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ABSTRAK

E-commerce di Indonesia mulai muncul sejak tahun 2000-an dan mulai
ramai digunakan oleh masyarakat pada tahun 2014. Pada tahun 2021, Indonesia
menjadi pengguna e-commerce tertinggi di dunia yaitu sebanyak 88,1% pengguna.
Penelitian ini dilatarbelakangi karena banyaknya pengguna e-commerce serta
tingginya transaksi belanja pada e-commerce yang menimbulkan adanya perilaku
konsumtif. Menurut Kotler (2008) terjadinya perilaku konsumtif pada remaja, yaitu
dipengaruhi oleh beberapa faktor yaitu faktor budaya, faktor sosial, faktor pribadi,
dan faktor psikologis. Tujuan dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui
pengaruh faktor budaya, sosial, pribadi, dan psikologis terhadap perilaku konsumtif
dalam berbelanja e-commerce.

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif. Populasi dalam penelitian
ini yaitu masyarakat Generasi Z di Kabupaten Banyumas dengan jumlah sampel
sebanyak 386 responden. Pengumpulan data menggunakan kuisioner, observasi,
dan wawancara. Analisis data dilakukan dengan menggunakan analisis regresi
linier berganda dengan alat bantu aplikasi SPSS 26 for windows.

Hasil penelitian pada uji t menunjukkan bahwa secara parsial variabel faktor
budaya, faktor sosial, faktor pribadi, faktor psikologis berpengaruh positif dan
signifikan terhadap perilaku konsumtif. Sedangkan berdasarkan hasil uji f
menunjukkan bahwa variabel faktor budaya, faktor sosial, faktor pribadi, faktor
psikologis secara simultan atau secara bersama-sama juga berpengaruh positif dan
signifikan terhadap perilaku konsumtif dalam berbelanja dalam e-commerce pada
masyarakat Generasi Z di Banyumas.

Kata kunci: Faktor Budaya, Faktor Sosial, Faktor Pribadi, Faktor Psikologis,
Perilaku Konsumtif, E-commerce
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ABSTRACT

E-commerce in Indonesia began to appear in the 2000s and began to be
widely used by the public in 2014. In 2021, Indonesia will become the highest e-
commerce user in the world, with 88.1% of users. The background of this research
is the large number of e-commerce users and the high shopping transactions on e-
commerce which lead to consumptive behavior. According to Kotler (2008) the
occurrence of consumptive behavior in adolescents, which is influenced by several
factors, namely cultural factors, social factors, personal factors, and psychological
factors. The aim of this study was to determine the influence of cultural, social,
personal and psychological factors on consumptive behavior in shopping for e-
commerce.

This research uses quantitative methods. The population in this study is
Generation Z in Banyumas Regency with a total sample of 386 respondents.
Collecting data using questionnaires, observations, and interviews. Data analysis
was performed using multiple linear regression analysis with the SPSS 26 for
windows application tool.

The results of the research on the t test show that partially the variables of
cultural factors, social factors, personal factors, psychological factors have a
positive and significant effect on consumptive behavior. Meanwhile, based on the
results of the f test, it shows that the variables of cultural factors, social factors,
personal factors, psychological factors simultaneously or jointly also have a
positive and significant effect on consumptive behavior in shopping in e-commerce
in the Generation Z community in Banyumas.

Keywords: Cultural Factors, Social Factors, Personal Factors, Psychological
Factors, Consumptive Behavior, E-commerce
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BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah

Teknologi informasi dan komunikasi terus berkembang pesat pada era
globalisasi saat ini. Dengan berkembangnya teknologi informasi dan
komunikasi di era digital saat ini, perkembangan internet berkembang pesat.
Saat ini internet sudah melekat dalam kehidupan manusia. hampir setiap aspek
kehidupan manusia bersinggungan dengan internet mulai dari membaca berita,
berkomunikasi, mencari segala informasi, hingga berbelanja bisa dilakukan
secara online. Penggunaan media internet berkembang pesat dan menjadi peran
penting dalam bidang ekonomi salah satunya dalam memenuhi kebutuhan
manusia (Rachmawati, 2019). Dengan adanya perkembangan ini belanja online
menjadi suatu kebiasaan bagi sebagian orang karena adanya kemudahan dalam
mengakses internet dan beranggapan bahwa belanja online merupakan suatu
sarana yang efektif dalam mencari barang-barang yang diperlukan seperti
kebutuhan sehari-hari. Sarana atau toko untuk menawarkan barang dan jasa
melaui internet sehingga pengunjung atau para konsumen dapat melihat
barang-barang di toko online disebut juga dengan Online shop (Sari, 2015).
Adanya toko online juga merupakan salah satu implementasi teknologi dalam
meningkatkan bisnis atau sarana jual beli produk menggunakan elektronic
commerce (e-commerce).

E-commerce berdasarkan Organization for Economic Co-Operation
and Development (OECD) merupakan penjualan maupun pembelian barang
atau jasa yang dilakukan menggunakan jaringan komputer dengan
menggunakan sistem yang dirancang khusus guna tujuan menerima atau
melakukan pesanan (Badan Pusat Statistik, 2021). Di Indonesia e-commerce
sudah ada dari tahun 2000-an, akan tetapi pada tahun 2014 masyarakat mulai
ramai tertarik dengan penggunaan e-commerce. Perkembangan e-commerce
dipengaruhi dengan faktor yang menyebabkan seseorang akan melakukan

belanja di situs e-commerce adalah adanya biaya yang murah, kualitas barang,



kepercayaan, fasilitas transaksi yang beragam, dan lain-lain yang didasarkan
pada kebutuhan seseorang yang beragam (Permana, 2021).

Adanya e-commerce ini dapat memudahkan seorang konsumen dalam
melakukan transaksi atau berbelanja dengan mengandalkan teknologi berbasis
internet. Konsumen tidak perlu datang langsung ke toko untuk memilih barang
yang ingin dibeli. Konsumen bisa melihat-lihat atau memilih langsung produk
melalui e-commerce dengan mudah menggunakan berbagai media berupa
gambar ataupun video. Kemudahan yang diberikan salah satunya yaitu
menghemat tenaga dan waktu, tidak perlu berdesakan dalam memilih suatu
barang bahkan dapat dilakukan kapan saja dan dimana saja. Selain itu, dari segi
keuangan konsumen dapat menghemat biaya seperti ongkos perjalanan dan
diganti dengan ongkos kirim yang tergolong murah. Oleh karena itu, sekarang
ini e-commerce yakni suatu kebutuhan guna meningkatkan sekaligus
memenangkan persaingan bisnis serta penjualan produk-produk. Karena dalam
proses pemakaian e-commerce kegiatan jual-beli ataupun pemasaran lebih
efisien dimana pengguna atau konsumen dapat melihat adanya kemudahan
transaksi, pengurangan biaya, dan mempercepat proses transaksi (Maulana,
2015).

Berdasarkan riset penelitian yang diselenggarakan oleh We Are Social
pada April 2021 menunjukkan bahwa pengguna internet sebanyak 88,1% di
Indonesia menggunakan layanan e-commerce sebagai sarana untuk membeli
produk tertentu dalam beberapa bulan terakhir dan presentase tersebut
merupakan yang tertinggi di dunia (Databoks, 2021). Di bawah Indonesia
terdapat beberapa negara yang memiliki pengguna e- commerce di bawah
presentase 88,1% yaitu Inggris, Filipina, Thailand, Malaysia, Jerman Irlandia,
Korea Selatan, Italia, dan Polandia. Oleh karena itu, dalam survei tersebut dapat
disimpulkan bahwa masyarakat Indonesia memang banyak melakukan kegiatan
konsumsi melalui e-commerce, sehingga tidak menutup kemungkinan bahwa
masyarakat Indonesia memiliki perilaku konsumtif dalam berbelanja melalui

e-commerce.



Gambar 1.1
Data statistik transaksi yang dilakukan melalui e-commerce
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Sumber : Katadata Insight Center (KIC) tahun 2021

Berdasarkan hasil survei dari Katadata Insight Center (KIC) tersebut,
menunjukkan belanja di e-commerce menduduki peringkat tertinggi dalam
transaksi yang paling banyak dilakukan oleh anak muda dengan memperoleh
hasil sebanyak 56,6% dibandingkan dengan transaksi pesan-antar makanan
yang memperoleh hasil sebanyak 35,9% dan transaksi belanja kebutuhan yang
memperoleh hasil sebanyak 23% dari responden. Responden dalam penelitian
ini merupakan generasi muda usia 18-26 tahun atau biasa dikenal sebagai
generasi Z. Pada riset penelitian ini tercatat bahwa 56,6% responden
menyatakan bahwa pernah berbelanja melalui e-commerce. Oleh karena itu
dapat diambil kesimpulan bahwa 56,6% responden menyatakan bahwa pernah
berbelanja melalui e-commerce khususnya kalangan muda lebih sering
menggunakan e-commerce untuk melakukan kegiatan konsumsi seperti
berbelanja dibandingkan dengan menggunakan layanan pesan-antar makanan
dan belanja kebutuhan.

Berdasarkan data dari Katadata Insight Center (KIC) di atas , tingginya
transaksi belanja melalui e-commerce tidak menutup kemungkinan bahwa
generasi Z dalam penelitian tersebut berperilaku konsumtif dalam berbelanja.

Dapat dikatakan konsumtif karena ciri-ciri seorang konsumen yang berperilaku



irasional yaitu membeli sesuatu bukan karena kebutuhan melainkan karena
keinginan atau hal lainnya seperti hanya ingin mencoba-coba maupun tertarik
karena adanya promosi (Firmansyah, 2018). Selain itu, berdasarkan hasil riset
Katadata Insight Center (KIC) dan Kredivo (2021) menunjukkan bahwa
masyarakat yang berusia 18-25 tahun menggunakan pendapatan perbulannya
sekitar 3% sampai 5% untuk berbelanja di e-commerce.

Kebutuhan masing-masing orang itu berbeda-beda bahkan cara
pemenuhan kebutuhan itu dengan cara yang berbeda. Ada yang memenuhi
kebutuhannya secara wajar yaitu dengan memenuhi kebutuhan yang menjadi
prioritas, bahkan ada juga yang memenuhi kebutuhannya secara berlebihan
atau tidak sesuai dengan kebutuhan. Konsumen yang memenuhi kebutuhan
atau konsumsinya dilakukan secara berlebihan memunculkan adanya perilaku
konsumtif. Konsumtif merupakan sifat mengkonsumsi dan menggunakan
sesuatu secara berlebihan atau memprioritaskan keinginan daripada kebutuhan
dan menghilangkan skala prioritasnya (Kurniawan, 2017).

Perilaku konsumtif ialah suatu perilaku konsumen yang memiliki sifat
boros dan berlebihan, lebih mengutamakan keinginan daripada kebutuhan
tanpa mengutamakan skala prioritas dan terencana (Assaad, 2016). Terkadang
seseorang berperilaku konsumtif karena ingin mengikuti trend, mencoba
produk baru, dan hanya untuk mendapatkan pengakuan sosial dengandominasi
faktor emosi. Perilaku seseorang tidak lepas dari faktor-faktor yang
mempengaruhi, seperti terjadinya perilaku konsumtif pada remaja, yaitu
ditentukan oleh beberapa faktor yaitu faktor budaya, faktor sosial, faktor
pibadi, dan faktor psikologis (Kotler, 2008). Alasan menggunakan teori
tersebut karena teori tersebut paling lengkap dan mencakup semua yang mana
merupakan kumulasi diantara teori-teori yang ada pada jurnal 5 tahun terakhir.

Dalam perilaku konsumtif, faktor budaya merupakan faktor yang
paling luas dan paling dalam terhadap perilaku konsumen dimana di dalamnya
terdapat peran dari faktor budaya yaitu budaya, subbudaya, dan kelas sosial
(Indrasari, 2019). Budaya menentukan kebiasaan yang berlaku di lingkungan

yang mendorong konsumen untuk mengkonsumsi suatu produk tertentu.



Sedangkan sub-budaya terdiri atas bangsa, ras, agama, dan daerah, dimana sub-
budaya tersebut dapat menciptakan sebuah segmen pasar. Kelas sosial ialah
pembagian masyarakat yang relatif homogen dan permanen, yang terstruktur
secara hierarkis dan terdiri dari anggota dengan nilai, minat, dan perilaku yang
sama. Kelas sosial akan menentukan preferensi yang berbeda terkait produk
dan merk yang berbeda (Indrawati, 2017).

Faktor sosial juga dapat mempengaruhi perilaku konsumtif seperti
kelompok acuan, keluarga, dan peran dan status (Indrasari, 2019). Kelompok
acuan yang dapat mempengaruhi perilaku konsumen yaitu teman, keluarga,
tetangga, rekan kerja, dan lain-lain. Keluarga merupakan lingkungan terkecil
dimana seseorang tinggal dan biasanya memiliki pengaruh yang besar terhadap
konsumen.

Faktor pribadi mencakup usia dan tahap siklus hidup, pekerjaan dan
keadaan ekonomi, kepribadian dan konsep diri, serta gaya hidup (Kaotler,
2008). Selera terhadap suatu produk atau perilaku konsumen berhubungan
dengan usia. Seseorang yang memiliki usia muda tentunya lebih mengikuti
perkembangan teknologi dibandingkan dengan orang yang sudah berusia tua.
Selain itu, pekerjaan seseorang juga dapat mempengaruhi pola konsumsi
seseorang. Pekerjaan akan sangat membedakan akan keinginan dan kebutuhan
untuk dikonsumsi. Keadaan ekonomi juga mempengaruhi pilihan terhadap
suatu produk. Selain itu, gaya hidup seseorang dapat diekspresikan melalui
aktivitas, minat, dan pendapatnya. Seseorang yang berada di budaya, sub-
budaya, maupun kelas sosial yang sama dapat memiliki gaya hidup yang
berbeda. Setiap individu memiliki kepribadian yang berbeda yang dapat
mempengaruhi perilaku konsumsinya (Indrawati, 2017). Kepribadian dapat
dijelaskan dengan ciri-ciri seperti kepercayaan diri, dominasi, otonomi,
kehormatan, dan kemampuan sosial dan adaptif yang juga terkait dengan
konsep diri atau citra pribadi seseorang.

Faktor psikologis juga salah satu faktor yang memiliki pengaruh
terhadap pilihan pembelian konsumtif seorang konsumen yang meliputi

motivasi, persepsi, pembelajaran, serta keyakinan dan sikap (Indrasari, 2019).



Faktor psikologis yaitu pikiran, perasaan dan perilaku pribadi yang dipengaruhi
oleh kehadiran atau lingkungan aktual, imajiner, atau tidak langsung dari orang
lain, dan pada akhirnya mempengaruhi perilaku individu seseorang (Putra,
2019). Motivasi merupakan kebutuhan yang timbul dan menekan untuk
mengarahkan seseorang mencari cara guna memenuhi suatu kebutuhan.
Sedangkan persepsi merupakan proses yang dilalui individu dalam memilih,
mengorganisasikan, serta menginterpretasikan informasi untuk membangun
gambaran yang bermakna. Selanjutnya yaitu pembelajaran, dimana
pembelajaran ini merupakan suatu perubahan perilaku individu yang muncul
dari sebuah pengalaman (Indrawati, 2017). Sikap memiliki pengaruh besar
terhadap keyakinan dan kaitannya dengan perilaku konsumen, sikap dan
keyakinan sangat mempengaruhi terhadap penentuan sebuah produk atau
merek.

Berbeda dengan penelitian yang berjudul “Faktor Faktor yang
Mempengaruhi Perilaku Konsumtif Mahasiswa Dalam Berbelanja Online
(Studi Kasus Fai Eksya UMY)” (Azhar, 2019) dimana dalam penelitian ini
faktor yang mempengaruhi perilaku konsumtif yaitu produk, kualitas
pelayanan, dan faktor pribadi, sedangkan penelitian yang dilakukan oleh
penulis yaitu faktor budaya, sosial, pribadi, dan psikologis. Dengan adanya
perbedaan variabel independen, sampel, serta lokasi yang berbeda tentunya
akan menghasilkan hasil yang berbeda pula.

Dalam melakukan kegiatan konsumsi tentunya tidak lepas dari ajaran
Agama Islam. Konsumen memiliki karakter dalam memenuhi kepuasannya,
namun kepuasan tersebut bukanlah kepuasan yang bebas tanpa adanya batasan
tetapi kepuasan yang tentunya masih sesuai dengan ajaran Islam. Islam
menetapkan prinsip pokok bahwa seseorang harus mengkonsumsi barang atau
jasa yang halal dan baik : “Maka makanlah yang halal lagi baik dari apa yang
Allah telah berikan rezeki kepadamu, dan syukurilah nikmat Allah jika kamu
hanya kepada-Nya saja menyembah . Q.S. Al-Nahl [16]: 114 (Hoetoro, 2018).
Konsumsi meliputi kebutuhan, kemewahan, dan kesenangan, dimana

kesenangan diperbolehkan asalkan tidak berlebihan dan melampaui batas



sesuai dengan kebutuhan. Sebagai seorang muslim, hendaknya dalam
mengonsumsi sesuatu konsumsilah sesuatu yang memiliki manfaat sehingga
jauh dari kesia-siaan atau kemubadziran, yang mana hal ini dilarang oleh ajaran
Islam yang tertuang pada Al-Qur’an Surah Al-lIsra ayat 27 yang menyebutkan:

03 4 et 5165 cilardt D13 1B sl &y
Artinya : “Sesungguhnya orang-orang yang pemboros itu adalah saudara

)

setan dan setan itu sangat ingkar kepada Tuhannya.’
Gambar 1.2

Data statistik pelaku belanja di e-commerce

18-25 tahun 26-35 tahun 36-45 tahun 46-55 tahun >55 tahun

Dkatadata

Sumber : Katadata Insight Center (KIC), Kredivo, 9 Juni 2021

Menurut survei dari Katadata Insight Center (KIC) tersebut,
menunjukkan bahwa banyaknya pengguna e-commerce adalah berusia 18-25
atau umumnya disebut sebagai generasi Z. Generasi Z merupakan generasi
yang lahir pada tahun 1995-2010 dan generasi ini cenderung lebih fasih dalam
menggunakan teknologi digital sehingga sangat bergantung pada internet. Di
tahun 2022 umur Generasi Z yaitu kisaran 12-27 tahun. Generasi Z terkenal
dengan julukan Generasi Net atau Generasi Internet. Hal ini karena generasi
tersebut muncul pada saat perkembangan teknologi internet melaju pesat dalam
kehidupan (Nisa, 2020).

