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Abstrak

Impulse buying merupakan bentuk dari reaksi cepat tanpa adanya rencana untuk
memutuskan berbelanja. Pembelian impulse memiliki perilaku umum yang sangat berakar
pada faktor personal dan self control. Salah satu pendekatan dari teori personality yaitu big five
personality yang dikemukakan oleh McCare dan Costa. Penelitian ini bertujuan untuk
mengetahui pengaruh big five personality dan self control terhadap impulse buying. Penarikan
sampel mengunakan metode purporsive sampling. Uji analisa data yang digunakan dalam
penelitian ini mengacu pada uji regresi linier berganda. Berdasarkan hasil penelitian yang
telah dilakukan dapat disimpulkan bahwa, Openness (X1), Conscientiousness (X2), Extraversion
(X3), Agreeableness (X4), Neuroticism (X5) dan Self Control (X6) secara simultan berpengaruh
signifikan terhadap Impulse Buying (Y). Variabel Openness, Extraversion, Agreeableness,
Neuoroticism, secara parsial berpengaruh positif terhadap Impulse Buying. Variabel
Conscientiousness dan Self Control secara parsial berpengaruh negatif terhadap Impulse Buying.

Kata kunci : big five personality, self control dan impulse buying

Abstract

Impulse buying is a form of quick reaction without any plans to decide to shop. Impulse buying has a
general behavior that is deeply rooted in personal factors and self control. One approach from
personality theory is the big five personality put forward by McCare and Costa. This study aims to
determine the influence of big five personality and self control on impulse buying. Withdrawal of
samples using purposive sampling method. The data analysis test used in this study refers to the
multiple linear regression test. Based on the results of the research that has been done, it can be
concluded that Openness (X1), Conscientiousness (X2), Extraversion (X3), Agreeableness (X4),
Neuroticism (X5) and Self Control (X6) simultaneously have a significant effect on Impulse Buying (Y
. Variables Openness, Extraversion, Agreeableness, Neuroticism partially have a positive effect on
Impulse Buying. Conscientiousness and Self Control variables partially have a negative effect on
Impulse Buying.
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PENDAHULUAN

Bisnis merupakan salah satu penggerak roda perekonomian, baik di tingkat negara, maupun
roda perekonomian suatu perusahaan. Dikarenakan bisnis adalah suatu hal yang dibuat oleh
perusahaan untuk memenuhi kebutuhan pangsa pasarnya dalam mendapatkan profit. Bisnis
yang baik adalah bisnis yang dapat berjalan dengan konsisten maka dari itu penting bagi
pemilik perusahaan untuk dapat mempertahankan kelangsungan bisnisnya. Bisnis yang
dapat bertahan adalah bisnis yang mampu mengikuti perkembangan arus zaman. Bisnis
industri adalah suatu bidang atau kegiatan ekonomi yang berkaitan dengan pengolahan
bahan baku atau pembuatan barang jadi di pabrik dengan menggunakan keterampilan dan
tenaga kerja sehingga distribusi menjadi kegiatan utamanya. Bisnis ritel hadir di Indonesia
pada tahun 1960-an dengan berkembangnya zaman bisnis retail di Indonesia berkembang
sangat pesat, sehingga muncul jenis retail yang bersifat tradisional dan ritel modern. Ritel
tradisional merupakan toko ritel dalam skala kecil, seperti toko kelontong pada umumnya,
sedangkan ritel modern adalah bisnis ritel dengan melibatkan proses manajemen ritel
profesional dan memiliki ukuran yang relatif lebih besar contohnya seperti departemen store.
Munculnya retail modern sangat memanfaatkan pola belanja masyarakat karena peritel
melihat kebutuhan masyarakat belum terpenuhi sehingga menjadikan peluang untuk
mengembangkan retail di berbagai tempat. Impulse buying merupakan sesuatu yang bersifat
alamiah dan merupakan bentuk dari reaksi cepat tanpa adanya rencana untuk memutuskan
berbelanja. Impulse buying dapat terjadi karena seseorang melihat iklan ataupun promosi.
dari suatu produk. Promosi dilakukan secara beragam sehingga dapat merangsang
pemasaran. Impulse buying dapat terjadi saat calon pembeli sedang melihat-lihat barang
yang menarik namun tidak berniat untuk membeli. Oleh karena itu penting bagi pemilik toko
untuk mendapatkan informasi dalam menentukan strategi bersaing yang harus dilakukan
terhadap perilaku impulse buying.

