indikator terhadap skor totalnya dengan menggunakan rumus korelasi
product Moment dengan bantuan software SPSS versi 13.0. Adapun dasar
pengambilan keputusan uji validitas adalah dengan membandingkan p-value
dengan level of significant yang digunakan yaitu sebesar 5%. Jika p-value <
0.05 maka pernyataan instrument dinyatakan valid.

Jika p-value> 0.05 maka pernyataan instrument dinyatakan tidak valid.
Hasil uji validitas untuk pembelian yang tidak direncanakan, pembelian
diluar daftar belanja dan kecenderungan pembelian kompulsif menunjukkan
masing-masing memiliki p-value 0.000 kurang dari alpha sebesar 0.05.
Artinya butir pernyataan pada setiap variabel dinyatakan valid. Dengan
Kkata lain butir-butir pernyataan dapat mewakili atau membentuk konstruk
dari kecenderungan pembelian kompulsif.

Uji reliabilitas dari setiap konstruk yang digunakan pada penelitian ini
adalah dengan Cronbach’s Coefficient Alpha. Pada penelitian ini diperoleh
Cronbach’s Coeffisien Alpha untuk masing-masing variable adalah > 0,6
maka jawaban responden terhadap pernyataan-pernyataan yang digunakan
untuk mengukur masing-masing konstrak adalah konsisten dan dapat
dihandalkan (reliable).

Metoda Analisis Data

Metoda analisis data yang digunakan pada penelitian ini adalah
dengan analisis regresi berganda (untuk hipotesis 1 dan hipotesis 2),
sedangkan untuk hipotesis 3 yaitu menguji kecenderungan pembelian
kompulsif berdasarkan gender digunakan independent samples t-test, dengan
menggunakan program SPSS. Hipotesis ini diuji dengan tingkat signifikan
0.05 dan tingkat keyakinan 0.95.

Volume 7, Nomor 3, Desember 2007 hal: 259-277



Hubungan Perilaku Pembelian Dan Pembelian Kompulsif 271

Analisis dan Pembahasan

Hasil analisa regresi berganda menunjukkan hasil pengujian sebagai
berikut :

Tabel 1
Regresi Berganda
Model Unstandardized Standardized t Sig.
Coefficient Coeficient
B Std. Error Beta
1 (Constant) 6,805 1,227 5,547 ,0600
Pembelian yg tdk
direncanakan. ,655 151 357 4,349 ,000
Pembelian diluar
daftar belanja 1,039 313 273 3,322 ,001

Dependent Variable : Kecenderungan Pembelian Kompulsif

Pengujian untuk setiap hipotesis dengan demikian dapat dinyatakan sebagai
berikut :

Hipotesis 1 : Pembelian yang tidak direncanakan
Hol : Tidak terdapat hubungan positif antara pembelian yang tidak
direncanakan dengan kecenderungan pembelian kompulsif.
Hal : Terdapat hubungan positif antara pembelian yang tidak
direncanakan dengan kecenderungan pembelian kompulsif.

Berdasarkan table 1, diketahui bahwa tingkat signifikan untuk
pembelian yang tidak direncanakan adalah sebesar 0.001 < alpha 0.05,
sehingga Hol ditolak dan Hal gagal ditolak, maka dapat disimpulkan
bahwa terdapat hubungan positif antara pembelian yang tidak
direncanakan dengan kecenderungan pembelian kompulsif. Hasil
penelitian ini mendukung penelitian sebelumnya yang telah dilakukan
oleh Shoham dan Brencic (2003). Penelitian yang dilakukan Shoham dan
Brencic (2003) mengatakan bahwa terdapat hubungan yang positif antara
pembelian yang tidak direncanakan dengan kecenderungan pembelian
kompulsif, dimana semakin sering individu melakukan pembelian yang
tidak direncanakan, semakin tinggi kecenderungan untuk melakukan
pembelian kompulsif.
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Hipotesis 2 : Pembelian diluar daftar belanja
Ho2 : Tidak terdapat hubungan positif antara pembelian diluar daftar
belanja dengan kecenderungan pembelian kompulsif.
Ha2 : Terdapat hubungan positif antara pembelian diluar daftar
belanja dengan kecenderungan pembelian kompulsif.