Generasi Z pada umumnya merupakan generasi yang konsumtif karena

adanya kemudahan berbelanja, tidak terbatasnya arus informasi yang diterima,



sehingga membuat generasi ini selalu update terhadap produk-produk baru
yang sedang populer. Hal ini adalah salah satu faktor psikologis yang
mempengaruhi perilaku seorang konsumen terhadap belanja ialah motivasi
belanja Generasi Z yang pada umumnya menyukai produk yang membuat
mereka keren dengan apa yang sedang menjadi trend. Selain itu, Hal ini
didukung oleh penelitian Youngky Dian Andhika Putra dan Any Agus Kana
(2019) yang memperlihatkan bahwasannya faktor psikologis memiliki
pengaruh posistif terhadap perilaku belanja online.

Kabupaten Banyumas merupakan sebuah wilayah yang terletak di
Provinsi Jawa Tengah. Kabupaten Banyumas memiliki penduduk paling
banyak kedua setelah Kabupaten Cilacap, namun memiliki generasi muda lebih
banyak dibandingkan dengan Kabupaten Cilacap (Badan Pusat Statistik, 2021).
Berdasarkan hasil observasi awal yang peneliti lakukan di pusat kota maupun
tempat yang banyak dikunjungi yang ada di Kabupaten Banyumas, dapat
diketahui bahwa masyarakat Kabupaten Banyumas khususnya para remaja
cenderung memiliki perilaku konsumsi yang tinggi dapat dilihat dari segi
penampilan atau style. Dari sisi penampilan, tidak sedikit masyarakat
Purwokerto menggunakan pakaian atau barang mewah lainnya sesuai dengan
apa yang menjadi trend saat itu.

Dari hasil wawancara dengan beberapa masyarakat generasi Z di
Kabupaten Banyumas diketahui bahwa mereka melakukan belanja melalui e-
commerce kurang lebih sebanyak 10 kali dalam satu bulan. Alasan melakukan
belanja sebanyak itu yaitu salah satunya karena mengikuti trend mode teman
sebayanya namun adapula produk yang ia beli memang menjadi kebutuhan.
Selain itu, belanja melalui e-commerce tergolong mudah dan praktis karena
tidak perlu keluar rumah bahkan menurutnya harga produk-produk yang
tersedia di e-commerce cenderung lebih murah dibandingkan dengan yang ada
di toko-toko offline. Para informan mengakui bahwa terkadang mereka mebeli
sesuatu atas dasar ikut-ikutan dengan tetap mengikuti trend, bahkan saat ada
promo mereka bisa melakukan belanja lebih banyak dari biasanya tanpa

mempertimbangkan kegunaan suatu barang yang dibeli. Selain itu, salah satu



dari informan menjelaskan bahwa membeli sesuatu di e-commerce yaitu

karena tampilan suatu produk menarik dan lucu.

Berdasarkan uraian latar belakang di atas, peneliti tertarik untuk

melakukan penelitian berjudul “Analisis Faktor yang Mempengaruhi

Perilaku Konsumtif Dalam Berbelanja Melalui E-commerce (Studi Kasus

Masyarakat Generasi Z di Kabupaten Banyumas)”

B. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang di atas, maka rumusan masalah pada

penelitian ini sebagai berikut :

1.

Apakah faktor budaya mempengaruhi perilaku konsumtif masyarakat
generasi Z di Kabupaten Banyumas dalam berbelanja melalui E-commerce?
Apakah faktor sosial mempengaruhi perilaku konsumtif masyarakat
generasi Z di Kabupaten Banyumas dalam berbelanja melalui E-commerce?
Apakah faktor pribadi mempengaruhi perilaku konsumtif masyarakat
generasi Z di Kabupaten Banyumas dalam berbelanja melalui E-commerce?
Apakah faktor psikologis mempengaruhi perilaku konsumtif masyarakat
generasi Z di Kabupaten Banyumas dalam berbelanja melalui E-commerce?
Apakah faktor budaya, sosial, pribadi, dan psikologis, secara simultan
mempengaruhi perilaku konsumtif masyarakat generasi Z di Kabupaten

Banyumas dalam berbelanja melalui E-commerce?

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian

1. Tujuan Penelitian

Berikut tujuan dari penelitian ini yaitu :

a. Untuk mengetahui pengaruh faktor budaya terhadap perilaku konsumtif
masyarakat generasi Z di Kabupaten Banyumas dalam berbelanja
melalui E-commerce.

b. Untuk mengetahui pengaruh faktor sosial terhadap perilaku konsumtif
masyarakat generasi Z di Kabupaten Banyumas dalam berbelanja

melalui E-commerce.
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c. Untuk mengetahui pengaruh faktor pribadi terhadap perilaku konsumtif
masyarakat generasi Z di Kabupaten Banyumas dalam berbelanja
melalui E-commerce.

d. Untuk mengetahui pengaruh faktor psikologis terhadap perilaku
konsumtif masyarakat generasi Z di Kota Purwokerto dalam berbelanja
melalui E-commerce.

e. Untuk mengetahui faktor budaya, sosial, pribadi, dan psikologis
berpengaruh simultan terhadap perilaku konsumtif masyarakat generasi
Z di Kota Purwokerto dalam berbelanja melalui E-commerce.

2. Manfaat Penelitian
a. Manfaat Teoritis
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan dan
pengetahuan mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku
konsumtif dalam berbelanja melalui E-commerce dan keilmuan tentang
teori perilaku konsumtif menurut Islam. Serta dapat dijadikan sebagai
acuan, informasi, dan referensi bagi penelitian selanjutnya.

b. Manfaat Praktis
1. Bagi Penulis

Manfaat bagi penulis yaitu dapat menambah wawasan
mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumtif
dalam berbelanja melalui E-commerce dan keilmuan tentang teori
perilaku konsumtif menurut Islam.

2. Bagi Masyarakat

Hasil dari penelitian ini dapat dijadikan sebagai referensi dan
informasi bagi masyarakat atau pembaca terkait dengan faktor-
faktor yang mempengaruhi perilaku konsumtif dalam kehidupan

sehari-hari khususnya dalam kegiatan konsumsi.
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D. Sistematika Pembahasan

BAB I. PENDAHULUAN

Pada bagian ini membahas tentang latar belakang masalah, definisi
operasional, rumusan masalah, tujuan dan manfaat penelitian, dan sistematika
penelitian.
BAB Il. LANDASAN TEORI

Pada bab ini membahas landasan teori yang berhubungan dengan
pembahasan penelitian seperti pengertian faktor yang mempengaruhi perilaku
konsumtif, dan E-commerce.
BAB Ill. METODE PENELITIAN

Berisi jenis penelitian, sumber data, teknik pengumpulan data, dan
teknik analisis data.
BAB IV. HASIL PENELITIAN

Berisi pembahasan dan hasil penelitian terkait pembahasan yang sesuai
dengan rumusan masalah atau fokus penelitiannya.
BAB V. PENUTUP

Berisikan kesimpulan, saran-saran, dan kata penutup.



BAB I
LANDASAN TEORI
A. Landasan Teori
1. E-COMMERCE

E-commerce berdasarkan Organization for Economic Co-Operation
and Development (OECD) ialah penjualan ataupun pembelian barang atau
jasa melalui jaringan komputer menggunakan sistem yang dibuat khusus
yang bertujuan guna menerima atau melakukan pesanan. Transaksi e-
commerce bisa terjadi antar bisnis, rumah tangga, individu, pemerintah, dan
organisasi swasta atau publik lainnya (Badan Pusat Statistik, 2021). E-
commerce adalah proses dua orang yang melakukan bisnis dan bertukar
informasi sambil membeli dan menjual barang atau jasa di antara mereka
melalui internet. E-commerce ialah hasil dari peningkatan teknologi
informasi dan komunikasi, yang memiliki dampak signifikan terhadap
bagaimana orang berinteraksi dengan lingkungannya, hal ini berkaitan
dengan mekanisme dagang (ldrajit, 2022).

E-commerce telah dikembangkan mempercepat, memudahkan, dan
meningkatkan efisiensi bisnis tradisional. Electronic Data Interchange
(EDI) dapat menimbulkan suatu kemungkinan perusahaan melakukan
bisnis tanpa menggunakan proses manual merupakan dasar dari ide e-
commerce. Perkembangan e-commerce selalu bergantung dengan
pekembangan teknologi. Kemajuan signifikan yang terjadi pada e-
commerce  yaitu pada saat Amerika Serikat menghapus larangan
penggunaan komerisal internet. IBM merupakan perusahaan pertama yang
secara terbuka memasarkan solusi e-commerce yang menggelitik minat
kalangan peneliti pada tahun 1995. Popularitas Google yang menjadi
mulainya fase baru e-commerce yang masih ada hingga saat ini. Konsep e-
commerce mencakup lebih dari sekedar jual beli, namun juga melibatkan
hal lain seperti promosi, metode pembayaran, layanan transaksi dan

keamanan klien. Maka dari itu, e-commerce dipandang sebagai istilah luas
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yang menyatukan berbagai fungsi yang ke dalam bentuk digital (Pradana,
2015).

E-commerce sudah ada di Indonesia sejak tahun 2000-an, namun
baru pada tahun 2014 konsumen benar-benar mulai ramai tertarik dengan
penggunaan e-commere. Perkembangan e-commerce dipengaruhi dengan
faktor yang menyebabkan seseorang akan melakukan belanja di situs e-
commerce adalah adanya biaya yang murah, kualitas barang, kepercayaan,
fasilitas transaksi yang beragam, dan lain-lain yang didasarkan pada
kebutuhan seseorang yang beragam (Permana, 2021). Teknologi e-
commerce menawarkan peluang bagi negara maju dan berkembang yang
nantinya akan memberikan keuntungan dalam jangka panjang di negara
berkembang seperti Indonesia, oleh karena itu e-commerce memiliki
dampak positif dan sehingga mudah diterima oleh masyarakat Indonesia.
Selain itu, e-commerce juga menjajikan banyak keuntungan seperti
menekan biaya operasional hingga komunikasi yang lebih baik (Solihat,
2022). E-commerce memiliki karakteristik sebagai berikut:

1. Situs web pembelian online yang dibuat untuk penjualan langsung ke
konsumen.

2. Partisipasi dalam pasar online yang fokus utamanya adalah bisnis
konsumen ke konsumen

3. Pejualan bisnis ke bisnis.

4. Mengumpulkan dan memakai data demografi melalui media sosial dan
web.

5. Transmisi data elektronik bisnis ke bisnis.

Kegiatan bisnis e-commerce mencakup banyak hal, maka dapat

dibedakan menjadi beberapa jenis sebagai berikut (Romindo, 2019):
1. Bussines to Bussines (B2B)
B2B merupakan jenis perdagangan elektronik yang terjadi antar
perusahaan dengan perusahaan. Jenis ini banyak dipakai oleh para
pedagang tradisional. Dalam jenis ini E-mail dan EDI (Electronic Data

Interchange) digunakan dalam proses transaksinya.
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Business to Consumer (B2C)

Business to consumer (B2C) mengacu pada perdagangan antara
bisnis dan pelanggan di mana pelanggan mengumpulkan data, membeli
barang berwujud (seperti produk atau buku konsumen), barang digital
yang dibuat dari materi atau konten digital, seperti perangkat lunak atau
e-book, dan menerima informasi produk melalui jaringan elektronik. E-
commerce B2C adalah jenis terbesar kedua. Penjualan langsung dari
bisnis ke pelanggan dilakukan di sektor ritel. E-commerce B2C
menurunkan biaya transaksi, terutama biaya pencarian, dengan
memberdayakan konsumen untuk mengakses informasi dan
menemukan penawaran atau harga terbaik untuk barang dan jasa.
Business to Goverment (B2G)

Business to Goverment (B2G) mengacu pada perdagangan
antara bisnis dan sektor publik atau pemerintah. Seperti halnya
penggunaan - internet untuk tugas-tugas terkait pemerintah seperti
aplikasi lisensi dan pengadaan.

Consumer to Consumer (C2C)

C2C mengacu pada bisnis yang dilakukan oleh individu pribadi
dengan konsumen. Konsumen menjual barang ke konsumen lain secara
langsung dalam suatu transaksi merupakan jenis C2C. Karakteristik
C2C yaitu mengoperasikan pasar elektronik dan lelang online, dan ini
berpotensi membuka banyak pasar baru, terutama pada industri dimana
satu perusahaan atau bisnis menawarkan apa yang mereka butuhkan dari
banyak penyedia.

Online to offline

Konsumen melakukan pemesanan secara online, kemudian
pengambilan barang dilakukan secara offline.

Manfaat e-commerce bagi konsumen (Irmawati, 2011):
Memungkinkan konsumen unruk melakukan transaksi kapan saja
bahkan setiap saat (7 hari 24 jam atau non-stop). Berbeda dengan toko

offline yang sering tutup pada jam tertentu.
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2. Menyuguhkan lebih banyak pilihan untuk produk dan pemasok.

3. Memungkinkan pelanggan untuk membeli barang atau jasa dengan
harga yang mereka inginkan atau dengan harga yang murah karena
konsumen dapat membandingkan serta berbelanja di banyak tempat
yang ada di e-commerce.

4. Barang atau jasa yang tersedia semakin murah, karena perusahaan dapat
mengurangi biaya operasional sehingga dapat memberikan harga biaya
yang lebih murah.

5. Ketersediaan barang yang terdigitalisasi, memungkinkan pengiriman
produk dengan cepat dan efisien.

6. Konsumen dapat menghemat waktu dengan tidak perlu datang ke toko
karena dapat melihat-lihat barang yang diinginkan dengan cukup
membuka website, dapat langsung melakukan pesanan, dan barang yang
dibeli akan dikirimkan ke alamat yang ditentukan.

7. Dengan penggunaan e-commerce konsumen dapat membeli barang atau

jasa dari luar negeri tanpa harus bepergian.

. Perilaku Konsumtif

Perilaku konsumtif adalah tindakan membeli barang bukan untuk
mencukupi kebutuhan tetapi hanya sekedar memenuhi keinginan, yang
dilakukan secara berlebihan sehingga menimbulkan pemborosan dan
penggunaan biaya yang tidak efisien (Lestarina, 2017). Konsumtif adalah
kata sifat yang secara harfiah berarti “konsumsi berlebihan” yang
menunjukkan penggunaan barang, termasuk barang industri dan jasa
(Adiputra, 2012).

Indonesia tergolong berlebihan dalam berperilaku konsumtif
dibandingkan dengan negara lainnya di Asia Tenggara, karena dilihat dari
tingkat tabungan masyarakatnya cenderung rendah. Oleh karena itu tidak
menutup kemungkinan bahwa masyarakat Indonesia lebih suka
membelanjakan uangnya atau hidup dengan berperilaku konsumtif (Azhar,
2019). Perilaku konsumtif juga merupakan salah satu perilaku seorang

konsumen vyang bersifat irasional yang mana perilaku konsumen
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dikategorikan sebagai sifat rasional dan irasional. Perbuatan mengutamakan
faktor konsumen secara umum, seperti tuntutan primer, keunggulan produk,
atau kebutuhan mendesak, dikenal dengan perilaku konsumsi rasional.
Sebaliknya, perilaku konsumen yang irasional dicirikan oleh pelanggan
yang sering mengalah pada daya tarik pemasaran tanpa memprioritaskan
beberapa persyaratan atau minat mereka. (Firmansyah, 2018).

Berikut ini adalah beberapa ciri perilaku konsumen yang rasional

adalah sebagai berikut:

1. Konsumen membeli suatu produk sesuai dengan kebutuhannya.

2. Konsumen membeli produk yang memiliki kegunaan optimal.

3. Konsumen melakukan pembelian dengan mempertimbangkan standar
kualitas tinggi.

4. Konsumen memilih barang dengan biaya yang wajar sesuai pendapatan
dan daya beli mereka.

5. Kenyamanan ialah faktor dalam pembelian produk konsumen.

Berikut ini adalah beberapa ciri perilaku konsumen yang irasional

adalah sebagai berikut:

1. Konsumen mudah tertarik adanya promosi dan iklan.

2. Konsumen memilih produk yang bermerk atau branded.

3. Konsumen membeli produk bukan karena kebutuhan bukan karena
kebutuhan melainkan karena gengsi.

4. Konsumen membeli barang semata-mata karena penasaran atau hanya
ingin mencobanya.

Menurut Kotler (1997) menyatakan bahwa ketidakmampuan
seseorang untuk membedakan antara persyaratan, keinginan, dan
permintaan dapat mengakibatkan sifat konsumtif. Dapat dijelaskan sebagai
berikut:

1. Kebutuhan (human need). Kebutuhan merupakan suatu hal yang
menuntut untuk segera dipenuhi oleh seseorang. Pada umumnya

kebutuhan tersebut adalah kebutuhan sandang, pangan, dan papan.
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Kebutuhan ialah aspek biologis dari kondisi manusia, bukan sesuatu
yang diciptakan oleh masyarakat.

2. Keinginan (want). Keinginan ialah aspirasi yang memnuhi kebutuhan
tertentu. Keinginan timbul karena kebutuhan beraneka macam,
walaupun kebutuhan manusia tidak banyak tetapi keinginan manusia
tidak terbatas dan terus diperbarui oleh kekuatan dan lambang sosial.

3. Permintaan (demands). Permintaan yaitu keinginan akan suatu barang
tertentu, didukung oleh kapasitas serta ketersediaannya untuk membeli.

Berdasarkan pada penjelasan di atas, maka dapat ditarik kesimpulan
bahwa perilaku konsumtif merupakan tindakan mengonsumsi sesuatu
karena keinginan akan suatu barang baik berupa barang atau jasa, tetapi
bukan atas dasar kebutuhan melainkan membeli sesuatu sekedar
kesenangan semata tanpa memperhatikan antara kebutuhan, keinginan, atau

permintaan (Chrisnawati, 2011).