Pembelian impulse memiliki perilaku umum yang sangat berakar pada faktor personal dan
self control. Salah satu pendekatan dari teori personality yaitu big five personality yang
dikemukakan oleh McCare dan Costa. Big five personality membagi kepribadian menjadi
lima trait, yaitu Oppenes, Conscientiousness, Extraversion, Agreeableness, dan Neuroticism.
Saat ini, kesehatan dan kecantikan mulai menjadi kebutuhan pokok bagi perempuan modern
di Indonesia. sehat di dalam dan cantik di luar merupakan dua hal yang menjadi dambaan
setiap perempuan.

BEAUTY AND HEALTY STORE YANG

ALASAN PELANGGAN PELANGGAN KETAHUI SELAIN
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Sumber : Data primer diolah, 2022

Berdasarkan survei awal yang telah saya lakukan bisnis dibidang kecantikan dan kesehatan
yaitu salah satunya ada Guardiant Health & Beauty Store. Guardian memiliki beberapa
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program promosi salah satunya program promosi yang paling terkanal yaitu +Rp1.000 dapat
2 buah yang artinya cukup menambah Rp. 1.000 saja, pelanggan bisa mendapatkan 1 ekstra
produk.

H1: Big five personality dan self control berpengaruh positif secara simultan terhadap impulse

buying.

H2: Oppeness berpengaruh positif secara parsial terhadap impulse buying.

H3: Conscientiousness berpengaruh positif secara parsial terhadap impulse buying.
H4: Extraversion berpengaruh positif secara parsial terhadap impulse buying.

H5: Agreeablness berpengaruh positif secara parsial terhadap impulse buying.

He6: Neuoroticsm berpengaruh positif secara parsial terhadap impulse buying.

H7: Self control berpengaruh positif secara parsial terhadap impulse buying.

METODOLOGI

Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini adalah
mahasiswa Administrasi Bisnis Universitas Pembangunan Nasional “Veteran” Jawa Timur.
Untuk menentukan besarnya sampel yang diambil oleh peneliti dengan populasi sebanyak
776 mahasiswa, maka peneliti menggunakan rumus Slovin sebagai berikut : n=N/(1 + (N e2),
dengan n = Ukuran Sampel ; N = Ukuran Populasi ; e = Persen kelonggaran ketidaktelitian
karena kesalahan penarikan sampel yang masih dapat ditolerir atau diinginkan. Berdasarkan
perhitungan menggunakan rumus di atas, maka jumlah sampel dalam penelitian ini adalah
n=776 / (1 + (2531 X 0,052) = 264, sehingga pada penelitian ini dibutuhkan minimal 264
responden. Teknik penarikan sampel yang digunakan dalam penelitian ini yaitu purposive
sampling dengan kriteria mahasiswa aktif Administrasi Bisnis Universitas Pembangunan
Nasional “Veteran” Angkatan 2019-2021, mahasiswa yang pernah melakukan pembelian
produk di guardian minimal 1x. Untuk uji kualitas data penelitian ini terdiri dari uji validitas
dan reliabilitas. Sedangkan teknik analisis datanya menggunakan regresi berganda, uji
asumsi klasik (uji normalitas, uji multikolinearitas, dan uji heteroskedastisitas), serta uji
hipotesis meliputi uji parsial atau uji F, dan uji simultan atau uji t.

HASIL PENELITTIAN

Analisis Data

UJI VALIDITAS
No. Variabel Item Nilai r item Keterangan
1 Openness (X1) X1.1 0,658 Valid
X1.2 0,679 Valid
X1.3 0,752 Valid
X1.4 0,730 Valid
X1.5 0,717 Valid
2 Conscientiousness (X2) X2.1 0,688 Valid
X2.2 0,700 Valid
X2.3 0,707 Valid
X2.4 0,704 Valid

SEIKO : Journal of Management & Business, 6(1), 2023 | 627


https://journal.stieamkop.ac.id/index.php/seiko/article/view/3847
https://journal.stieamkop.ac.id/index.php/seiko/article/view/3847

Pengaruh Big Five Personality dan Self Control Terhadap Impulse Buying...