Berdasarkan table 1, diketahui tingkat signifikan untuk pembelian diluar
daftar belanja adalah sebesar 0.000 < alpha 0.05 menunjukkan Ho2 ditolak
dan Ha2 gagal ditolak, maka dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan
positif antara pembelian diluar daftar belanja dengan kecenderungan
pembelian kompulsif. Hasil penelitian ini mendukung penelitian sebelumnya
yang telah dilakukan oleh Shoham dan Brencic (2003). Penelitian yang dilakukan
Shoham dan Brencic (2003) mengatakan bahwa terdapat hubungan yang positif
antara pembelian diluar daftar belanja dengan kecenderungan pembelian
kompulsif, dimana semakin sering individu melakukan pembelian diluar daftar
belanja, semakin tinggi kecenderungan untuk melakukan pembelian kompulsif.

Shoham dan Brencic (2003) didalam penelitiannya mengatakan bahwa
besarnya keterlibatan konsumen dalam situasi pembuatan keputusan didalam
toko akan dapat menentukan kecenderungan kompulsivitas mereka. Sebagian
dari konsumen yang bersikap spontan dalam mengambil keputusan didalam
toko akan lebih cenderung menunjukkan perilaku pembelian kompulsif
dibandingkan dengan konsumen lainnya. Sehingga tingkat pembelian kompulsif
akan tergantung pada ukuran dimana konsumen cenderung merencanakan lebih
dahulu atau mengacu kepada daftar belanja yang telah dibuat.

Hasil analisa pengujian independent sample t-test memberikan hasil
pengujian sebagai berikut :

Tabel 2
Independent Samples T-Test
Levene's Test ttest for Equakty of Means
for Equality of
Variances
F Sig t dt Sig (2- Mozan Std. Emor 95% confidonce
tail) difference dfferenco interval of tho
difference
Lower Upper
Pembeen Equa!
kompulsif Vasiances
Assumed
Equal 072 788 <1018 18 M2 -,10238 10075 -,30189 09712
Variances
Not

assumod -1,016 12,731 12 -,10238 10075 30189 09713
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Hipotesis 3 : Kecenderungan pembelian kompulsif berdasarkan gender.

Ho3 : Wanita memiliki kecenderungan pembelian kompulsif yang lebih
tinggi dari pria.

Ha3 : Wanita memiliki kecenderungan pembelian kompulsif yang lebih
rendah dari pria.

Hasil pengujian independent samples t-test menunjukkan bahwa tingkat
signifikan untuk kecenderungan pembelian kompulsif berdasarkan gender
adalah sebesar 0.312 lebih besar dari 0.05 maka Ho3 gagal ditolak dan Ha3
ditolak, artinya wanita memiliki kecenderungan pembelian kompulsif yang
lebih tinggi dibandingkan pria. ‘

Hasil penelitian ini tidak mendukung penelitian sebelumnya yang
dilakukan oleh Shoham dan Brencic (2003). Shoham dan Brencic (2003)
menyatakan bahwa wanita cenderung merencanakan pembelian mereka. Hal
ini karena secara tradisional wanita yang bertanggung jawab akan pembelian
barang-barang keperluan rumah tangga, dan wanita dengan demikian lebih
mengetahui toko dan barang-barang yang dijual, serta wanita biasanya lebih
mengetahui level persediaan barang di rumah mereka dari pada pria.