Menurut Sumartono (dalam Ghifari, 2003) terdapat beberapa ciri-ciri
perilaku konsumtif yaitu:

1. Pembelian secara impulsif. Pembelian barang hanya berdasarkan
keinginan sesaat tanpa mempertimbangkan beberapa faktor dan
bertindak berdasarkan kesimpulan itu.

2. Pembelian secara tidak rasional (irasional). Pembelian didorong dengan
adanya emosi untuk meniru orang lain atau yang lebih menonjol dari
mereka, ditambah dengan rasa bangga, mendorong pembelian.

3. Perilaku boros (wasteful buying). Orang cenderung membelanjakan
uang mereka untuk barang-barang selain dari apa yang sebenarnya
mereka butuhkan ketika mereka melakukan pembelian dengan
mempertimbangkan keinginan daripada kebutuhan.

Menurut Sumartono dan Djabar dalam jurnal (Astuti, 2013) ciri ciri
perilaku konsumtif yaitu :

1. Melakukan pembelian produk sebab adanya tawaran hadiah atau adanya

diskon khusus.
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2. Melakukan pembelian produk karena memiliki tampilan yang lucu,
keren, atau menarik.
3. Membeli barang karena ingin menjaga reputasi dan pandangan orang
lain.
4. Membeli suatu barang hanya berdasarkan melihat harganya bukan
karena manfaatnya.
5. Melakukan pembelian barang hanya agar selalu terlihat keren.
6. Melakukan pembelian barang karena mengikuti model yang dipasarkan.
7. Melakukan pembelian barang dengan harga yang mahal akan
memunculkan perasaan bangga.
8. Membeli lebih dari dua item barang yang sama dengan brand yang
berbeda.
Faktor Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumtif
Perilaku seseorang tidak lepas dari faktor-faktor yang mempengaruhi,
seperti terjadinya perilaku konsumtif pada remaja, yaitu ditentukan oleh
beberapa faktor yaitu faktor budaya, faktor sosial, faktor pibadi, dan faktor
psikologis (Kotler, 2008).
1. Faktor Budaya
Menurut Engle, Blackwell dan Miniard dalam buku (Razak,
2016) mengemukakan beberapa alasan pentingnya mempelajari
bagaimana budaya mempengaruhi perilaku konsumtif, termasuk cara
orang mengkonsumsi, bagaimana mereka membuat keputusan, dan
bagaimana budaya menjadi faktor utama dalam memberikan makna
produk. Perilaku konsumtif sangat dipengaruhi oleh budaya. Pentingnya
budaya, sub-budaya, dan kelas sosial konsumen tidak dapat dipisahkan.
Berikut adalah contoh indikator dari faktor budaya:
a. Budaya
Kebiasaan yang memotivasi orang untuk membeli barang
tertentu serta faktor paling mendasar yang mempengaruhi
keinginandan perilaku dipengaruhi oleh budaya. budaya adalah

keseluruhan rangkaian asumsi, cita-cita, dan praktik yang mendarah



19

daging yang memengaruhi cara orang berperilaku sebagai
konsumen di negara tertentu (Schiffman, 2008).
b. Sub-budaya
Budaya terdiri dari sub-budaya yang lebih kecil yang
memberikan lebih banyak ciri-ciri sosial dan sosialisasi khusus bagi
anggota-anggotanya. Sub-budaya adalah masyarakat yang memiliki
sistem nilai serupa berdasarkan pengalaman dan situasi bersama.
Sub-budaya terdiri dari bangsa, ras, agama, dan daerah geografis
(Regar, 2015).
c. Kelas sosial
Orang-orang yang tergabung dalam kelas sosial berbagi sikap,
minat, dan perilaku yang sama yang umumnya didasarkan pada
pembagian masyarakat yang homogen dan sudah berlangsung lama.
Kelas sosial adalah sistem sosial yang tersusun secara hierarkis.
Kelas sosial mempengaruhi perbedaan penampilan, pola bicara,
preferensi rekreasi, dan lain-lain (Indrawati, 2017).
2. Faktor Sosial
Lingkungan  di  mana seseorang berinteraksi  dapat
mempengaruhi perilaku seorang konsumen. Lingkungan sosial
mencakup semua interaksi sosial baik secara langsung atau tidak
langsung antar masyarakat, serta mengamati lingkungan sekitar
(Sebriyanti, 2021). Faktor sosial adalah sekelompok orang yang secara
teratur terlibat dalam interaksi sosial baik formal maupun informal dan
menghargai kesamaan status atau rasa hormat dalam komunitas.
Indikator dari faktor sosial adalah sebagai berikut:
a. Keluarga
Keluarga ialah unit sosial terkecil yang perilakunya memiliki
pengaruh terbesar dan menentukan pilihan konsumen dalam
mengambil keputusan. Keluarga yaitu lingkungan paling kecil di
tempat seseorang tinggal dan menjadi suatu pengaruh yang besar

untuk seorang konsumen (Indrawati, 2017).
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b. Kelompok acuan
Kelompok referensi seseorang terdiri dari semua kelompok yang
berpegaruh pada perilaku seseorang, baik secara langsung maupun
tidak langsung (Kotler, 2008). Keluarga, teman, tetangga, serta
rekan kerja adalah beberapa dari pengelompokan ini. Kelompok
teman sebaya merupakan lingkungan sosial yang memiliki peran
penting bagi perkembangan kepribadian seseorang. Karena
seseorang menghabiskan lebih banyak waktu dengan teman
sebayanya, teman memiliki pengaruh yang besar terhadap perilaku
konsumtif. Oleh karena itu efek teman sebaya dapat mempengaruhi
terhadap opini, topik pembicaraan, dan penampilan (Nurachma,
2017).
3. Faktor pribadi
Dalam kehidupan manusia, seseorang memiliki kebutuhan
pribadi yang dimaksudkan untuk memenuhi kepentingan dirinya.
Kehidupan pribadi ini adalah kebutuhan secara utuh dan memiliki
kualitas yang khas (Santoso, 2013). Ciri-ciri pribadi seperti umur
konsumen dan tahap siklus hidup, pekerjaan dan keadaan keuangan,
gaya hidup, kepribadian, dan persepsi diri semua berdampak pada
keputusan pembelian (Kotler, 2008). Indikator dari faktor pribadi adalah
sebagai berikut:
a. Usia dan tahap siklus hidup
Di sepanjang hidupnya, seseorang akan membeli berbagai
macam produk dan menggunaka berbagai jasa yang berbeda.
Kebutuhan akan komoditi yang dikonsumsi pada usia tertentu akan
berbeda-beda tergantung pada tahapan kehidupannya. Selain itu,
dipengaruhi pula oleh siklus hidup, yang diartikan sebagai mendaur
ulang kehidupan seseorang dalam tahapan kehidupan mulai dari
anak-anak, remaja, dewasa, saat memulai rumah tangga, serta saat
menjadi orang tua, dimana seseorang akan mengalami perubahan
tertentu pada hidupnya (Kotler, 2008).
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b. Pekerjaan dan keadaan ekonomi
Pekerjaan seseorang dan keadaan keuangan saling terkait, dan
pekerjaan seseorang memengaruhi kebiasaan belanjanya. Pilihan
produk seseorang sangat dipengaruhi oleh situasi keuangannya.
Remaja selalu mengikuti perkembangan yang berlangsung
merupakan suatu bentuk bahwa keadaan ekonomi yang bebeda tiap
individu akan mempengaruhi diri mereka untuk melakukan
konsumsi yang berlebihan (Murwanti, 2017).
c. Kepribadian dan konsep diri
Setiap orang memiliki kepribadian unik yang memengaruhi cara
mereka memilih untuk membeli atau mengonsumsi sesuatu. Selain
itu, konsep diri atau citra pribadi seseorang berkaitan secara
langsung dengan kepribadiannya. Konsep diri yang berbeda-beda
pada setiap individu dapat mempengaruhi tingkat perilaku
konsumtif yang mana akan berpengaruh pula pada cara individu
menilai dirinya dan membandingkannya dengan orang lain. Hal ini
akan menjadi pengaruh perbandingan sosial yang akan
mengakibatkan seseorang berusaha memenuhi keinginannya
(Andaryanti, 2018).
d. Gaya hidup
Gaya hidup seseorang tercermin dalam aktivitas, minat, dan
sikapnya (Kotler, 2008). Tindakan individu serta pola perilaku
sangat dipengaruhi oleh gaya hidup. Kebiasaan konsumtif yang
menjadi ciri keputusan seseorang dalam menggunakan waktu dan
uangnya dapat tercermin dari gaya hidup. Gaya hidup tidak benar-
benar dibutuhakn seseorang, namun hanya sekedar tidak mau kalah
dan berlomba-lomba agar tidak ketinggalan tren (Abdullah, 2022).
4. Faktor Psikologis
Pemilihan produk, jasa, atau merek suatu produk yang
dikonsumsi dipengaruhi oleh faktor psikologis, yaitu faktor yang ada
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pada diri konsumen. Terdapat empat unsur psikologis utama yang
mempengaruhi pilihan seorang konsumen yaitu:
a. Motivasi
Kebutuhan yang terwujud memotivasi orang untuk mencari cara
untuk memuaskan tuntutan mereka. Dorongan individu untuk
bertindak yang terbentuk dan berasal dari tuntutan yang tidak
terpenuhi disebut dengan motivasi. Motivasi ialah proses penggerak
perilaku atau tindakan untuk memenuhi tujuan atau insentif dimulai
dengan kriteria fisiologis dan psikologis (Taan, 2017).
b. Persepsi
Gagasan persepsi ditransmisikan dalam proses memilih,
menyusun, dan mengevaluasi data untuk menghasilkan visual yang
bermakna. Keputusan konsumsi masyarakat dipengaruhi oleh
bagaimana mereka memandang keadaan yang mereka alami. Setelah
memutuskan untuk mengkonsumsi atau membeli sesuatu, konsumen
akan menarik persepsi atas tindakan mereka (Indrawati, 2017).
c. Pembelajaran
Pembelajaran adalah proses yang selalu berkembang dan
berubah sebagai hasil dari pengalaman sebelumnya, baik individu
maupun orang lain, yang digunakan untuk menginformasikan
perilaku masa depan dalam keadaan yang serupa. Belajar juga dapat
diartikan sebagai perubahan tingkah laku seseorang yang dibawa
oleh pengalaman (Ayu, 2011).
d. Keyakinan dan sikap
Keyakinan adalah gagasan yang dimiliki orang tentang hal-hal
yang mereka yakini. Sikap mengacu pada penilaian seseorang
tentang diri mereka sendiri, suka dan tidak suka, dan kebiasaan
bertahan mereka (Indrawati, 2017).
4. Generasi Z
Generasi Z disebut juga sebagai iGeneration, net generation atau

generasi internet. Generasi yang dikenal sebagai Generasi Z yaitu dia yang
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terlahir antara tahun 1995 sampai dengan tahun 2010. Generasi ini
cenderung lebih fasih dalam menggunakan teknologi digital sehingga
sangat bergantung pada internet. Generasi Z berbeda dari generasi
sebelumnya karena generasi ini fasih teknologi, antusias dengan teknologi
informasi, dan terlibat dalam bermacam aplikasi komputer, intens
berinteraksi melalui media sosial dengan lapisan masyarakat, ekspresif, dan

multitasking (Wijoyo, 2020).

Generasi Z memiliki beberapa karakteristik yaitu (Subowo, 2021):
a. Generasi Z adalah generasi yang mandiri terutama dalam

mempersiapkan masa depannya.

b. Generasi Z merupakan generasi aktif WiFi. Generasi ini lahir pada era
dimana komputer sudah banyak digunakan, bahkan akses internet sudah
menjadi kebutuhan banyak kalangan. Generasi Z tumbuh di tengah
kemajuan digital yang semakin pesat. Oleh karena itu, generasi ini
menghabiskan banyak waktunya dengan komputer dan akses internet
karena mereka dengan mudah mendapatkan banyak informasi.

c. Generasi Z memiliki gaya komunikasi yang tidak lagi seperti dahulu,
akan tetapi obrolan yang sangat cair. Dalam perihal soal media sosial,
Generasi Z ini sudah dapat menggunakanya dengan baik dengan tidak
memposting hal yang bersifat pribadi. Mereka dapat memilih hal-hal
yang perlu di post atau tidak.

Penggunaan internet oleh generasi Z yang membuat generasi ini
hidup dalam jaringan sosial terhubung. Generasi Z memiliki kemampuan
untuk berkomunikasi dengan banyak orang dari berbagai latar belakang dan
lokasi. Generasi ini memiliki akses yang cepat dan mudah ke berbagai
informasi, oleh karena itu informasi yang mereka terima dari jejaring sosial
yang terhubung berdampak besar dan mendorong mereka. Generasi ini
mempunyai karakteristik yang lain dengan generasi sebelumnya dalam hal-
hal berikut (Wijoyo, 2020):

1. Fasih teknologi. Generasi ini merupakan generasi digital, terampil

dalam teknologi informasi, dan antusias terhadap berbagai aplikasi
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komputer. Untuk kebutuhan sehari-hari, mereka dapat dengan cepat dan
mudah mengakses berbagai informasi.

2. Sosial. Generasi ini menggunakan layanan jejaring sosial seperti
Facebook, Twitter, WhatsApp, dan lainnya secara luas untuk
berkomunikasi dengan orang-orang dari semua lapisan masyarakat,
terutama dengan teman sebayanya. Mereka mampu mengekspresikan
perasaan dan pikirannya melalui media sosial.

3. Ekspresif. Generasi ini dikenal dapat menerima perbedaan budaya dan
memiliki kepedulian lingkungan yang kuat.

4. Multitasking. Generasi ini terbiasa multitasking mereka dapat berbicara,
membaca, menonton, dan mendengarkan musik sekaligus. Mereka lebih
suka segala sesuatunya sederhana dan lugas karena mereka ingin
semuanya bekerja dengan segera.

5. Fast switcher. berpindah dari satu ide ke ide lainnya dengan cepat.

6. Bersedia untuk berbagi.

B. Landasan Teologis

Manusia tidak dapat menghindari kegiatan konsumsi, hal ini sesuai
dengan kodrat manusia yang memerlukan barang dan jasa dalam
melangsungkan hidupnya serta kenyamanan hidup juga eksistensi. Pada era
modern saat ini, adanya internet memudahkan manusia dalam segala hal salah
satunya dalam kegiatan belanja, yang menyebabkan keinginan masyarakat di
zaman modern untuk melakukan konsumsi tampaknya sudah kehilangan
kaitannya dengan kebutuhan yang sebenarnya (Rasyid, 2019). Di sisi lain,
manusia terkadang sulit membedakan antara kebutuhan dengan keinginan.
Konsumsi yang berlebihan atas dasar keinginan tanpa melihat sisi manfaatnya
bukan atas dasar kebutuhan dapat menimbulkan perilaku konsumtif. Islam
benar-benar mengakui bahwa pelanggan memiliki kekuatan untuk
mengoptimalkan kepuasan mereka, tetapi kepuasan ini tidak mengacu pada
kepuasan bebas yang tanpa batas melainkan tetap mengacu pada ajaran agama

islam.
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Islam menentang pemuasan nafsu makan yang tidak terbatas di bidang
konsumsi. Ajaran Islam menganjurkan kita untuk bertindak sederhana dan tidak
berlebihan dengan tetap memenuhi kebutuhan manusia. Terdapat beberapa
larangan penting bagi seorang konsumen diantaranya yaitu ishraf (pemborosan)
dan tabdzir (menghamburkan harta tanpa guna) (Muhammad, 2004).

Perilaku berlebihan atau boros dianggap sebagai tindakan yang tercela,
karena standar dan hukum syari’ah harus diikuti ketika menggunakan harta
yang dimiliki yang mana bukan pemilik seutuhnya. Sebagai seorang muslim,
hendaknya dalam mengonsumsi sesuatu konsumsilah sesuatu yang memiliki
manfaat sehingga jauh dari kesia-siaan atau kemubadziran, yang mana hal ini
dilarang oleh ajaran Islam yang tertuang pada Al-Qur’an Surah Al-Isra ayat 27
yang menyebutkan:

345 43 et 5165 cilarlt D13 1B sl &y
Artinya : “Sesungguhnya orang-orang yang pemboros itu adalah saudara setan
dan setan itu sangat ingkar kepada Tuhannya.”

Dalam agama Islam, apapun yang dilakukan umat manusia itu
dikendalikan dan digunakan untuk kesejahteraan, bukan berlebih-lebihan
meskipun memiliki uang banyak. Sehubungan dengan perilaku konsumtif bahwa
Islam sangat tidak menganjurkan, sebagaimana diatur dalam Al-Qur’an Surah
Al-A’raf ayat 31 yang menyebutkan:

Gl &k 1 1gh 25 ¥ 105 14165 ot 98 i 1805 1908 55T g
Artinya: “Hai anak Adam, pakailah pakaianmu yang indah di (setiap)
memasuki masjid, makan dan minumlah, dan janganlah berlebih-lebihan.
Sesungguhnya Allah tidak menyukai orang yang berlebih-lebihan”. Ayat
tersebut menjelaskan bahwa Islam mengajarkan perilaku konsumsi yang tidak
berlebih-lebihan, yang berarti manusia dapat membatasi nafsu keinginannya

sesuai dengan apa yang dibutuhkan saja.
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C. Kajian Pustaka

Terdapat beberapa hasil penelitian sama dan relevan dengan penelitian
ini yaitu:

Aisyah (2022) dalam jurnalnya yang berjudul “Pengaruh Literasi
Ekonomi, Gaya Hidup, dan Faktor Psikologi Terhadap Perilaku Konsumtif
Guru Sekolah Dasar Pada Produk Fashion di Kecamatan Tamalate Kota
Makassar”. Penelitian ini menghasilkan bahwasannya variabel Gaya hidup
memiliki pengaruh positif dan penting terhadap perilaku konsumtif pada
melakukan pembelian produk fashion. Selain itu, literasi ekonomi mempunyai
pengaruh positif terhadap perilaku konsumtif pada pembelian produk fashion.
Perilaku konsumtif seorang guru dipengaruhi oleh tingkat literasi ekonominya,
semakin besar tingkat literasi ekonomi maka semakin rasional perilaku
konsumsi seorang guru, begitupun sebaliknya. Faktor psikologi juga memiliki
pengaruh positif terhadap perilaku konsumtif dalam pembelian produk fashion.
Hal ini memperlihatkan bahwasannya semakin kecilnya faktor psikologis maka
semakin kecil pula pembelian pada produk fashion.