DOI:10.37531/sejaman.v6i1.2897

X2.5 0,579 Valid

3 Extraversion (X3) X3.1 0,788 Valid
X3.2 0,810 Valid

X3.3 0,851 Valid

X34 0,799 Valid

X3.5 0,792 Valid

4 Agreeableness (X4) X4.1 0,649 Valid
X4.2 0,648 Valid

X4.3 0,718 Valid

X4.4 0,700 Valid

X4.5 0,635 Valid

5 Neuroticism (X5) X5.1 0,702 Valid
X5.2 0,700 Valid

X5.3 0,759 Valid

X5.4 0,721 Valid

X5.5 0,745 Valid

6 Self Control (X6) X6.1 0,766 Valid
X6.2 0,824 Valid

X6.3 0,798 Valid

7 Impulse Buying (Y) Y1 0,861 Valid
Y2 0,919 Valid

Y3 0,874 Valid

Sumber: Data primer diolah, 2022

Berdasakan tabel diatas pada tahap pengujian validitas telah menunjukkan keseluruhan item
penelitian memiliki nilai r lebih dari = 0,30. Menurut (Indrianto, 2009: 77) valid atau tidaknya
instumen dapat diketahui dari koefisien korelasi. product moment menunjukkan r > 0,30.
Sesuai dengan hasil uji validitas, maka keseluruhan item pada penelitian ini dinyatakan valid.

Uiji Reliabilitas
No. Variabel Koefesien Keterangan
Reliabilitas
1. Openness (X1) 0,749 Reliabel
2. Conscientiousness (X2) 0,703 Reliabel
3. Extraversion (X3) 0,870 Reliabel
4. Agreeableness (X4) 0,709 Reliabel
5. Neuroticism (X5) 0,775 Reliabel
6. Self Control (X6) 0,712 Reliabel
7. Impulse Buying (Y) 0,863 Reliabel

Sumber: Data primer diolah, 2022

Berdasarkan tabel 4.13 diatas pada tahap pengujian keseluruhan item penelitian memiliki
nilai alpha crobach lebih dari 0,6. Nilai alpha crobach lebih besar dari 0.6 maka hal tersebut
dapat dikatakan reliabel dan sebaliknya, jika nilai alpha crobach lebih kecil dari 0.6 maka hal
tersebut tidak reliabel (Indrianto, 2009: 90). Sesuai dengan hasil uji reliabilitas, maka
keseluruhan nilai variabel pada penelitian ini dinyatakan reliabel.
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Uji Asumsi Klasik
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized
Residual

N 264
Normal Parameters®° Mean .0000000
Std. Deviation 1.85627552

Most Extreme Differences Absolute .033
Positive .019

Negative -.033

Test Statistic .033
Asymp. Sig. (2-tailed) 200¢d

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.

Sumber: Data primer diolah, 2022

Berdasarkan hasil perhitungan didapat nilai sig.sebesar 0.200 atau lebih besar dari 0.05. maka
ketentuan HO diterima yaitu bahwa asumsi normalitas terpenuhi.

Uji Multikolereanitas

Variabel bebas Collinearity Statistics
Tolerance VIF
Opeeness (X1) 733 1.363
Conscientiousness (X2) 684 1.462
Extraversion (X3) 704 1.421
Agreeableness (X4) .624 1.604
Neuroticism (X5) .822 1.216
Self Control (X6) .821 1.218

Sumber: Data primer diolah, 2022

Berdasarkan Tabel diatas berikut meruapakan hasil pengujian dari masing-masing variabel
bebas :
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1. Tolerance untuk Opeeness (X1) adalah 0.733

2. Tolerance untuk Conscientiousness (X2) adalah 0.684

3. Tolerance untuk Extraversion (X3) adalah 0.704

4. Tolerance untuk Agreeableness (X4) adalah 0,624

5. Tolerance untuk Neuroticism (X5) adalah 0.822

6. Tolerance untuk Self Control (X6) adalah 0.821

Pada hasil pengujian didapat bahwa keseluruhan nilai tolerance > 0,1 sehingga dapat
disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinearitas antar variabel bebas. Uji multikolinearitas
dapat pula dilakukan dengan cara membandingkan nilai VIF (Variance Inflation Faktor)
dengan tidak lebih dari angka 10. Jika nilai VIF > 10 maka terjadi multikolinearitas. Berikut
hasil pengujian masing-masing variabel bebas :