Perbedaan antara responden pria dan wanita pada penelitian ini dapat
dilihat dari hasil kuesioner, dimana rata-rata responden wanita cenderung
melakukan pembelian kompulsif dibandingkan responden pria. Hal tersebut
disebabkan rata-rata pria cenderung membeli barang yang memang benar-
benar ingin dibeli, cenderung hanya membeli barang yang mereka mampu
membayarnya, cenderung tidak cemas dan tidak tegang pada saat mereka
tidak berbelanja, cenderung membeli sesuatu barang bukan untuk membuat
mereka merasa lebih baik dibandingkan wanita. Namun demikian, pria
cenderung menggunakan kartu kredit untuk membeli meskipun mereka tahu
tidak memiliki uang untuk melunasinya dan cenderung membelanjakan uang
yang masih dimilikinya pada akhir bulan untuk membeli sesuatu
dibandingkan wanita.
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Kesimpulan

Penelitian ini menemukan bahwa terdapat hubungan yang positif antara
pembelian yang tidak direncanakan dengan kecenderungan pembelian
kompulsif. Artinya semakin sering melakukan pembelian yang tidak
direncanakan, semakin tinggi kecenderungan pembelian kompulsif. Demikian
pula untuk pembelian diluar daftar belanja terdapat hubungan yang positif
dengan kecenderungan pembelian kompulsif, artinya semakin sering
melakukan pembelian diluar daftar belanja, semakin tinggi kecenderungan
pembelian kompulsif. Dapat disimpulkan pula bahwa ternyata wanita
cenderung melakukan pembelian kompulsif dibandingkan pria. Hasil
penelitian ini (hipotesis 3) tidak mendukung penelitian sebelumnya yang
dilakukan oleh Shoham dan Brencic (2003). Shoham dan Brencic (2003)
menyatakan bahwa wanita cenderung merencanakan pembelian mereka.

Implikasi Manajerial

Hasil penelitian ini memberikan implikasi bahwa manajer pemasaran
harus memperhatikan display atau pengaturan produk didalam tokonya agar
lebih menarik, demikian pula teknik penataan toko, termasuk tempat duduk
didalam toko dan posisi penempatan rak. Konsumen juga harus diberi
kemudahan dalam berbelanja. Hal tersebut dapat dilakukan dengan
memberikan catalog yang berisi semua produk yang dijual, petunjuk yang
jelas pada setiap gang serta label harga yang jelas dan melakukan promosi
terhadap produk dan jasa mereka, sehingga dapat membantu konsumen
mengenali kebutuhan mereka yang selama ini mungkin belum
tersedia.Manajer pemasaran juga sebaiknya mengatur tata letak barang, agar
barang yang saling berkaitan letaknya berdekatan, karena hasil pada
penelitian ini menunjukkan konsumen cenderung membeli barang yang
saling berkaitan pada waktu yang bersamaan.

Karena wanita cenderung melakukan pembelian kompulsif
dibandingkan pria, maka manajer pemasaran harus memperhatikan display
atau pengaturan produk serta penataan toko sedemikian rupa sehingga lebih
menarik untuk wanita, memperhatikan kenyamanan dan kebutuhan wanita,
seperti menambahkan unsur musik yang lembut didalam toko, tata lampu
yang menarik, menyediakan tempat penitipan bayi, tempat bermain anak
dan tempat menyusui.
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Saran

Penelitian ini hanya meneliti hubungan pembelian yang tidak
direncanakan dan pembelian diluar daftar belanja dengan kecenderungan
pembelian kompulsif serta kecenderungan pembelian kompulsif berdasarkan
gender, oleh karena itu disarankan kepada peneliti selanjutnya untuk
mengembangkan penelitian lebih jauh, tidak hanya meneliti hubungan
pembelian yang tidak direncanakan dan pembelian diluar daftar belanja
dengan kecenderungan pembelian kompulsif, tetapi juga meneliti faktor
lainnya seperti faktor keluarga, teman, budaya, psikologis, kelas social
dan gaya hidup terhadap kecenderungan pembelian kompulsif. Disamping
itu juga disarankan tidak hanya meneliti kecenderungan pembelian kompulsif
berdasarkan gender, tetapi juga meneliti kecenderungan pembelian
kompulsif berdasarkan perbedaan usia atau perbedaan penghasilan.
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