Azhar (2019) dalam jurnalnya yang berjudul “Faktor Faktor yang
Mempengaruhi Perilaku Konsumtif Mahasiswa Dalam Berbelanja Online
(Studi Kasus FAI EKSYA UMY)”. Penelitian ini menghasilkan bahwasannya
variabel produk secara parsial tidak memiliki pengaruh dan tidak signifikan
terhadap perilaku konsumtif. Hal ini memperlihatkan bahwa perilaku
konsumtifnya mahasiswa tidak dipengaruhi oleh produk yang diberikan oleh
online shop. Variabel kualitas pelayanan secara parsial memiliki pengaruh
positif dan signifikan terhadap perilaku konsumtif. Variabel faktor pribadi
memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap perilaku konsumtif,
yang artinya semakin tinggi faktor pribadi maka perilaku konsumtif akan naik,
begitupun sebaliknya.

Mawo (2017) dalam jurnalnya yang berjudul “Pengaruh Literasi
Keuangan, Konsep Diri, dan Budaya Terhadap Perilaku Konsumtif Siswa
SMA N 1 Kota Bajawa”. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwasannya

variabrl literasi keuangan memiliki pengaruh negatif terhadap perilaku
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konsumtif pada siswa SMAN 1 Kota Bajawa. Variabel konsep diri berpengaruh
positif terhadap perilaku konsumtif. Variabel budaya berpengaruh positif dan
signifikan terhadap perilaku konsumtif.

Sebriyanti (2021) dalam jurnalnya yang berjudul “Pengaruh
Lingkungan Sosial dan Keputusan Penggunaan Uang Elektronik Terhadap
Perilaku Konsumtif (Studi Kasus Mahasiswa Fisip Universitas Lampung yang
Berbelanja secara Online)”. Hasil penelitian ini adalah variabel lingkungan
sosial memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap perilaku
konsumtif yang artinya bahwa dengan adanya lingkungan sosial akan
meningkatkan perilaku konsumtif mahasiswa. Keputusan penggunaan uang
elektronik berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap perilaku
konsumtif, artinya bahwa keputusan penggunaan uang elektronik akan
meningkatkan perilaku konsumtif.

Tabel 2.1

Daftar Penelitian Terdahulu

No.

Penulis, Tahun, Judul Perbedaan Persamaan

Nur Aisyah, Muhammad
Ihsan Said, Muhammad
Inanna, Thamrin
2022,

Ekonomi,

Hasan,
Tahir,
Literasi
Hidup,
Psikologi

Pengaruh
Gaya
dan Faktor
Terhadap
Perilaku Konsumtif Guru
Sekolah Pada
Produk Fashion di

Kecamatan Tamalate Kota

Dasar

Makassar.

Perbedaan terletak pada
variabel independen,
dimana dalam penelitian
Nur Aisyah, Muhammad
Ihsan Said, Muhammad
Hasan, Inanna, Thamrin
Tahir
variabel independen yaitu
gaya
faktor

yang menjadi

literasi ekonomi,
hidup,

psikologis.

dan

Persamaan terletak pada
variabel independen
yang diteliti yaitu faktor

psikologis.

2.| Irza Azhar dan Agigah Asri

Suwarsi, SE.I., ME.I, 2019,

Perbedaan dalam

penelitian Irza Azhar dan

Persamaan pada

penelitian  Irza Azhar
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Faktor Faktor

yang
Mempengaruhi  Perilaku
Konsumtif Mahasiswa
Dalam Berbelanja Online
(Studi Kasus FAI EKSYA

UMY)

Agigah  Asri  Suwarsi
terletak pada variabel
independen, yaitu

variabel produk, kualitas

pelayanan, dan faktor

pribadi, sedangkan
penelitian yang dilakukan
olen penulis memiliki
variabel independen yang

terdiri dari faktor budaya,

Asri

Suwarsi terletak pada

dan  Agigah

salah  satu variabel
dependen atau salah satu
faktor yang
mempengaruhi perilaku
konsumtif yaitu faktor

pribadi.

faktor  sosial,  faktor
pribadi, dan  faktor
psikologis.
.| Theodorus Mawo, Partono | Perbedaan dalam | Persamaan yang ada
Thomas, St. Sunarto, 2017, | penelitian ini  terletak | terletak pada salah satu

Pengaruh Literasi
Keuangan, Konsep Diri,
dan Budaya Terhadap

Perilaku Konsumtif Siswa
SMA N 1 Kota Bajawa

pada variabel independen

dimana variabel yang
diambil  oleh  peneliti
adalah faktor budaya,
sosial, — pribadi, dan
psikologis,  sedangkan
pada penelitian yang

dilakukan oleh Theodorus
dan kawan kawan adalah
literasi keuangan, konsep

diri, dan budaya.

variabel independen
yang diteliti yaitu faktor

budaya.

.| Lutfi Sebriyanti, K. Bagus
Wardianto, M.
2021,

Lingkungan

Igbal
Harori, Pengaruh

Sosial dan

Perbedaan dalam
penelitian  Lutfi  dKkk,
penulis  terletak pada

variabel independen

Persamaan terletak pada

salah  satu variabel
independen yang diteliti

yaitu faktor sosial.
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Keputusan ~ Penggunaan | dimana variabel yang
Uang Elektronik Terhadap | diambil oleh  peneliti
Perilaku Konsumtif (Studi | adalah faktor budaya,
Kasus Mahasiswa Fisip | sosial,  pribadi, dan
Universitas Lampung yang | psikologis,  sedangkan
Berbelanja secara Online) | pada penelitian yang
dilakukan oleh  Lutfi
lingkungan sosial dan
penggunaan uang

elektronik.

D. Rumusan Hipotesis
Rumusan masalah penelitian yang berbentuk pertanyaan dan memiliki
jawaban sementara disebut dengan hipotesis. Kesimpulan-kesimpulan tersebut
dianggap hanya bersifat sementara karena hanya didasarkan pada teori yang
relevan dan tidak didukung oleh data empiris yang dikumpulkan melalui
pengumpulan data. Akibatnya, hipotesis juga dapat digambarkan sebagai
jawaban teoretis dan bukan empiris terhadap rumusan masalah penelitian
(Sugiyono, 2008). Dari uraian tersebut, peneliti memutuskan hipotesis berikut
ini:

1. Pengaruh faktor budaya terhadap perilaku konsumtif
Faktor yang memiliki pengaruh paling besar terhadap perilaku
konsumen vyaitu faktor budaya dimana di dalamnya terdapat peran dari
faktor budaya yaitu budaya, subbudaya, dan kelas sosial (Indrasari, 2019).
Teori tersebut didukung oleh hasil penelitian yang dilakukan oleh
Theodorus Mawo (2017) bahwasannya variabel faktor budaya memiliki
pengaruh yang positif dan signifikan terhadap perilaku konsumtif pada
siswa SMA dalam berbelanja. Bukan hanya itu, hasil penelitian dari Dwi
Murwanti (2017) menghasilkan bahwa variabel budaya berpengaruh positif
dan signifikan terhadap perilaku konsumtif siswa SMP dalam berbelanja

yang disebabkan adanya perkembangan iptek yang cepat berdampak pada
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budaya yang terus berkembang sehingga secara langsung maupun tidak
langsung mempengaruhi perilaku siswa dalam membeli produk tertentu.
Menurut kajian teori dan penelitian terdahulu, maka didapatkan
hipotesis (H1) sebagai berikut:
H1: Faktor budaya berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku
konsumtif dalam berbelanja melalui e-commerce pada masyarakat

Generasi Z di Kabupaten Banyumas.

2. Pengaruh faktor sosial terhadap perilaku konsumtif
Faktor sosial juga dapat mempengaruhi perilaku konsumtif seperti
kelompok acuan, keluarga, dan peran dan status. Lingkungan sosial ialah
tempat seseorang melakukan interaksi dengan orang lain sehingga
mepengaruhi seseorang dalam berperilaku (Indrasari, 2019). Teori tersebut
didukung oleh hasil penelitian yang dilakukan oleh Lutfi Sebriyanti (2021)
bahwa variabel sosial memiliki pengaruh positif terhadap perilaku
konsumtif mahasiswa dalam berbelanja secara online. Hal ini mengindikasi
bahwa mahasiswa tidak akan berperilaku konsumtif jika lingkungannya
memberi contoh yang baik dalam mengonsumsi sesuatu, begitupun
sebaliknya. Selain itu hasil penelitian dari Subagio (2019) dimana variabel
sosial juga memiliki pengaruh positif terhadap perilaku konsumtif
mahasiswa dalam berbelanja. Dari hasil tersebut dapat diketahui bahwa
lingkungan sosial mempengaruhi perilaku konsumtif khususnya pengaruh
dari anggota keluarga dan teman sebayanya.
Menurut kajian teori dan penelitian terdahulu, maka didapatkan
hipotesis (H2) sebagai berikut:
H2: Faktor sosial berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku
konsumtif dalam berbelanja melalui e-commerce pada masyarakat

Generasi Z di Kabupaten Banyumas.
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3. Pengaruh faktor pribadi terhadap perilaku konsumtif

Menurut (Kotler, 2008) faktor pribadi yang mempengaruhi perilaku
konsumtif meliputi usia dan tahap siklus hidup, pekerjaan dan keadaan
ekonomi, gaya hidup, dan kepribadian konsumen. Faktor pribadi tersebut
dapat menimbulkan hasrat, kebutuhan, keinginan akan membeli suatu
barang. Usia mempengaruhi perilaku konsumtif karena pola konsumsi
terbentuk saat seorang konsumen memasuki usia remaja, yang mana pada
usia remaja cenderung tidak mau ketinggalan zaman dan selalu mengikuti
trend (Harita, 2022). Pada hasil penelitian Irza Azhar (2019) bahwa variabel
faktor pribadi secara positif berpengaruh terhadap perilaku konsumtif
mahasiswa dalam berbelanja online, yang artinya semakin tinggi faktor
pribadi maka perilaku konsumtifnya akan naik, dan sebaliknya. Bukan
hanya itu, hasil penelitian Ahmad Jauhari Hamid Ripki (2017) bahwa
variabel fakor pribadi berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku
konsumtif.

Menurut kajian teori dan penelitian terdahulu, maka didapatkan
hipotesis (H3) sebagai berikut:
H3: Faktor pribadi berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku

konsumtif dalam berbelanja melalui e-commerce pada masyarakat

Generasi Z di Kabupaten Banyumas.

4. Pengaruh faktor psikologis terhadap perilaku konsumtif

Faktor psikologis salah satu faktor yang memiliki pengaruh terhadap
pilihan pembelian konsumtif seorang konsumen yang mencakup motivasi,
persepsi, pembelajaran, serta keyakinan dan sikap (Indrasari, 2019). Faktor
psikologis muncul dari dalam diri suatu individu yang sangat
mempengaruhi  perilaku konsumtif. Faktor psikologis menentukan
bagaimana seseorang menerima dan berinteraksi dengan lingkungannya
serta pengaruh dalam berperilaku konsumtif (Putra, 2019). Hasil penelitian
Nur Aisyah (2022) bahwa variabel faktor psikologi berpengaruh positif dan

signifikan terhadap perilaku konsumtif mendukung adanya teori tersebut.
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hal ini menunjukkan bahwa semakin kecil faktor psikologis maka semakin
kecil pula dalam berperilaku konsumtif, dan sebaliknya.
Menurut kajian teori dan penelitian terdahulu, maka didapatkan
hipotesis (H4) sebagai berikut:
H4: Faktor psikologis berpengaruh positif dan signifikan terhadap
perilaku konsumtif dalam berbelanja melalui e-commerce pada

masyarakat Generasi Z di Kabupaten Banyumas.

. Pengaruh Faktor budaya, faktor sosial, faktor pribadi, dan faktor psikologis
terhadap perilaku konsumtif
Berdasarkan hasil penelitian oleh Theodorus Mawo (2017)
bahwasannya variabel faktor budaya memiliki pengaruh yang positif dan
signifikan terhadap perilaku konsumtif. Pada hasil penelitian Lutfi
Sebriyanti (2021) bahwa variabel sosial memiliki pengaruh yang positif dan
signifikan terhadap perilaku konsumtif. Pada hasil penelitian oleh Irza
Azhar (2019) bahwa variabel faktor pribadi secara positif dan signifikan
berpengaruh terhadap perilaku konsumtif. Hasil penelitian oleh Nur Aisyah
(2022) bahwa variabel faktor psikologi memiliki pengaruh yang positif dan
signifikan terhadap perilaku konsumtif.
H5: Faktor budaya, faktor sosial, faktor pribadi, dan faktor psikologis
secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku
konsumtif dalam berbelanja melalui e-commerce pada masyarakat

Generasi Z di Kabupaten Banyumas.



E. Kerangka Pemikiran

______

Kete

Gambar 2.1
Kerangka Berfikir

Faktor Budava
X1

Faktor Sosial

Perilaku
Konsumtif (Y)

Falktor Psikologi
(X4)

rangan :
: menunjukkan pengaruh secara parsial

............ : menunjukkan pengaruh secara simultan
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BAB I
METODE PENELITIAN
A. Jenis Penelitian
Pada penelitian ini peneliti menggunakan jenis penelitian kuantitatif.
Dalam buku (Sujarweni, 2019) dimana penelitian ini yaitu penelitian yang
melahirkan penemuan yang bisa diperoleh memakai metode statistik atau
metode lainnya. Penelitian pengaruh memiliki tujuan guna mengetahui
pengaruh antara dua atau lebih variabel, dengan penelitian ini akan dihasilkan
sebuah teori yang memiliki fungsi menjelaskan, memprediksi, dan
mengendalikan sebuah gejala. Cara pengolahan data yaitu menggunakan uji
regresi linier dan regresi logistik. Penulis memakai teknik analisis data regresi
linier berganda pada penelitian ini.
B. Tempat dan Waktu Penelitian
Penelitian ini dilaksanakan di Kabupaten Banyumas. Penelitian ini
dilakukan mulai bulan Januari 2022 sampai Maret 2023.
C. Populasi dan Sampel Penelitian
a. Populasi
Populasi ialah wilayah generalisasi dimana terdapat objek atau
subyek yang memiliki kualitas dan karakteristik tertentu yang ditentukan
peneliti agar dapat dipelajari dan pada akhirnya dapat disimpulkan
(Sugiyono, 2008). Populasi pada penelitian ini yaitu masyarakat Generasi
Z yang ada di Kabupaten Banyumas.
b. Sampel
Sampel merupakan bagian kecil dari jumlah populasi, dimana dalam
proses pengambilan sampel menggunakan cara atau suatu metode agar
sampel tersebut dapat menjadi perwakilan atas populasi yang di teliti
(Siyoto, 2015). Teknik pengambilan sampel pada penelitian ini
menggunakan teknik nonprobability sampling dengan pendekatan sampel
sampling purposive karena pengambilan sampel pada penelitian ini
dilakukan dengan pertimbangan atau kriteria tertentu. Sampel pada

penelitian ini yaitu masyarakat Generasi Z atau generasi yang lahir pada
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tahun 1995-2010 di Kabupaten Banyumas yang pernah berbelanja melalui
e-commerce (Nisa, 2020).
Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini yaitu

menggunakan teori Lemeshow (Riyanto, 2020). Rumusnya adalah:

721 —a/2P(1 - P)

Keterangan:

n = jumlah sampel

z = skor z kepercayaan 95% = 1,96

p = maksimal estimasi = 0,5

d = alpha (0,05) sampling eror = 5%

Berdasarkan rumus tersebut maka sampel yang akan diambil oleh peneliti
ialah:

z%21-a/2P(1-P)

dZ
1,962.0,5(1-0,5)
n =
0,052
_ 3,8416. 0,25
00025
n = 384,16

Menurut rumus di atas maka n yang diperoleh yaitu 384,16 untuk
menguatkan data maka dibulatkan menjadi 386 responden.
D. Variabel dan Indikator Penelitian
Terdapat empat variabel pada penelitian ini yaitu:
a. Variabel Independen (X)
Variabel independen atau biasa dikatakan dengan variabel bebas
adalah variabel yang memiliki pengaruh munculnya variabel dependen
(terikat) (Sugiyono, 2008). Pada penelitian ini terdapat empat variabel

independen yaitu:
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Variabel dan Indikator

No.

Variabel

Indikator

Definisi Indikator

Faktor Budaya (X1)
Faktor budaya
didefinisikan sebagai
keseluruhan
kepercayaan, nilai-
nilai, dan kebiasaan
yang dipelajari yang
membantu
mengarahkan
perilaku  konsumen
para anggota
masyarakat tertentu

(Schiffman, 2008).

1. Budaya
2. Sub-budaya

3. Kelas sosial

. Sub-budaya,

. Budaya, yaitu penentu kebiasaan

yang berlaku di suatu lingkungan
tertentu yang menjadi pendorong
bagi konsumen untuk
mengonsumsi

(Indrawati, 2017).

produk tertentu
memiliki ~ fokus
yang lebih
budaya, dimana di dalam sub-

sempit daripada

budaya terdapat  beberapa

variabel seperti kebangsaan,

agama, lokasi geografis, ras,
usia, gender, dan bahkan status
pekerjaan (Kotler, 2008).

Kelas sosial, yaitu pembagian
anggota masyarakat ke dalam
suatu hierarki status kelas yang
berbeda, sehingga para anggota
setiap kelas secara relatif
mempunyai status yang sama
dan para anggota kelas yang
lainnya mempunyai status yang
lebih  tinggi

(Indrawati, 2017).

atau  rendah

Faktor Sosial (X2)
Faktor sosial ialah
lingkungan  sosial

1. Kelompok
acuan
2. Keluarga

Kelompok acuan, terdiri dari
semua kelompok yang memiliki

pengaruh langsung atau tidak
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mencakup  semua
interaksi sosial baik
secara langsung atau
tidak langsung antar
masyarakat, serta
mengamati
lingkungan  sekitar

(Sebriyanti, 2021).

langsung terhadap sikap atau

perilaku  seseorang  seperti
teman, tetangga, rekan Kerja,
kelompok
(Kotler, 2008).