1. VIF untuk Openness (X1) adalah 1,363

2. VIF untuk Conscientiousness (X2) adalah 1,462

3. VIF untuk Extraversion (X3) adalah 1,421

4. VIF untuk Agreeableness (X4) adalah 1,604

5. VIF untuk Neuroticism (X5) adalah 1,216

6. VIF untuk Self Control (X6) adalah 1,218

Berdasarkan hasil pengujian tersebut dapat disimpulkan bahwa, tidak terjadi
multikolinearitas antar variabel bebas. Dengan demikian wuji asumsi tidak adanya
multikolinearitas dapat terpenuhi. Sehingga penelitian ini layak untuk dilakukan.

Uji Heterokedastisitas
Hasil Uji Heterokedasitas

Scatterplot

Dependent Variable: impulse buying
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Sumber: Data primer diolah oleh peneliti, 2022

Berdasarkan hasil pengujian tersebut didapat bahwa diagram tampilan scatterplot menyebar
dan tidak membentuk pola tertentu maka tidak terjadi heteroskedastisitas, sehingga dapat
disimpulkan bahwa sisaan mempunyai ragam homogen (konstan) atau dengan kata lain tidak
terdapat gejala heterokedastisitas. Melalui terpenuhinya seluruh uji instrumen penelitian di
atas maka dapat dikatakan model regresi linear berganda yang digunakan dalam penelitian
ini adalah sudah layak atau tepat.
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Uji Autokolerasi
Hasil Uji Autokolerasi
Model Summary®
Adjusted R Std. Error of Durbin-
Model R R Square Square the Estimate Watson
1 461° 212 .194 1.878 1.742

a. Predictors: (Constant), x6, x3, x5, x1, x2, x4

b. Dependent Variable: y

Sumber: Data primer diolah oleh peneliti, 2022

Berdasarkan tabel diatas, diperoleh nilai Durbin-Watson sebesar 1,742. Diketahui bahwa
dalam tabel Durbin-Watson nilai du adalah 1,582 dan nilai untuk 4 - du adalah 2,418. Sehingga
nilai Durbin-Watson terletak diantara du dan 4 - du (1,742. > 1,998 > 2,418) yang dapat
dinyatakan bahwa dalam penelitian ini tidak terjadi gejala autokorelasi.

Analisis Regresi Liner Berganda

Hasil Uji Regresi Liner Berganda

Coefficients?

Model Unstandardized Coefficients Standardized t Sig.
Coefficients
B Std. Error Beta

1 (Constant) 1.664 1.317 1.263 .208
Oppeness 157 .076 .134 2.080 .038
Conscientiousness -.191 .079 -.163 -2.433 .016
Extraversion 115 .051 149 2.258 .025
Agreeablness 175 .079 .155 2.206 .028
Neuoroticsm .345 .061 .345 5.645 .000
Self Control -.242 .084 -175 -2.868 .004

a. Dependent Variable: impulse buying

Y =1,164 + 0,157 X1 + -0,191 X2 + 0,115 X3 + 0,175 X4 + 0,345 X5 + -0,242 X6 .

Dari persamaan tersebut dapat dijelaskan sebagai berikut

1. Nilai konstanta (a) adalah sebesar 1,164

2. bl =0,157, artinya Impulse Buying (Y) akan meningkat sebesar 0,157 satuan untuk
setiap tambahan satu satuan Opeeness (X1).

3. b2 =-0,191, Impulse Buying (Y) memilki pengaruh sebesar -0,191 satuan untuk
setiap tambahan satu satuan Conscientiousness (X2).

4. b3 =0,115, Impulse Buying (Y) akan meningkat sebesar 0,115 satuan untuk setiap
tambahan satu satuan Extraversion (X3).
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5. b4 =0,175, Impulse Buying (Y) akan meningkat sebesar 0,175 satuan untuk setiap
tambahan satu satuan Agreeableness (X4).