Keluarga, ialah

keagamaan,  dll

lingkungan
terkecil dimana individu tinggal,
dan biasanya memiliki pengaruh
yang besar terhadap perilaku
konsumen (Kotler, 2008).

Faktor Pribadi (X3)
Faktor pribadi yaitu
karakteristik  pribadi
yang memiliki
kebutuhan kebutuhan
secara utuh = dan
memiliki kualitas
yang khas (Kaotler,
2008).

. Usia dan

tahap siklus
hidup

. Pekerjaan

dan keadaan
ekonomi
Kepribadian
dan konsep
diri

. Gaya hidup

. Usia dan tahap siklus hidup,

yaitu ketika seseorang mencapai
usia tertentu maka kebutuhan
akan barang yang dikonsumsi
akan berbeda dengan tahapan
pada usia lain dan siklus hidup
merupakan daur  kehidupan

seseorang dalam tahapan
kehidupan, dimulai dari anak-
anak, remaja, dewasa memulai
rumah tangga, memiliki anak,

dan seterusnya (Kotler, 2008).

. Pekerjaan dan keadaan ekonomi,

Pekerjaan mempengaruhi

perilaku  pembelian  dengan

penghasilan yang didapatkan

dari pekerjaan itulah yang
menjadi  determinan  penting
dalam  perilaku  pembelian

mereka (Indrawati, 2017).
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Kepribadian dan konsep diri,
individu memiliki kepribadian
yang berbeda-beda yang
mempengaruhi perilaku dalam
membeli sesuatu. Kepribadian
memiliki ciri-ciri seperti
kepercayaan diri, dominasi,
otonomi,kehormatan,
kemampuan bersosialisasi,
pertahanan diri, kan kemampuan
beradaptasi. Konsep diri yang
berbeda-beda  pada  setiap
individu dapat mempengaruhi
tingkat perilaku konsumtif yang
mana akan berpengaruh pula
pada cara individu menilai
dirinya dan membandingkannya
dengan orang lain (Indrawati,
2017).

. Gaya hidup, adalah pola hidup

seseorang di  dunia  yang
diekspresikan dalam aktivitas,
minat, dan opininya. Setiap
orang memiliki gaya hidup yang
berbeda (Kotler, 2008).

Faktor  Psikologis
(X4)

Faktor psikologis
merupakan  faktor
dalam diri konsumen

yang mempengaruhi

Motivasi
Persepsi
Pembelajaran
Keyakinan
dan sikap

Motivasi, adanya dorongan akan
kebutuhan yang muncul dan
menekan untuk mengarahkan
seseorang mencari cara untuk
memuaskan kebutuhan
(Indrawati, 2017).
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konsumen dalam
membeli suatu
produk atau merek
untuk  dikonsumsi
(Indrawati, 2017).

. Persepsi, yaitu proses yang

dilalui seseorang dalam memilih,
mengorganisasikan, dan
menginterpretasikan  informasi
guna membentuk gambaran yang
berarti mengenai dunia
(Indrawati, 2017).

. Pembelajaran, merupakan suatu

perubahan dalam tingkah laku
individual yang muncul dari
pengalaman (Indrawati, 2017).
Keyakinan dan sikap, keyakinan
merupakan pemikiran deskriptif
bahwa seseorang mempercayai
sesuatu, sedangkan sikap yaitu
evaluasi, perasaan suka atau
tidak suka, dan kecenderungan
yang relatif konsisten dari
seseorang pada sebuah obyek
atau ide (Kotler, 2008).

b. Variabel Dependen ()

Variabel dependen dikatakan juga variabel terikat merupakan

variabel yang dipengaruhi karena adanya variabel bebas (Sugiyono, 2008).

Pada penelitian ini yang menjadi variabel dependen ialah perilaku

konsumtif. Menurut Sumartono dan Djabar dalam jurnal (Astuti, 2013)

perilaku konsumtif memiliki indikator sebagai berikut:

1. Melakukan pembelian produk sebab adanya iming-iming hadiah atau

adanya diskon khusus

2. Melakukan pembelian produk karena memiliki tampilan yang lucu,

keren, atau menarik
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Melakukan pembelian produk karena menjaga penampilan diri dan
gengsi

Melakukan pembelian produk hanya dengan melihat harga bukan atas
dasar manfaat

Melakukan pembelian produk hanya sekedar menjaga simbol status
(keren)

Melakukan pembelian produk karena unsur konformitas terhadap model
yang mengiklankan

Melakukan pembelian produk yang mahal akan memunculkan perasaan
percaya diri

Membeli lebih dari dua produk yang sama dengan merek yang berbeda

E. Teknik Pengumpulan Data

Pengumpulan data adalah tahap penelitian yang paling strategis,

dikarenakan tujuan dari penelitian yaitu mengumpulkan data. Terdapat

beberapa macam teknik pengumpulan data yaitu :

a. Kuisioner

Kuesioner adalah teknik pengumpulan data yang dilaksanakan

dengan mengajukan serangkaian pertanyaan atau pernyataan tertulis

kepada responden. Apabila dalam penelitian mempunyai responden dengan

jumlah yang banyak dan tersebar di wilayah yang luas maka kuesioner ini

cocok untuk digunakan (Sugiyono, 2008). Pada penelitian ini, peneliti

membagikan kuesioner kepada masyarakat Generasi Z yang berdomisili di

Kabupaten Banyumas sesuai dengan kriteria yang dibutuhkan. Penilaian

atas responden menggunakan skala linkert dan menghasilkan pengukuran

variabel dalam skala interval sebagai berikut:
SS = Sangat Setuju, diberi skor 5

ST = Setuju, diberi skor 4

N = Netral, diberi skor 3

TS = Tidak Setuju, diberi skor 2

STS = Sangat Tidak Setuju, diberi skor 1
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b. Observasi
Observasi adalah pengamatan dengan pencatatan yang sistematis
terhadap gejala-gejalayang diteliti. Kegiatan observasi mencakup
pencatatan secara sistematissuatu peristiwa, perilaku, objek yang dilihat
dan hal-hal lain yang dibutuhkan dalam mendukung penelitian (Sarwono,
2006). Objek penelitian dalam penelitian ini yakni masyarakat Generasi Z
Kabupaten Banyumas, dan peneliti mengunjungi lokasi penelitian untuk
mengamati dan memperhatikan secara langsung segala hal yang berkaitan
dengan perilaku konsumtif masyarakat.
c. Wawancara
Wawancara adalah dialog atau tanya jawab yang dilaksanakan oleh
pewawancara guna mendapatkan informasi dari responden. Alat
pengumpulan datanya disebut dengan pedoman wawancara dan datanya
berupa responden (Mundir, 2013). Dalam penelitian ini, peneliti
melakukan wawancara kepada informan untuk memperoleh informasi yang
benar secara langsung dari sumbernya, maka dari itu informasi yang
diperoleh bukan hanya dugaan. Saat wawancara, peneliti menanyakan
kepada informan terkait faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku
konsumtif dalam berbelanja pada E-commerce.
d. Dokumentasi
Metode dokumentasi ini yaitu cara pengumpulan data dengan
menuliskan data yang sudah ada. Teknik pengumpulan data menggunakan
dokumentsi adalah pengambilan data yang didapatkan melalui dokumen
(Hardani, 2020). Adapun dokumentasi pada penelitian ini adalah dokumen-
dokumen seperti buku, jurnal, dan dokumen lainnya yang berkaitan dengan
permasalahan yang diteliti.
F. Sumber data
a. Data Primer
Data primer ialah data yang berupa pernyataan verbal atau kata-kata
yang dilontarkan secara lisan, gestural atau perilaku yang dilakukan oleh

subjek yang dipercaya yaitu subjek penelitian atau informan yang berkaitan
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dengan variabel yang diteliti (Siyoto, 2015). Sumber data pada penelitian
ini yaitu dengan observasi, wawancara, dan pengisian kuesioner oleh
masyarakat Kabupaten Banyumas yang termasuk Generasi Z vyaitu
kelahiran tahun 1995-2010.
b. Data Sekunder
Data sekunder ialah pengumpulan data dengan cara tidak langsung
atau memerlukan pencarian mendalam seperti melalui internet, literatur,
statistik, buku, dan lain-lain (Tanujaya, 2017). Data sekunder meliputi data
yang didapatkan dari dokumen resmi yang telah tersaji seperti buku, jurnal,
dokumen, artikel, dan laporan hasil penelitian tentang masalah yang
relevan dengan konteks penelitian. Penelitian ini mengambil data sekunder
dari buku, jurnal, artikel.
G. Teknik Analisis Data
Teknik analisis data dipakai guna mengukur variabel-variabel dalam
penelitian ini supaya data bisa dibaca dan ditafsirkan.
a. Uji Persyaratan Analisis
1. Uji Validitas
Uji ini berfungsi guna mengukur valid tidaknya suatu kuesioner.
Suatu kuesioner dianggap valid apabila pertanyaan pada kuesioner
dapat mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner itu. Uji
signifikasi dilakukan dengan membandingkan nilai r hitung (nilai
Correlation item-total Correlation pada output Cronbach alpha) dengan
nilai rtabel dengan kriteria jika:
r hitung > r tabel maka pertanyaan tersebut valid
r hitung < r tabel maka pertanyaan tersebut tidak valid
2. Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas dilaksanakan terhadap item pertanyaan yang
dianggap valid. Uji ini dipakai guna mengukur suatu kuesioner yang
merupaka indikator dari variabel. Suatu kuesioner dianggap reliabel
apabila jawaban seseorang terhadap pertanyaan yaitu konsisten atau

stabil, dengan kriteria jika:
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Cronbach alpha > 0,60 maka reliabel
Cronbach alpha < 0,60 maka tidak reliabel

b. Uji Asumsi Klasik

1)

2)

3)

Uji Normalitas

Uji normalitas memiliki tujuan guna menguji apakah dalam
model regresi, variabel pengganggu atau residual berdistribusi normal.
Dalam uji ini ada dua cara untuk mendeteksi apakah residual
berdistribusi normal atau tidak ialah dengan statistic kolmogorof,
dengan kriteria (Sujarweni, 2019):

Sig > 0,05 maka data berdistribusi normal

Sig < 0,5 maka data tidak berdistribusi normal
Uji Multikolineritas

Uji multikolineritas digunakan guna mengerti ada tidaknya
variabel independen yang mempunyai kesamaan antar variabel pada
suatu model. Kesamaan antar variabel independen akan menghasilkan
korelasi yang sangat kuat. Jika VIF yang dihasilkan diantara 1-10 maka
tidak terjadi multikolineritas V.
Uji Heteroskedastisitas

Uji ini digunakan untuk menguji terjadinya perbedaan variance
residual suatu periode pengamatan yang lain. Cara memprdiksi ada
tidaknya heterokedastisitas bisa diketahui metode Glejser. Metode
Glejser digunakan dalam penelitian ini untuk mengetahui apakah
terdapat tanda-tanda heterokedastisitas. Apabila terjadi variabel
independen yang substansial pada nilai absolut residual, maka model
menunjukkan heterokedastisitas. Dapat dipastikan model tidak
menunjukkan gejala heterokedastisitas jika nilai probabilitas lebih

besar dari nilai alpha (sig>a).

c. Analisis regresi linier berganda

Regresi linier berganda adalah model regresi yang menyertakan lebih

dari satu variabel independen dimana model regresi ini digunakan guna

mengetahui arah dan seberapa besar pengaruh variabel independen
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terhadap variabel dependen. Rumus regresi linier berganda (Sujarweni,
2019) :
Y =a+b;X; + byX, +b3X5+ byX, +e
Keterangan:
Y : Perilaku Konsumtif
a : Nilai konstanta
b, : Koefisien regresi Faktor Budaya
X,: Faktor Budaya
b,: Koefisien regresi Faktor Sosial
X,: Faktor Sosial
bs: Koefisien regresi Faktor Pribadi
X5: Faktor Pribadi
b,: Kofisien regresi Faktor Psikologis
X,: Faktor Psikologis
e: Variabel pengganggu
Uji Hipotesis
1) Uji koefisien regresi secara parsial (uji t)
Uji t merupakan pengujian yang dilaksanakan guna mengetahui
hubungan variabel bebas terhadap vaiabel terkait secara parsial. Taraf
signifikasi 5%.
Ho : tidak memiliki pengaruh antara variabel x terhadap variabel y
Ha : memiliki pengaruh antara variabel x terhadap variabel y
Kriteria:
Jika t hitung < t tabel, maka Ho diterima
Jika t hitung >t tabel, maka Ho ditolak
2) Uji kelayakan (uji F)
Uji F berfungsi guna mengetahui kelayakan data. Kaidah pengambilan
keputusan dalam uji F adalah:
Ho : tidak memenuhi kelayakan

Ha : memenuhi kelayakan
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Kriteria:

jika F hitung > F tabel, maka Ho ditolak dan Ha diterima

jika F hitung < F tabel, maka Ho diterima dan Ha ditolak

Uji Koefisien Determinasi (R?)

Uji ini digunakan untuk mengukur seberapa jauh kemampuan variabel
independen dalam menjelaskan variabel dependen secara bersamaan.
Nilai koefisien determinasi (R?) adalah antara nol dan satu. Jika
koefisien determinasi (R?) sama dengan nol, maka variabel independen
tidak berpengaruh terhadap variabel dependen. Jika nilai koefisien
determinasi mendekati angka 1, maka variabel independen berpengaruh
sempurna terhadap variabel dependen (Sujarweni, 2019).



BAB IV
PEMBAHASAN DAN HASIL PENELITIAN
A. Gambaran Umum Tempat Penelitian

Sebuah kabupaten di Jawa Tengah bernama Banyumas terdiri dari 27
kabupaten dan luas wilayahnya 1.327,59 km2 atau sekitar 4,04% dari
keseluruhan provinsi. Berdasarkan sensus penduduk pada tahun 2021 jumlah
penduduk di Kabupaten Banyumas sebanyak 1.789.630 dengan laju
pertumbuhan 0,95% per tahun. Ibukota Kabupaten Banyumas adalah
Purwokerto memiliki kepadatan penduduk mencapai 1.338 jiwa/km persegi.
Penduduk yang berusia produktif (15-64 tahun) sebanyak 1,23 juta jiwa atau
68,95% sedangkan penduduk berusia tidak produktif sebanyak 551,67 jiwa
atau 31,05% (Kusnandar, 2021).

Berdasarkan data dari Sakernas pada bulan Agustus 2021, terdapat
865.982 orang termasuk dalam angkatan kerja, yang mana penduduk 15 tahun
ke atas yang bekerja ada 813.592 orang. Sedangkan tingkat pengangguran
terbuka di Banyumas sebesar 0,05. Di masa pandemi Covid-19, persoalan
kemiskinan Banyumas semakin parah, pada tahun 2021 indeks kedalaman
kemiskinan sebesar 2,35 dan indeks keparahan kemiskinan sebesar 0,57.

Gambar 4.1

Peta Kabupaten Banyumas

2 ~ PETA ADMINISTRAS| KABUPATEN BANYUMAS PROVINSI JAWA TENGAH
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B. Deskripsi Karakteristik Responden
Sampel untuk penelitian ini terdiri dari 386 responden. Responden pada
peneltian ini yaitu masyarakat Generasi Z yang ada di Kabupaten Banyumas
yang berusia 12-27 tahun. Untuk mendapatkan gambaran umum tentang latar
belakang sampel dalam penelitian ini, maka dapat dikemukakan karakteristik
responden sebagai sampel penelitian. Adapun karakteristik responden dapat
dijelaskan sebagai berikut:
1. Karakteristik berdasarkan jenis kelamin
Terdapat 386 responden dari masyarakat Generasi Z di Kabupaten
Banyumas dengan rentang usia 12-27 tahun yang digunakan pada penelitian
ini. Berdasarkan hasil penelitian sebanyak 386 responden yang telah
mengisi kuisioner dapat diketahui respondennya berdasarkan jenis kelamin
yaitu sebagai berikut:
Tabel 4.1

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

No Jenis Kelamin Frekuensi Presentase
1 Laki-Laki 141 37%
2 Perempuan 245 63%
Jumlah 386 100%

Sumber: Data primer yang diolah, 2023

Berdasarkan tabel di atas, terdapat 245 responden yang berjenis
kelamin perempuan, terhitung 63% dari total responden, dibandingkan
dengan 141 responden yang berjenis kelamin laki-laki (37% dari total
responden). Hasilnya, dapat dikatakan bahwa wanita merupakan 63% dari
responden penelitian, yang menunjukkan bahwa mereka adalah mayoritas.

2. Karakteristik berdasarkan usia

Responden dalam penelitian ini yaitu masyarakat Kabupaten

Banyumas yang berusia 12-27 tahun. Responden berdasarkan usia

dibedakan menjadi:
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Tabel 4.2
Karakteristik Responden Berdasarkan Usia

No Usia Frekuensi | Presentase
1 12-15 tahun 62 16%
2 16-19 tahun 48 12%
3 20-23 tahun 219 57%
4 24-27 tahun 57 15%
Jumlah 386 100%

Sumber: Data primer yang diolah, 2023

Pada penelitian ini, kelompok usia 20-23 tahun merupakan
mayoritas responden (219 dari total 386 responden, atau 57%), sedangkan
kelompok usia 16-19 tahun memiliki jumlah responden paling sedikit (48
dari 386 total responden atau 12%). Responden dengan tingkat usia 16-19
tahun yaitu sebanyak 62 responden atau 16%, sedangkan responden tingkat
usia 24-27 tahun sebanyak 57 responden atau 15%.

3. Karakteristik berdasarkan pekerjaan
Responden berdasarkan pekerjaan dibedakan menjadi:
Tabel 4.3

Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan

No Pekerjaan Frekuensi Presentase
1 Freelance 3 1%
2 Guru 6 2%
3 Ibu Rumah Tangga 15 4%
4 Job Seekers 5 1%
5 Karyawan Swasta 138 36%
6 Mahasiswa 101 26%
7 Pegawai Negeri Sipil 4 1%
8 Pelajar 83 21%
9 Wirausaha 31 8%

Jumlah 386 100%

Sumber: Data Primer yang diolah, 2023
Masyarakat yang bekerja sebagai karyawan swasta mendominasi

dengan perolehan 138 responden atau 36% responden dari jumlah



49

responden. Setelah karyawan swasta, responden pada penelitian ini juga
merupakan mahasiswa yaitu sebanyak 101 respinden atau 26% responden.
C. Hasil Analisis Data dan Hasil Penelitian
1. Uji Validitas dan Uji Reliabilitas

a. Uji Validitas
Uji validitas dipakai guna mengetahui valid atau tidaknya
sebuah kuisioner. Sebuah kuisioner dianggap valid jika dapat
memberikan informasi yang diukur (Sujarweni, 2019). Uji signifikansi

dilakukan dengan membandingkan nilai ryipng (nilai Corrected item-

Total Correlation pada output Cronbach alpha) dengan nilai ripe
dengan tingkat kepercayaan 95% atau a = 0,05. Apabila jumlah
Thitung Melebini repe Maka pertanyaan atau indikatornya dapat
dikatakan valid.
Nilai ry,pe diperoleh dari melihat distribusi nilai r,pe; dengan
signifikasi 5%. Maka nilai ry,,e; adalah:
Itapel = N-2
= 386
=384
= 0,084
Uji validitas penelitian ini menggunakan aplikasi pengolah data
yaitu SPSS 26 for windows. Berikut tabel dari hasil uji validitas:

a. Variabel Independen

Tabel 4.4
Hasil Uji Validitas Variabel Faktor Budaya (X1)
Item Thitung Ttabel Keterangan
X1.1 0,780 0,084 Valid
X1.2 0,780 0,084 Valid
X1.3 0,737 0,084 Valid

Sumber: Data primer yang diolah SPSS 26, 2023
Tabel 4.1 menunjukkan variabel faktor budaya terhadap

perilaku konsumtif memiliki kriteria valid untuk pertanyaan dengan
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nilai ryirung Melebihi nilai re,pe. Semua pernyataan tentang variabel

faktor budaya dapat ditarik kesimpulan bahwa data tersebut benar atau

valid.
Tabel 4.5
Hasil Uji Validitas Variabel Faktor Sosial (X2)
Item Thitung Ttabel Keterangan
X2.1 0,865 0,084 Valid
X2.2 0,857 0,084 Valid

Sumber: Data primer yang diolah SPSS 26, 2023

Tabel 4.5 menunjukkan bahwa variabel faktor sosial terhadap
perilaku konsumtif memiliki kriteria valid untuk pertanyaan dengan
nilai ryicung Melebihi nilai re,pe1. Semua pernyataan tentang variabel

faktor sosial dapat ditarik kesimpulan bahwa data tersebut benar atau

valid.
Tabel 4.6

Hasil Uji VValiditas Variabel Faktor Pribadi (X3)
Item Thitung Tiabel Keterangan
X3.1 0,662 0,084 Valid
X3.2 0,751 0,084 Valid
X3.3 0,629 0,084 Valid
X3.4 0,664 0,084 Valid

Sumber: Data primer yang diolah SPSS 26, 2023

Tabel 4.6 menunjukkan variabel faktor pribadi terhadap
perilaku konsumtif memiliki kriteria valid untuk pertanyaan dengan
nilai rpicung Melebihi nilai re,pe. Semua pernyataan tentang variabel
faktor pribadi dapat ditarik kesimpulan bahwa data tersebut benar atau

valid.
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Tabel 4.7
Hasil Uji Validitas Variabel Faktor Psikologis (X4)
Item Thitung Ttabel Keterangan
X4.1 0,685 0,084 Valid
X4.2 0,709 0,084 Valid
X4.3 0,668 0,084 Valid
X4.4 0,655 0,084 Valid

Sumber: Data primer yang diolah SPSS 26, 2023

Tabel 4.7 menunjukkan variabel faktor psikologis terhadap
perilaku konsumtif memiliki kriteria valid untuk pertanyaan dengan
nilai rhicung Melebihi nilai re,pe1. Semua pernyataan tentang variabel
faktor psikologis dapat ditarik kesimpulan bahwa data tersebut benar
atau valid.

b. Variabel Dependen

Tabel 4.8

Hasil Uji Validitas Variabel Perilaku Konsumtif ()
ltem Thitung Tiabel Keterangan
Y.1 0,594 0,084 Valid
Y.2 0,592 0,084 Valid
Y.3 0,680 0,084 Valid
Y.4 0,633 0,084 Valid
Y.5 0,768 0,084 Valid
Y.6 0,651 0,084 Valid
Y.7 0,691 0,084 Valid
Y.8 0,517 0,084 Valid

Sumber: Data primer yang diolah SPSS 26, 2023

Tabel 4.8 menunjukkan variabel faktor psikologis terhadap
perilaku konsumtif memiliki kriteria valid untuk pertanyaan dengan
nilai rpicung Melebihi nilai re,pe. Semua pernyataan tentang variabel
perilaku konsumtif dapat ditarik kesimpulan bahwa data tersebut benar

atau valid.
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b. Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas menurut Ghozali dalam buku (Sujarweni, 2019)
yaitu uji yang digunakan untuk mengukur suatu Kkuisioner yang
merupakan indikator dari variabel. Suatu kuisioner dapat dianggap
reliabel apabila jawaban seseorang terhadap suatu pertanyaan adalah
konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. Suatu variabel dapat
dianggap reliabel apabila Cronbach Alpha bernilai lebih dari 0,60.
Berikut ini hasil uji reliabilitas terhadap variabel penelitian adalah
sebagai berikut:
Tabel 4.9
Hasil Uji Reliabilitas

Item Cronbach’s Alpha Keterangan
X1 0,642 Reliabel
X2 0,650 Reliabel
X3 0,605 Reliabel
X4 0,611 Reliabel

Y 0,796 Reliabel

Sumber: Data primer yang diolah SPSS 26, 2023
Nilai Cronbach’s Alpha dari variabel faktor budaya sebesar
0,642, variabel faktor sosial sebesar 0,650, variabel faktor pribadi
sebesar 0,605, variabel faktor psikologis sebesar 0,611, variabel
perilaku konsumtif sebesar 0,796. Semua variabel memiliki nilai
Cronbach’s Alpha melebihi 0,60 sehingga semua variabel dikatakan
reliabel.
2. Uji Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas
Uji normalitas memiliki tujuan untuk menguji apakah dalam
model regresi, variabel pengganggu atau residual berdistribusi normal.
Dalam uji ini menggunakan uji Kolmogorov-Smirnov yang merupakan
uji normalitas menggunakan fungsi distribusi komulatif. Uji
Kolmogorov-Smirnov berfungsi untuk mendeteksi apakah residual

berdistribusi normal atau tidak. Pengujian normalitas dilakukan dengan
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memperhatikan nilai Asymp-sig (2-tailed) (sujae), dengan Kkriteria
sebagai berikut:
Asymp-sig (2-tailed) > 0,05 maka data berdistribusi secara normal

Asymp-sig (2-tailed) < 0,05 maka data tidak berdistribusi secara normal

Tabel 4.10
Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized
Residual

N 386
Normal Parameters? Mean .0000000

Std. Deviation 3.85519181
Most Extreme Differences Absolute .051

Positive .035

Negative -.051
Kolmogorov-Smirnov Z .998
Asymp. Sig. (2-tailed) .272

a.

Test distribution is Normal.

Sumber: Data primer yang diolah SPSS 26, 2023

Berdasarkan tabel di atas, dapat dilihat nilai signifikasi Asymp.
Sig memiliki nilai sebesar 0,272 yang mana nilai tersebut lebih besar
dari 0,05. Sehingga dapat dikatakan bahwa data di atas berdistribusi

normal dan asumsi persyaratan normalitas pada model sudah terpenuhi.

. Uji Multikolinieritas

Uji multikolinieritas digunakan untuk mengetahui apakah
variabel independen dalam suatu model mirip satu sama lain. Uji ini
menentukan ada atau tidaknya multikolinearitas dengan menggunakan
tingkat Tolerence dan nilai VIF. Apabila nilai Tolerence > 0,10 dan

nilai VIF < 10 maka tidak terjadi gejala multikolinieritas.
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Tabel 4.11
Hasil Uji Multikolinieritas

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 2,905 1,711 1,698 ,090
X1 ,652 ,123 ,247 5,313 ,000 ,756 1,323
X2 ,973 ,132 ,315 7,358 ,000 ,895 1,117
X3 421 ,105 ,200 3,999 ,000 ,655 1,527
X4 ,241 ,112 ,103 2,159 ,031 725 1,379

a. Dependent Variable: Y

Sumber: Data primer yang diolah SPSS 26, 2023

Dari hasil tabel 4.11 di atas menunjukkan bahwa nilai Tolerence
dari setiap variabel independen mempunyai nilai lebih dari 0,10 yang
artinya tidak terjadi korelasi antar variabel bebas. Tidak ada tanda-
tanda multikolinearitas antara variabel independen dan variabel bebas
karena nilai VIF masing-masing variabel independen kurang dari 10.

c. Uji Heterokedastisitas

Uji heterokedastisitas digunakan guna menguji terjadinya
perbedaan variance residual antar periode pengamatan. Metode Glejser
digunakan dalam penelitian ini untuk mengetahui apakah terdapat
tanda-tanda heterokedastisitas. Apabila terjadi variabel independen
yang substansial pada nilai absolut residual, maka model menunjukkan
heterokedastisitas. Dapat dipastikan model tidak menunjukkan gejala

heterokedastisitas jika nilai probabilitas lebih besar dari nilai alpha
(sig>a).
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Tabel 4.12
Hasil Uji Heterokedastisitas

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 1,039 ,953 1,090 ,276
X1 -,018 ,068 -,016 -,267 ,790
X2 -,013 ,074 -,010 -,176 ,860
X3 -,033 ,059 -,036 -571 ,568
X4 ,075 ,062 ,072 1,205 ,229

a. Dependent Variable: ABS_RES
Sumber: Data primer yang diolah SPSS 26, 2023

Pada tabel 4.12 diatas, dapat dilihat bahwa masing-masing
variabel memiliki nilai signifikansi lebih besar dari 0,05, yang
menunjukkan bahwa tidak ada korelasi yang signifikan antara variabel
independen mana pun terhadap nilai absolut residual, yang berarti data
tersebut tidak memiliki heteroskedastisitas.

3. Uji Hipotesis
a. Uji Regresi Linier Berganda

Pengujian ini digunakan untuk memodelkan hubungan
hubungan diantara berbagai variabel penelitian. Analisis regresi linier
berganda digunakan untuk menguji pengaruh simultan dari beberapa
variabel bebas terhadap suatu variabel terkait berskala interval
(Sujarweni, 2019). Persamaan untuk analisis regresi linier berganda
dapat dilihat seperti yang ada dibawah ini (Suliyanto, 2011) :

Y=a+b;X; + byX, +b3X5+ bX, +e
Keterangan:
Y : Perilaku Konsumtif
a : Nilai konstanta
b,: Koefisien regresi Faktor Budaya
X;: Faktor Budaya

b,: Koefisien regresi Faktor Sosial
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X,: Faktor Sosial
b: Koefisien regresi Faktor Pribadi
X5: Faktor Pribadi
b,: Kofisien regresi Faktor Psikologis
X,: Faktor Psikologis
e: Variabel pengganggu
Tabel 4.13
Hasil Uji Regresi Linier Berganda

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 2,905 1,711 1,698 ,090
Faktor Budaya ,652 ,123 247 5,313 ,000
(X1)

Faktor Sosial ,973 ,132 ,315 7,358 ,000
(X2)
Faktor Pribadi 421 ,105 ,200 3,999 ,000
(X3)
Faktor Psikologis 241 112 ,103 2,159 ,031
(X4)

a. Dependent Variable: Perilaku Konsumtif ()

Sumber: Data primer yang diolah SPSS 26, 2023
Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui persamaan regresi
linier berganda antar variabel faktor budaya (X1), faktor sosial (X2),
faktor pribadi (X3), faktor psikologis (X4) terhadap perilaku konsumtif
(YY) sebagai berikut:
Y =2,905 + 0,652X,+ 0,973X,+ 0,421X5+ 0,241X,+ e
Dari persamaan tersebut dapat dijelaskan sebagai berikut:
a. Konstanta (a) = 2,905
Nilai konstanta tersebut bernilai positif yang artinya apabila
variabel faktor faktor budaya (X1), faktor sosial (X2), faktor pribadi
(X3), dan faktor psikologis (X4) diasumsikan sama dengan nol,
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maka variabel perilaku konsumtif dalam berbelanja pada e-
commerce sebesar 2,905.

b. Koefisien b;=0,652X, (Faktor Budaya)
Artinya dapat disimpulkan bahwa jika setiap faktor budaya (X1)
mengalami kenaikan sebesar 1 satuan, maka perilaku konsumtif ()
akan naik sebanyak 0,652. Hal ini menunjukkan bahwa nilai
koefisien variabel faktor budaya (X1) berpengaruh positif terhadap
perilaku konsumtif ().

c. Koefisien b,=0,973X, (Faktor Sosial)
Artinya dapat disimpulkan bahwa jika setiap faktor sosial (X2)
mengalami kenaikan sebesar 1 satuan, maka perilaku konsumtif (Y)
akan naik sebanyak 0,973. Hal ini menunjukkan bahwa nilai
koefisien variabel faktor sosial (X2) berpengaruh positif terhadap
perilaku konsumtif ().

d. Koefisien b;= 0,421X, (Faktor Pribadi)
Artinya dapat disimpulkan bahwa jika setiap faktor pribadi (X3)
mengalami kenaikan sebesar 1 satuan, maka perilaku konsumtif (Y)
akan naik sebanyak 0,421. Hal ini menunjukkan bahwa nilai
koefisien variabel faktor pribadi (X3) berpengaruh positif terhadap
perilaku konsumtif (Y).

e. Koefisien b;=0,241X, (Faktor Psikologis)
Artinya dapat disimpulkan bahwa jika setiap faktor psikologis (X4)
mengalami kenaikan sebesar 1 satuan, maka perilaku konsumtif (Y)
akan naik sebanyak 0,241. Hal ini menunjukkan bahwa nilai
koefisien variabel faktor psikologis (X4) berpengaruh positif
terhadap perilaku konsumtif ().

. Uji Parsial (Uji t)

Dengan tingkat signifikansi 5%, uji hipotesis parsial (disebut
juga uji t) digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel independen

terhadap variabel dependen secara parsial. Jika tyjtung > trabel atau taraf

signifikansi 0,05 maka H,, ditolak dan H,diterima, yang menunjukkan
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bahwa variabel bebas berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat

dan sebaliknya. Berikut persamaan rumus untuk menentukan tiype;

(Suliyanto, 2011):

df = a, (n-k)
= 0,05 (386-5)
= 0,05, 381
=1,966
Tabel 4.14
Hasil Uji t (Parsial)
Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 2,905 1,711 1,698 ,090
Faktor Budaya ,652 ,123 ,247 5,313 ,000
(X1)

Faktor Sosial 973 ,132 ,315 7,358 ,000
(X2)
Faktor Pribadi 421 ,105 ,200 3,999 ,000
(X3)
Faktor Psikologis ,241 112 ,103 2,159 ,031
(X4)

a. Dependent Variable: Perilaku Konsumtif (Y)

Sumber: Data primer yang diolah SPSS 26, 2023
Berdasarkan hasil uji t pada tabel 4.14, dapat diperoleh hasil

sebagai berikut:

1) Pengaruh faktor budaya (X1) terhadap perilaku konsumtif ()

Berdasarkan tabel 4.12, didapatkan tp;rung Sebesar 5,313

sedangkan tq,pe; Sebesar 1,966 dengan signifikasi t sebesar 0,000.

Hasilnya H, ditolak dan H, disetujui karena thjcung > teaper (5,313

> 1,966) dan nilai signifikan < 0,05 (0,000 < 0,05). Dengan

demikian dapat dikatakan bahwa perilaku konsumstif ()

dipengaruhi secara positif dan signifikan oleh faktor budaya (X1)

secara parsial.
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2) Pengaruh faktor sosial (X2) terhadap perilaku konsumtif ()
Berdasarkan tabel 4.12, didapatkan tpicung Sebesar 7,358
sedangkan tq,pe Sebesar 1,966 dengan signifikasi t sebesar 0,000.
asilnya H, ditolak dan H; disetujui karena tyjcung > teaper (7,358 >
1,966) dan nilai signifikan < 0,05 (0,000 < 0,05). Dengan demikian
dapat dikatakan bahwa perilaku konsumstif (Y) dipengaruhi secara
positif dan signifikan oleh faktor sosial (X2) secara parsial.
3) Pengaruh faktor pribadi (X3) terhadap perilaku konsumtif ()
Berdasarkan tabel 4.12, didapatkan tp;rung Sebesar 3,999
sedangkan te.pe; Sebesar 1,966 dengan signifikasi t sebesar 0,000.
Hasilnya H, ditolak dan H, disetujui karena tyjcung > teaber (3,999
> 1,966) dan nilai signifikan < 0,05 (0,000 < 0,05). Dengan
demikian dapat dikatakan bahwa perilaku konsumstif (Y)
dipengaruhi secara positif dan signifikan oleh faktor pribadi (X3)
secara parsial.
4) Pengaruh faktor psikologis (X4) terhadap perilaku konsumtif ()
Berdasarkan tabel 4.12, didapatkan tpitung Sebesar 2,159
sedangkan t.,pe Sebesar 1,966 dengan signifikasi t sebesar 0,031.
Hasilnya H, ditolak dan H; disetujui karena tyitung > trabel (2,159
> 1,966) dan nilai signifikan < 0,05 (0,031 < 0,05). Dengan
demikian dapat dikatakan bahwa perilaku konsumstif ()
dipengaruhi secara positif dan signifikan oleh faktor psikologis
(X4) secara parsial.
¢. Uji Simultan (Uji F)

Uji F digunakan untuk menguji pengaruh variabel bebas secara
bersama-sama terhadap variabel terikat. Menurut (Suliyanto, 2011)
pengujian ini membandingkan nilai Fpipyng dan Feape atau signifikansi
0,05 dengan derajat kebebasan: df:a, (k-1), dan (n-1). Berikut

perhitungan fiape; -
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frabel =a, (k-1), (n-1)
= 0,05, (5-1), (386-5)
=0,05, 4, 381
=2,395
Tabel 4.15
Hasil Uji Simultan (Uji F)

ANOVA?
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 3450,291 4 862,573 57,434 ,000°
Residual 5722,064 381 15,019
Total 9172,355 385

a. Dependent Variable: Perilaku Konsumtif (Y)
b. Predictors: (Constant), Faktor Psikologis (X4), Faktor Sosial (X2), Faktor Budaya

(X1), Faktor Pribadi (X3)
Sumber : Data primer yang diolah SPSS 26, 2023

Berdasarkan tabel 4.15, terlihat bahwa fy;¢,ng Sebesar 57,434
sedangkan fi,pe sebesar 2,395 yang artinya fpitung > Frapel (57,434 >
2,395) dengan signifikasi < 0,05 (0,000 < 0,05). Dengan demikian dapat
dikatakan bahwa perilaku konsumtif secara simultan dipengaruhi
secara signifikan dan positif oleh variabel faktor budaya (X1), variabel
faktor sosial (X2), variabel faktor pribadi (X3), dan faktor psikologis
(X4).

d. Uji Koefisien Determinasi (R?)