6. b5 =0,345, Impulse Buying (Y) akan meningkat sebesar 0,345 satuan untuk setiap
tambahan satu satuan Neuroticism (X5).

7. b6 =-0,242, Impulse Buying (Y) akan memilki pengaruh negatif sebesar -0,242 satuan
untuk setiap tambahan satu satuan Self Control (X6)

8.

Koefesien Determinasi

Tabel Koefisien Korelasi dan Determinasi

R R Square Adjusted R Square

,461 ,212 ,194
Sumber : Data primer diolah oleh peneliti, 2022

Dari analisis pada Tabel 4.17 diperoleh hasil adjusted R (koefisien determinasi) sebesar
0,212. Artinya bahwa 21,2% variabel Impulse Buying (Y) akan dipengaruhi oleh variabel
bebasnya, yaitu Openness (X1), Conscientiousness (X2), Extraversion (X3), Agreeableness (X4),
Neuroticism (X5) dan Self Control (X6). Sedangkan sisanya 79,8 % variabel Impulse Buying akan
dipengaruhi oleh variabel-variabel yang lain yang tidak dibahas dalam penelitian ini. nilai R
(koefisien korelasi) sebesar 0.461. Nilai korelasi ini menunjukkan bahwa hubungan antara
variabel bebas yaitu Openness (X1), Conscientiousness (X2), Extraversion (X3), Agreeableness (X4),
Neuroticism (X5) dan Self Control (X6). dengan Impulse Buying termasuk dalam kategori sedang
karena berada pada diatas 0,4.

Uji Hipotesis
UnlF
Hasil Uji F
ANOVA?®
Model Sum of Df Mean F Sig.
Squares Square
1 Regression 244.250 6 40.708 11.545 .000°
Residual 906.235 257 3.526
Total 1150.485 263

a. Dependent Variable: impulse buying

b. Predictors: (Constant), Kontrol diri, Extraversion, Neuoroticsm, Oppeness,

Conscientiousness, Agreeablness
Sumber : Data primer diolah oleh peneliti, 2022

Berdarsakan tabel diatas telah diketahui bahwa hasil pengujian uji F. Hasil tersebut telah
menunjukkan nilai siginifikansi lebih kecil dari 0,5 dan juga 0,000. Hal ini menunjukkan
bahwa, pengujian untuk model regresi linier berganda pada varibel pengujian Openness,
Conscientiousness, Extraversion, Agreeableness, Neuroticism dan Self Control terhadap Impulse
Buying telah dinyatakan layak atau baik.
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UJT t
Hasil Uji t
Coefficients?
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta T Sig.

1 (Constant) 1.664 1.317 1.263 .208
Oppeness 157 .076 134 2.080 .038
Conscientiousness =191 .079 -.163 -2.433 .016
Extraversion 115 .051 149 2.258 .025
Agreeablness 175 .079 .155 2.206 .028
Neuoroticsm .345 .061 .345 5.645 .000
Kontrol diri -.242 .084 -175 -2.868 .004

a. Dependent Variable: impulse buying

Sumber : Data primer diolah oleh peneliti, 2022

SIMPULAN

1.

2.

Big five personality dan self control berpengaruh positif dan signifikan secara
simultan terhadap Impulse Buying melalui pengujian F-test.

Berdasarkan hasil uji t diperoleh bahwa variabel Openness berpengaruh positif dan
signifikan secara parsial terhadap impulse buying.

Berdasarkan hasil uji t diperoleh bahwa variabel Conscientiousness berpengaruh
negatif dan signifikan terhadap impulse buying. Hal ini menunjukan bahwasanya
Conscientiousness berpengaruh kecil terhadap Impulse buying.

Berdasarkan hasil uji t diperoleh bahwa variabel Extraversion berpengaruh positif
dan signifikan terhadap impulse buying.

Berdasarkan hasil uji t diperoleh bahwa variabel Agreeableness berpengaruh positif
dan signifikan terhadap impulse buying.

Berdasarkan hasil uji t diperoleh bahwa variabel Neuoroticism berpengaruh positif
dan signifikan terhadap impulse buying.

Berdasarkan hasil uji t diperoleh bahwa variabel Self control berpengaruh negatif dan
signifikan terhadap impulse buying.
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