Kemampuan variabel independen untuk menjelaskan variabel
dependen secara bersamaan diukur menggunakan koefisien
determinasi. Koefisien determinasi memiliki nilai diantara satu dan nol
(Sujarweni, 2019).
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Tabel 4.16
Hasil Koefisien Determinasi (R?)
Model Summary

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 ,6132 ,376 ,370 3,875

a. Predictors: (Constant), Faktor Psikologis (X4), Faktor Sosial (X2),
Faktor Budaya (X1), Faktor Pribadi (X3)

Sumber : Data primer yang diolah SPSS 26, 2023
Berdasarkan tabel di atas, diketahui bahwa nilai R Square
sebesar 0,376 yang artinya variabel faktor budaya (X1), faktor sosial
(X2), faktor pribadi (X3), dan faktor psikologis (X4) memiliki
pengaruh sebesar 0,376 atau 37,6% terhadap perilaku konsumtif (Y),
sedangkan sisanya 62,4% dipengaruhi oleh variabel lain di luar
penelitian.
D. Pembahasan Hasil Penelitian
Berdasarkan hasil uji statistik yang telah dilakukan, dapat diketahui
bahwasannya secara parsial dan simultan semua variabel independen
mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap variabel dependen.
Berikut penjelasannya:
1. Pengaruh faktor budaya terhadap perilaku konsumtif dalam berbelanja
pada e-commerce
Hasil dari perhitungan uji parsial pada variabel faktor budaya (X1)

terhadap perilaku konsumtif (Y) menunjukkan bahwa nilai thipng lebih

besar dari t4,e (5,313 > 1,966) dengan signifikasi (0,000 < 0,05) maka H,
diterima. Sehingga dapat diartikan faktor budaya pada uji parsial
mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku konsumtif
dalam berbelanja pada e-commerce. Hasil penelitian ini sejalan dengan
penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Theodorus Mawo, Partono
Thomas dan St. Sunarto yang berjudul “Pengaruh Literasi Keuangan,

Konsep Diri, dan Budaya Terhadap Perilaku Konsumtif Siswa SMAN 1
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Kota Bajawa” yang mana dalam penelitian tersebut menemukan bahwa
perilaku konsumtif dipengaruhi secara signifikan oleh variabel budaya. Di
SMAN 1 Kota Bajawa, faktor budaya berpengaruh secara signifikan
terhadap perilaku konsumtif siswanya.

Faktor budaya ialah faktor terpenting yang mempengaruhi perilaku
konsumtif karena budaya merupakan kebiasaan, dan kebiasaan itu
merupakan perilaku yang sering dilakukan sehingga dapat memberikan
pengaruh terhadap perilaku konsumtif (Jung, 2004). Perilaku konsumtif
juga dipengaruhi oleh seberapa besar pengaruh budaya yang ada di
lingkungan sekitar. Budaya dianggap sebagai faktor penentu keinginan dan
perilaku konsumen yang paling mendasar salah satunya terkait permintaan
akan barang dan jasa, yang mana semakin meningkatnya perilaku belanja
dan keinginan akan membeli suatu barang maka perilaku konsumtif akan
meningkat sejalan dengan adanya perkembangan budaya (Suryanti, 2019).

Masyarakat Generasi Z di Banyumas memiliki perilaku yang
konsumtif dalam berbelanja pada e-commerce karena sudah menjadi
kebiasaan mereka yang tidak mau ketinggalan zaman dan mengikuti tren
yang ada, dan didukung adanya lokasi yang strategis serta sesuai dengan
kelas sosial mereka. Karena budaya tercermin dari cara hidup, kebiasaan,
tradisi dalam membentuk suatu perilaku. Masyakarat sudah terbiasa dan
sudah menjadi budaya mereka berbelanja di e-commerce karena sesuai
dengan tren pada saat ini dimana dunia digitalisasi semakin maju supaya
tidak ketinggalan zaman Selain itu, masyarakat Gen Z di Banyumas
melakukan belanja di e-commerce karena lokasi mereka mudah dijangkau
serta dengan berbelanja di e-commerce itu sesuai dengan kelas sosial
mereka. Hal tersebut menunjukkan bahwa Oleh karena itu, faktor budaya
dapat menjadi salah satu hal yang menentukan masyarakat Gen Z di
Banyumas dalam berperilaku konsumtif saat berbelanja pada e-commerce.

Hasil penelitian tersebut sesuai dengan pendapat menurut Sangadji
dalam jurnal (Suryanti, 2019) yang menyatakan bahwa budaya ialah

variabel yang mempengaruhi perilaku konsumtif yang tercermin dari cara
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hidup, kebiasaan, serta kelas sosial yang dimiliki tiap individu. Adanya
pengaruh dari budaya terhadap perilaku konsumtif siswa sejalan dengan
teori yang dinyatakan oleh Bilson (2004) bahwa faktor kebudayaan
memiliki pengaruh yang paling luas dan dalam terhadap perilaku konsumtif
yang di dalamnya terdapat peran budaya, sub-budaya, dan kelas sosial
(Mawo, 2017).

. Pengaruh faktor sosial terhadap perilaku konsumtif dalam berbelanja pada
e-commerce

Hasil dari perhitungan uji parsial pada variabel sosial (X2) terhadap
perilaku konsumtif (Y) menunjukkan bahwa nilai tp;e,ng l€bih besar dari
tuabel (7,358 > 1,966) dengan signifikasi (0,000 < 0,05) maka H, diterima.
Sehingga dapat diartikan faktor sosial pada uji parsial mempunyai
pengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku konsumtif dalam
berbelanja pada e-commerce. Hasil pada penelitian ini sejalan dengan
penelitian yang dilakukan oleh Subagio, yang berjudul “Pengaruh
Lingkungan Sosial Terhadap Perilaku Konsumtif Mahasiswa Fakultas
Pendidikan Olahraga dan Kesehatan (FPOK) IKIP Mataram” yang mana
dalam penelitian tersebut ditemukan bahwa faktor lingkungan sosial
berpengaruh signifikan terhadap perilaku konsumtif mahasiswa.

Faktor sosial terdiri dari keluarga dan kelompok acuan. Lingkungan
keluarga ialah contoh sosial yang terkecil yang umumnya terdiri dari ayah,
ibu, dan anak, yang mana keluarga berpengaruh sangat besar dalam proses
sosialisasi dan interaksi seseorang. Lingkungan sosial ialah tempat
seseorang melakukan interaksi dengan orang lain yang tentunya dapat
mempengaruhi tingkah laku seseorang. Menurut (Subagio, 2019)
menyatakan bahwa kelompok acuan terutama dari kelompok teman sebaya
juga dapat mempengaruhi perilaku konsumtif seseorang karena anggapan
bahwa teman sebayanya telah membeli suatu produk terlebih dahulu dan
karena adanya rasa tidak mau kalah dengan temannya yang menyebabkan
motivasi dalam berbelanja atau berperilaku konsumtif.
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Masyarakat Gen Z di Banyumas berperilaku konsumtif dalam
berbelanja pada e-commerce karena direkomendasikan oleh temannya serta
ikut-ikutan anggota keluarganya. Gen Z termasuk dalam kategori remaja
yang mana usia remaja merupakan masa peralihan dari anak-anak menjadi
dewasa dimana sifat remaja yang masih labil yang masih cenderung
berkonsumsi secara tidak rasional seperti terpengaruh teman, serta
kecenderungan boros. Faktor lingkungan sosial ini sangat mempengaruhi
perilaku dalam berbelanja pada e-commerce karena lingkup keluarga dan
teman akan menjadi faktor pemicu mereka dalam berperilaku konsumtif.
Mereka akan mempertimbangkan saran dari orang terdekatnya seperti
teman dan keluarga dengan mengikuti tren produk terbaru untuk menjaga
penampilan diri dan rasa gengsi. Oleh karena itu, faktor sosial menjadi
salah satu hal yang menentukan masyarakat Gen Z di Banyumas dalam
berperilaku konsumtif saat berbelanja pada e-commerce karena apabila
semakin tinggi hubungan dengan teman dan keluarga, maka akan semakin
tinggi pula masyarakat dalam berbelanja yang menimbulkan perilaku
konsumtif.

Hasil penelitian tersebut sejalan dengan pendapat Prasetyo (2017)
dalam jurnal (Sebriyanti, 2021) berpendapat bahwa faktor yang
menyebabkan perilaku konsumtif adalah lingkungan sosial yang memiliki
perilaku konsumtif tinggi atau cenderung memiliki perilaku belanja tinggi
tidak menutup kemungkinan bahwa individu mencontoh apa yang
dilakukan orang sekitarnya. Teman sebaya dalam suatu lingkungan dapat
mempengaruhi remaja dalam cara berperilaku maupun dalam hal
berpakaian.

. Pengaruh faktor pribadi terhadap perilaku konsumtif dalam berbelanja pada
e-commerce

Hasil dari perhitungan uji parsial pada variabel sosial (X2) terhadap
perilaku konsumtif (Y) menunjukkan bahwa nilai ty;ung lebih besar dari
tuabel (3,999 > 1,966) dengan signifikasi (0,000 < 0,05) maka H; diterima.

Sehingga dapat diartikan faktor pribadi pada uji parsial mempunyai
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pengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku konsumtif dalam
berbelanja pada e-commerce. Hasil pada penelitian ini sejalan dengan
penelitian yang dilakukan oleh Irza Azhar dan Agidah Asri Suwarsi yang
berjudul “Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumtif
Mahasiswa Dalam Berbelanja Online (Studi Kasus FAI EKSYA UMY)”
yang mana dalam penelitian ini ditemukan bahwa faktor pribadi
berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku konsumtif mahasiswa.

Faktor pribadi ialah keadaan di mana seseorang memiliki kapasitas
untuk membuat penilaian sesuai dengan preferensinya tanpa ada tekanan
eksternal (Hudani, 2020). Faktor pribadi tersebut dapat menimbulkan
hasrat, kebutuhan, keinginan akan membeli suatu barang. Usia
mempengaruhi perilaku konsumtif karena pola konsumsi terbentuk saat
seorang konsumen memasuki usia remaja, yang mana pada usia remaja
cenderung tidak mau ketinggalan zaman dan selalu mengikuti trend. Selain
itu, gaya hidup juga sangat menentukan seseorang dalam berperilaku
konsumtif sesuai dengan pola hidup yang dianutnya. Adanya gengsi dan
muncul kepercayaan diri pada seorang remaja yang mengalami
perkembangan, yang menyebabkan mereka tertarik pada hal-hal baru
sehingga menjadikan mereka bertindak konsumtif (Harita, 2022). Perilaku
konsumtif juga didukung dengan adanya finansial yang memadai, yang
mana seseorang akan cenderung boros dalam menggunakan uangnya
karena memenuhi keinginannya (Ripki, 2017).

Masyarakat Gen Z di Banyumas berperilaku konsumtif dengan
melakukan belanja pada e-commerce karena merasa sesuai dengan usia
mereka yang mana pada usia tersebut cenderung memiliki perilaku
konsumtif karena mudak terpengaruh oleh adanya iklan, promosi, maupun
barang-barang dengan harga yang murah. Sehubungan dengan hal tersebut,
mereka merasa bahwa dengan berbelanja pada e-commerce itu sesuai
dengan pendapatan atau uang saku mereka. Selain itu, mereka berbelanja
pada e-commerce karena sesuai dengan gaya hidup mereka yang cenderung

suka berbelanja yang mana gaya hidup mencerminkan pola konsumtif
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seseorang dalam menggunakan waktu dan uangnya. Terkadang adanya
waktu luang yang digunakan untuk melihat-lihat pada e-commerce yang di
dalamnya terdapat produk-produk yang tampilannya menarik yang
mengakibatkan rasa ingin berbelanja itu tinggi sehingga menimbulkan
perilaku konsumtif. Seseorang yang memiliki gaya hidup yang tinggi akan
cenderung merasa percaya diri apabila menggunakan produk yang mahal.
Oleh karena itu, faktor pribadi menjadi salah satu hal yang menentukan
masyarakat Gen Z di Banyumas dalam berperilaku konsumtif saat
berbelanja pada e-commerce.

Hasil penelitian tersebut sejalan dengan teori menurut (Kotler, 2008)
yang menyatakan bahwa faktor pribadi yang mempengaruhi perilaku
konsumtif yaitu meliputi usia dan tahap siklus hidup, pekerjaan dan
keadaan ekonomi, gaya hidup, dan kepribadian konsumen.

. Pengaruh faktor psikologis terhadap perilaku konsumtif dalam berbelanja
pada e-commerce

Hasil dari perhitungan uji parsial pada variabel sosial (X2) terhadap
perilaku konsumtif (Y) menunjukkan bahwa nilai tpitung l€bih besar dari
tuabel (2,159 > 1,966) dengan signifikasi (0,031 < 0,05) maka H, diterima.
Sehingga dapat diartikan faktor psikologis pada uji parsial mempunyai
pengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku konsumtif dalam
berbelanja pada e-commerce. Hasil pada penelitian ini sejalan dengan
penelitian yang dilakukan oleh Nur Aisyah dan kawan-kawan yang
berjudul “Pengaruh Literasi Ekonomi, Gaya Hidup, dan Faktor Psikologis
Terhadap Perilaku Konsumtif Guru Sekolah Dasar Pada Produk Fashion di
Kecamatan Taalete Kota Makassar” yang mana dalam penelitian ini
ditemukan bahwa faktor psikologis berpengaruh positif dan signifikan
terhadap perilaku konsumtif guru Sekolah Dasar di Makassar.

Faktor psikologis timbul dari dalam diri suatu individu yang sangat
mempengaruhi  perilaku konsumtif. Faktor psikologis menentukan
bagaimana seseorang menerima dan berinteraksi dengan lingkungannya

serta pengaruh dalam berperilaku konsumtif (Putra, 2019). Adanya
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motivasi serta presepsi seorang konsumen menjadikan seorang konsumen
dapat terpengruh dengan adanya iklan, promosi, atau kemudahan
berbelanja yang mendorong seorang konsumen melakukan Kkegiatan
konsumsi. Adanya pembelejaran atau pengalaman baik secara langsung
maupun tidak langsung dapat mempengaruhi konsumen dalam berbelanja
yang dapat menimbulkan perilaku konsumtif (Ayu, 2011). Sikap dan
keyakinan konsumen terhadap suatu produk atau merk timbul karena
adanya komunikasi dan pemberian informasi yang efektir kepada
konsumen, sehingga konsumen akan membeli produk atau merk pada e-
commerce (Mangkunegara, 2019).

Adanya  kemudahan dalam  menggunakan  e-commerce
menyebabkan Masyarakat Gen Z di Banyumas sering melakukan belanja
hingga berperilaku konsumtif karena mereka merasa produk yang tersedia
pada e-commerce cenderung lebih murah dibandingkan dengan yang ada
pada toko offline. Adanya pengalaman dari orang sekitar serta keyakinan
akan keamanan dan kualitas barang yang ada pada e-commerce juga
mendorong mereka untuk melakukan belanja pada e-commerce. Karena
merasa harga yang tersedia pada e-commerce dapat menyebabkan para
konsumen membeli lebih dari satu produk yang sejenis dengan merk yang
berbeda yang mana tindakan tersebut menyebabkan perilaku konsumtif.
Oleh karena itu, faktor psikologis menjadi salah satu hal yang menentukan
masyarakat Gen Z di Banyumas dalam berperilaku konsumtif saat
berbelanja pada e-commerce.

Hasil pada penelitian ini sejalan dengan pendapat menurut
(Mangkunegara, 2019) yang menyatakan bahwa aspek psikologis yang
mempengaruhi perilaku konsumtif ialah motivasi, persepsi, pembelajaran,

serta keyakinan dan sikap.



BAB V
PENUTUP
A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis data serta pengujian hipotesis yang telah
dijelaskan pada bab sebelumnya, maka dapat diambil kesimpulan sebagai
berikut:

1. Variabel faktor budaya memiliki hasil ty;,ng Iebih besar dari teaper (5,313
> 1,966) dengan signifikasi (0,000 < 0,05), sehingga dapat disimpulkan
bahwa faktor budaya secara parsial berpengaruh positif dan signifikan
terhadap perilaku konsumtif masyarakat Gen Z di Banyumas dalam
berbelanja pada e-commerce, dengan indikator variabel faktor budaya yang
terdiri atas budaya, sub-budaya, dan kelas sosial.

2. Variabel faktor sosial memiliki hasil tyitung lebih besar dari ti,per (7,358 >
1,966) dengan signifikasi (0,000 < 0,05), sehingga dapat disimpulkan
bahwa faktor sosial secara parsial berpengaruh positif dan signifikan
terhadap perilaku konsumtif masyarakat Gen Z di Banyumas dalam
berbelanja pada e-commerce, dengan indikator variabel faktor sosial yang
terdiri atas keluarga dan kelompok acuan.

3. Variabel faktor pribadi memiliki hasil tyjw,ng l€bih besar dari t,pe (3,999
> 1,966) dengan signifikasi (0,000 < 0,05), sehingga dapat disimpulkan
bahwa faktor pribadi secara parsial berpengaruh positif dan signifikan
terhadap perilaku konsumtif masyarakat Gen Z di Banyumas dalam
berbelanja pada e-commerce, dengan indikator variabel faktor pribadi yang
terdiri atas usia dan tahap siklus hidup, pekerjaan dan keadaan ekonomi,
kepribadian, serta gaya hidup.

4. Variabel faktor psikologis memiliki hasil tyjrung lebih besar dari tigpel
(2,159 > 1,966) dengan signifikasi (0,031 < 0,05), sehingga dapat
disimpulkan bahwa faktor psikologis secara parsial berpengaruh positif dan
signifikan terhadap perilaku konsumtif masyarakat Gen Z di Banyumas
dalam berbelanja pada e-commerce, dengan indikator variabel faktor
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psikologis yang terdiri atas motivasi, persepsi, pembelajaran, serta
keyakinan dan sikap.

5. Secara simultan atau bersama-sama faktor buadaya, faktor sosial, faktor
pribadi, dan faktor psikologis secara bersama-sama berpengaruh positif dan
signifikan terhadap perilaku konsumtif masyarakat Gen Z di Banyumas
dalam berbelanja pada e-commerce, dibuktikan dengan hasil uji F bahwa
nilai fhicung lebih besar dari fiape = 57,434 > 2,395 dengan signifikasi <
0,05 = 0,000 < 0,05.

B. Saran
Berdasarkan kesimpulan dan keterbatasan dari penelitian ini maka
diberikan beberapa saran sebagai berikut:

1. Bagi masyarakat

Berdasarkan hasil penelitian ini, diharapkan masyarakat dapat
mengontrol perilaku belanja melalui e-commerce, belajar lebih
mengutamakan kebutuhan daripada keinginan sesaat. Karena perilaku
konsumtif itu tidak sesuai dengan syariat Islam, maka hendaknya
berperilakulah secara rasional.

2. Bagi peneliti selanjutnya

Peneliti selanjutnya dapat dilakukan penelitian yang lebih dalam dan
lebih luas terkait permasalahan perilaku konsumtif dengan metode analisa
yang berbeda, serta menambah variabel-variabel lain yang dapat
mempengaruhi perilaku konsumtif seperti kontrol diri, literasi keuangan,
atau media sosial. Dan diharapkan penelitian selanjutnya memberikan hasil

yang lebih baik.
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LAMPIRAN-LAMPIRAN



Lampiran 1: Kuisioner Penelitian

ANALISIS FAKTOR YANG MEMPENGARUHI PERILAKU
KONSUMTIF DALAM BERBELANJA PADA E-COMMERCE

Assalamu’alaikum Wr.Wb.

Responden yang terhormat, perkenalkan saya Kholifatun Anisa, Mahasiswi
Program Studi Ekonomi Syariah, UIN Prof. K.H. Saifuddin Zuhri Purwokerto.
Dengan ini saya bermaksud melakukan penelitian sebagai bentuk penyelesaian
tugas akhir saya. Sehubungan dengan hal tersebut, saya mohon kesediaan Saudara/i
untuk menjadi responden penelitian ini dengan kriteria sebagai berikut:

1. Generasi Z di Kabupaten Banyumas
2. Rentang usia 12-27 tahun

3. Pernah melakukan belanja pada e-commerce

Adapun tujuan dari penelitian ini semata-mata hanya untuk kepentingan akademik,
sehingga semua data responden akan dijaga kerahasiaannya. Demikian
permohonan ini saya sampaikan, atas perhatian dan kesediaan Saudara/i yang telah

meluangkan waktunya untuk mengisi kuisioner ini saya sampaikan terima kasih.
Wassalamu’alaikum Wr.Wb

Hormat saya,

Kholifatun Anisa
NIM. 1817201018

Identitas Responden

1. Nama lengkap :

2. Jenis kelamin :



o Laki-laki
e Perempuan
3. Usia:
e 12-15tahun
e 16-19 tahun
e 20-23 tahun
o 24-27 tahun
4. Alamat (kecamatan) :
5. Pekerjaan :
e Pelajar
e Mahasiswa
e Pegawai Negeri
e Wirausaha
e Karyawan swasta
e Yang lain
6. Apabila anda seorang mahasiswa, mohon sebutkan dimana anda berkuliah
(kosongkan apabila anda bukan mahasiswa)
7. Penghasilan/uang saku perbulan:
e < Rp.500.000
e Rp. 1.000.000 — Rp. 2.000.000
e >Rp. 2.000.000
8. Berapa kali melakukan belanja di e-commerce dalam satu bulan:
o <1kali
e 1-3kali
e > 3kali
9. Jenis e-commerce yang digunakan:
e Shopee
e Tokopedia
e Lazada

e Bukalapak



JD.ID
Blibli

Yang lainnya

Pernyataan Kuisioner

Keterangan Jawaban :

Sangat Tidak Setuju
Tidak Setuju

Netral
Setuju

Sangat Setuju

1
2
03
4
5

X1 Faktor Budaya

No

Pernyataan

Jawaban

2 |3 ]4]5

Saya melakukan belanja di e-commerce karena
sudah terbiasa melakukannya

Saya melakukan belanja di e-commerce karena
lokasi saya yang strategis sehingga mudah
dijangkau oleh kurir

Saya melakukan belanja e-commerce karena
sesuai dengan kelas sosial saya

X2 Faktor Sosial

No

Pernyataan

Jawaban

Saya melakukan belanja di e-commerce karena
direkomendasikan oleh teman

Saya melakukan belanja e-commerce karena
adanya pengalaman dari keluarga

X3 Faktor Pribadi

No

Pernyataan

Jawaban

1]2]3[4]5




Saya melakukan belanja di e-commerce karena

! sesuai dengan usia saya
Saya melakukan belanja di e-commerce karena
2 sesuai dengan pendapatan atau uang saku saya
Saya melakukan belanja e-commerce karena
3 keinginan saya sendiri
Saya melakukan belanja di e-commerce karena
4 sesuai dengan gaya hidup saya
X4 Faktor Psikologis
Jawaban
No Pernyataan >3] a
Saya terdorong untuk berbelanja di e-commerce
! karena mudah menggunakannya
Saya melakukan belanja di e-commerce karena
2 | produk yang tersedia lebih murah daripada yang
ada di toko offline
Saya melakukan belanja di e-commerce
3 . \
berdasarkan pengalaman dari orang sekitar saya
Saya melakukan belanja di e-commerce karena
4 . . .
yakin terkait keamanan dan kualitas barang
Perilaku Konsumtif
Jawaban
No Pernyataan > T3] 4
Saat ada promo (gratis ongkir, diskon, cashback,
1 | buy 1 get 1, dan sejenisnya) saya akan
berbelanja lebih banyak dari biasanya
Saya melakukan belanja di e-commerce karena
2 tampilannya menarik
Saya membeli produk dengan mode terbaru di e-
3 | commerce untuk menjaga penampilan diri dan
gengsi
Saya akan langsung berbelanja di e-commerce
4 | apabila melihat barang yang murah tanpa

berpikir panjang




Saya melakukan belanja di e-commerce sesuai
dengan trend agar tidak ketinggalan zaman

Saya melakukan belanja di e-commerce karena
mengidolakan model yang mengiklankan

Saya akan merasa lebih percaya diri apabila
7 | membeli produk dengan harga yang mahal di e-
commerce

Saya pernah membeli dua produk yang sejenis
dengan merk yang berbeda di e-commerce

Lampiran 3: Bukti Penyebaran Kuisioner

< Dinaa New
terakhir diihat hari ini pukul 09.51

KUISIONER PENELITIAN ANALISIS FAKTOR YAN(
MEMPENGARUHI PERILAKU KONSUMTIF DALAM BERBELAN.J...

Assalamu'alaikum wr. wb




KUISIONER
PENELITIAN
ANALISIS FAKTOR
YANG
MEMPENGARUHI
PERILAKU
KONSUMTIF
DALAM
BERBELANJA
PADA E-
COMMERCE

Assalamu‘alaikum wr. Wb.
Responden yang terhormat, perkenalka.
saya Kholifatun Anisa, Mahasiswi

Assalamu'alaikum wr. Wb.

Responden yang terhormat, perkenalkan
saya Kholifatun Anisa, Mahasiswi
Program Studi Ekonomi Syariah, UIN Prof.
K.H. Saifuddin Zuhri Purwokerto. Dengan
ini saya bermaksud

melakukan penelitian sebagai bentuk
penyelesaian tugas akhir saya.
Sehubungan dengan hal tersebut, saya
mohon kesediaan Saudara/i untuk
menjadi responden

penelitian ini dengan kriteria sebagai
berikut:

1. Generasi Z di Kabupaten Banyumas

2. Rentang usia 12-27 tahun

3. Pernah melakukan belanja pada e-
commerce

Adapun tujuan dari penelitian ini semata-
mata hanya untuk kepentingan akademik,
sehingga semua data responden akan
dijaga kerahasiannya. Demikian
permohonan ini saya sampaikan, atas
perhatian dan kesediaan Saudara/i yang
telah meluangkan waktunya untuk
mengisi kuisioner ini saya sampaikan
terima kasih.

Wassalamu'alaikum wr. wb.



Lampiran 3: Tabulasi Data

TOTAL
Y

38
33
20
18
35
34
20
28
34
25
32

28
23
18
21

21

22
20
12
26
15
20
17
25
24
24
27

17
17
23
23
25

Y8

Y7

Y6

Y5

Y4

Y3

Y2

Y1

TOTAL
X4

17
19
12
15
16
16
12
16
17
19
18
17
16
13
14
16
17
16
16
18
13
14
15
18
15
12
16
15
14
19
12
14

X4.3 | X4.4

X4.2

X4.1

TOTAL
X3

19
17
12
17
17
15
12
13
16
17
18
15
13
10
13
16
16
15
15
20
13
16
16
17
18
12
14
10

14
16
14

X3.3 | X3.4

X3.2

X3.1

TOTAL
X2

10

X2.1 | X2.2

No

13
14
11
11
13
12
11
10
13
15
13
10
10

10
10
12
13

15
10
11
11
14
10

11

12
15

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27

28
29
30
31

32
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Lampiran 4: Output Hasil Analisis Data

1. Hasil Uji Validitas

Faktor Budaya (X1)

Correlations

X1.1 X1.2 X1.3 TOTAL
X1.1 Pearson Correlation 1 ,509™ ,327" ,780™
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 400 400 400 400
X1.2 Pearson Correlation ,509™ 1 ,309™ ,780™
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 400 400 400 400
X1.3 Pearson Correlation 327 ,309™ 1 737"
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 400 400 400 400
TOTAL  Pearson Correlation ,780™ ,780" 737" 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 400 400 400 400
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Faktor Sosial (X2)
Correlations
X2.1 X2.2 TOTAL
X2.1 Pearson Correlation 1 481" ,865"
Sig. (2-tailed) ,000 ,000
N 386 386 386
X2.2 Pearson Correlation 481" 1 ,857™
Sig. (2-tailed) ,000 ,000
N 386 386 386
TOTAL  Pearson Correlation ,865™ ,857" 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000
N 386 386 386

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).



Faktor Pribadi (X3)

Correlations

X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 TOTAL
X3.1 Pearson Correlation 1 ,345™ ,158™ ,280™ ,662™
Sig. (2-tailed) ,000 ,001 ,000 ,000
N 400 400 400 400 400
X3.2 Pearson Correlation ,345™ 1 ,376" ,316™ , 751"
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000
N 400 400 400 400 400
X3.3 Pearson Correlation ,158™ ,376™ 1 ,186™ ,629™
Sig. (2-tailed) ,001 ,000 ,000 ,000
N 400 400 400 400 400
X3.4 Pearson Correlation ,280™ ,316™ ,186™ 1 ,664™
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000
N 400 400 400 400 400
TOTAL  Pearson Correlation ,662™ 751 ,629™ ,664™ 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000
N 400 400 400 400 400
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Faktor Psikologis (X4)
Correlations
X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 TOTAL
X4.1 Pearson Correlation 1 427" ,224™ ,193" ,685™
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000
N 400 400 400 400 400
X4.2 Pearson Correlation A27 1 ,233" 257 , 709
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000
N 400 400 400 400 400
X4.3 Pearson Correlation 224" ,233" 1 ,357" ,668™
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000
N 400 400 400 400 400
X4.4 Pearson Correlation ,193™ 257" 357" 1 ,655™
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000
N 400 400 400 400 400
TOTAL  Pearson Correlation ,685™ , 709" ,668™ ,655™ 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000



N 400 400 400 400 400
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Perilaku Konsumtif ()
Correlations
Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6 Y7 Y8 TOTAL

Y1 Pearson 1,371 277" 294" 368" ,261" ,281" 252" ,594"

Correlation )

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000

N 400 400 400 400 400 400 400 400 400
Y2 Pearson 371" 1 ,362" 365" ,338" ,260" ,293" ,153" ,592"

Correlation

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,002 ,000

N 400 400 400 400 400 400 400 400 400
Y3 Pearson 277" 362" 1 ,340" ,479™ 432" 429" ,186" ,680™

Correlation *

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000

N 400 400 400 400 400 400 400 400 400
Y4 Pearson ,294™ 365" ,340™ 1 444" 254" 318" 250" ,633"

Correlation *

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000

N 400 400 400 400 400 400 400 400 400
Y5 Pearson ,368" ,338" ,479™ 444" 1 502" ,489" 276" ,768"

Correlation *

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000

N 400 400 400 400 400 400 400 400 400
Y6 Pearson 261" 260" ,432™ 254" 502" 1 346" 232" ,651"

Correlation !

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000

N 400 400 400 400 400 400 400 400 400
Y7 Pearson 281" 293" ,429™ 318" ,489™ 346" 1 ,302" ,691"

Correlation *

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000

N 400 400 400 400 400 400 400 400 400
Y8 Pearson ,252™ 153" ,186™ ,250" 276" ,232™ 302" 1 517"

Correlation )

Sig. (2-tailed) ,000 ,002 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000

N 400 400 400 400 400 400 400 400 400



TOTAL Pearson ,594™ 592" 680" ,633" ,768" 651" ,691" 517" 1
Correlation -
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000

N 400 400 400 400 400 400 400 400 400

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

2. Hasil Uji Reliabilitas
Faktor Budaya (X1)

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
,642 3

Faktor Sosial (X2)

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
,650 2

Faktor Pribadi (X3)

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
,605 4

Faktor Psikologis (X4)

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
611 4

Perilaku Konsumtif ()

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
,796 8




3. Uji Normalitas One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized
Residual

N 386
Normal Parameters? Mean .0000000

Std. Deviation 3.85519181
Most Extreme Differences Absolute .051

Positive .035

Negative -.051
Kolmogorov-Smirnov Z .998
Asymp. Sig. (2-tailed) 272

a. Test distribution is Normal.

4. Uji Multikolinieritas

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 2,905 1,711 1,698 ,090
X1 ,652 ,123 247 5,313 ,000 , 756 1,323
X2 ,973 ,132 ,315 7,358 ,000 ,895 1,117
X3 421 ,105 ,200 3,999 ,000 ,655 1,527
X4 241 ,112 ,103 2,159 ,031 725 1,379
a. Dependent Variable: Y
5. Uji Heterokedastisitas
Scatterplot
Dependent Variable: Y
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Uji Glejser
Coefficients?

Unstandardized

Standardized

(X3)

Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 1,039 ,953 1,090 ,276
X1 -,018 ,068 -,016 -,267 ,790
X2 -,013 ,074 -,010 -,176 ,860
X3 -,033 ,059 -,036 -,571 ,568
X4 ,075 ,062 ,072 1,205 ,229
a. Dependent Variable: ABS_RES
Uji Regresi Linier Berganda
Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 2,905 1,711 1,698 ,090
Faktor Budaya ,652 123 247 5,313 ,000
(X1)
Faktor Sosial ,973 ,132 ,315 7,358 ,000
(X2)
Faktor Pribadi 421 ,105 ,200 3,999 ,000
(X3)
Faktor Psikologis 241 ,112 ,103 2,159 ,031
(X4)
a. Dependent Variable: Perilaku Konsumtif ()
Uji t (Parsial)
Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 2,905 1,711 1,698 ,090
Faktor Budaya ,652 ,123 247 5,313 ,000
(X1)
Faktor Sosial ,973 ,132 ,315 7,358 ,000
(X2)
Faktor Pribadi 421 ,105 ,200 3,999 ,000



Faktor Psikologis 241 ,112 ,103 2,159 ,031
(X4)

a. Dependent Variable: Perilaku Konsumtif ()

8. Uji F (Simultan)

ANOVA?
Sum of
Model Squares Df Mean Square F Sig.
1 Regression 3450,291 4 862,573 57,434 ,000P
Residual 5722,064 381 15,019
Total 9172,355 385

a. Dependent Variable: Perilaku Konsumtif (Y)
b. Predictors: (Constant), Faktor Psikologis (X4), Faktor Sosial (X2), Faktor Budaya
(X1), Faktor Pribadi (X3)

9. Uji Koefisien Determinasi (R?)

Model Summary

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 ,6132 ,376 ,370 3,875

a. Predictors: (Constant), Faktor Psikologis (X4), Faktor Sosial (X2),
Faktor Budaya (X1), Faktor Pribadi (X3)



Lampiran 5: Daftar Riwayat Hidup

DAFTAR RIWAYAT HIDUP
A. ldentitas Diri

1. Nama lengkap : Kholifatun Anisa

2. NIM : 1817201018

3. Tempat/Tgl. Lahir  : Banyumas, 12 September 2000

4. Alamat Rumah : JI. Sekolahan RT 001/002 Kedungwringin,

Kec. Patikraja, Kab. Banyumas

5. Nama orang tua
Nama Ayah : Rokhmat
Nama Ibu : Rumiasih

B. Riwayat Pendidikan

1. Pendidikan Formal
a. TK/PAUD : TK Diponegoro 46 Kedungwringin
b. SD/MI, tahun lulus : MI Ma’arif NU Kedungwringin, 2012
c. SMP/MTs, tahun lulus  : SMP Negeri 5 Purwokerto, 2015
d. SMA/MA, tahun lulus  : SMK Negeri 1 Purwokerto, 2018
e. S.1tahun masuk : 2018

C. Pengalaman Organisasi
1. PMR Saf-C SMK Negeri 1 Purwokerto

2. Karang Taruna Panggelar Putra X111 Desa Kedungwringin

Purwokerto, 3 Juli 2023

Kholifatun Anisa



