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BAB I  

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Belanja merupakan kegiatan yang biasa dilakukan individu di belahan 

bumi manapun. Kegiatan tersebut bukan merupakan suatu hal yang asing untuk 

dilakukan setiap individu. Kegiatan berbelanja semakin mudah dilakukan dengan 

banyaknya tempat yang menjual sebuah produk (Afandi dan Hartati, 2019). 

Banyak sekali yang dapat melakukan kegiatan pembelian atau belanja, salah 

satunya di kalangan remaja. Jhonstone (dalam Mustika dan Astiti, 2017) 

mengemukakan bahwa remaja dalam konteks sebagai konsumen memiliki 

karakteristik, mudah terpengaruh pada rayuan penjual, mudah terbujuk ajakan 

iklan, terutama pada kerapian kertas bungkus (adanya hiasan dengan warna-warna 

yang menarik), tidak berfikir hemat, kurang realistis, dan lebih mudah untuk 

terbujuk (impulsif).  

Bush, Martin, dan Bush (2004) menjelaskan bahwa di sebagian besar 

negara berkembang dan industri, generasi muda yaitu remaja tumbuh dalam 

budaya konsumerisme, yang membuat mereka lebih rentan untuk terlibat dalam 

perilaku pembelian. Budaya konsumerisme menurut Rachel dan Rangkuty (2020) 

ialah sebuah paham atau  ideologi, yang berarti dalam bingkai konsumerisme 

seseorang berkonsumsi secara berlebihan atau tidak sewajarnya.  
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Remaja yang melakukan pembelian menjadi hal yang penting bagi pasar. 

Remaja yang belajar menjadi konsumen dan mencapai otonomi mereka, 

merupakan segmen pasar yang penting terutama daya beli mereka, serta dikatakan 

pula bahwa remaja  tidak hanya sebagai individu yang bertransisi ke masa dewasa 

tetapi juga sebagai konsumen yang belajar bagaimana cara menjalankan bentuk 

pasar  secara menyeluruh dengan sendirinya (Palan, Gentina, dan Muratore 2010). 

Hal itulah yang menjadikan remaja sebagai aspek penting dalam kegiatan belanja. 

Ada banyak hal yang remaja sukai dalam hidup mereka bahkan dapat 

mempengaruhi remaja dalam berbagai hal seperti berperilaku dan menata 

tampilan diri mereka yang salah satunya karena idola. Putri dan Patria (2018) 

menjelaskan bahwa remaja memiliki idola yang dapat mempengaruhinya dalam 

bersikap maupun berpenampilan. Lebih lanjut dalam penelitian tersebut 

menambahkan bahwa individu yang dijadikan sebagai idola oleh biasanya 

mempunyai kelebihan atau keunikan pada suatu bidang tertentu hingga dapat 

menarik remaja untuk mengikutinya. Tidak hanya kelebihan dan keunikan dari 

idola, bahkan kredibilitas dan daya tarik menjadi kriteria penting  yang membuat 

remaja tertarik untuk mengikuti dan mempengaruhi mereka dalam bersikap dan 

berpenampilan. Makwana, Sharma, dan Phatak (2019) menjelaskan bahwa 

kredibilitas dan daya tarik idola merupakan beberapa dari kriteria pemilihan 

penting lainnya untuk memilih diantara idola yang ada.  

Idola yang ada di Indonesia serta menjadi individu yang dikagumi oleh 

remaja juga muncul dalam iklan untuk mempromosikan suatu produk yang biasa 

disebut dengan endorsement. Dikutip dari The Economic Times, endorsement atau 
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endorse adalah bentuk iklan atau promosi yang menggunakan tokoh atau selebriti 

terkenal yang memiliki pengakuan, kepercayaan, rasa hormat, dan sebagainya dari 

banyak orang (Idris, 2021). 

Endorsement media sosial yang sedang marak saat ini ialah bentuk 

kerjasama antara kedua pihak yang saling menguntungkan (Hardilawati, 

Binangkit, dan Perdana 2019). Menurut Terence (dalam Soesatyo dan Rumambi, 

2013) definisi dari endorser sendiri adalah pendukung iklan atau juga yang 

dikenal sebagai bintang iklan yang mendukung produk yang diiklankan. Endorser 

dapat dibagi menjadi dua jenis yaitu Typical Person Endorser yang 

memanfaatkan beberapa orang yang bukan dari kalangan selebritis untuk 

menyampaikan pesan mengenai suatu produk dan Celebrity Endorser adalah 

orang terkenal yang dapat mempengaruhi orang lain karena prestasi yang ia 

dapatkan. Dilansir dari Kumparan.com  (2018), ada beberapa macam produk 

endorsement yang dapat diendorse oleh selebriti yaitu kosmetik, makanan, produk 

fashion, barang elektronik dan barang rumah tangga, serta aplikasi.  

Meningkatnya pertumbuhan industri, menyebabkan perusahaan mencari 

cara yang lebih inovatif untuk mempromosikan barang dan jasa (Nyarko, Tsetse, 

dan Avorgah 2015). Dalam mempromosikannya, perusahaan biasanya 

menggunakan dukungan selebriti atau endorsement. 

Dukungan dari selebriti membuat remaja terdorong untuk memunculkan 

rasa suka berlebihan pada selebriti itu sendiri, sehingga muncul beberapa perilaku 

irasional. Dibawah perkembangan pesat pada era baru, menarik selebriti telah 

menjadi cara utama entertaint untuk mendorong dengan cepat ketertarikan remaja 
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yang berlebihan terhadap selebriti serta adanya konsep dan nilai sosial remaja 

yang belum matang, sehingga rentan terhadap perilaku irasional seperti, fantasi 

yang tidak realistis tentang selebriti, serta bersedia menghabiskan banyak waktu 

dan uang untuk membeli barang yang berkaitan dengan idola bahkan memulai 

kekerasan online (seperti memberikan komentar jahat) (Nie dan Liu, 2022). 

Ada banyak dampak dan tidak hanya dampak negatif saja yang terjadi 

pada saat menggunakan endorsement sebagai sarana memikat pembeli. 

Penggunaan endorsement ini nantinya akan berdampak pada penguatan eksistensi 

bisnis, menjadi sasaran penguasaan pangsa pasar, dan peningkatan penjualan serta 

adanya alasan penggunaan strategi ini yaitu produk akan dikenal lebih luas karena 

adanya pengaruh dari selebriti atau idola tersebut melalui sosial media yang 

dimilikinya, (Ode, Atin, Leksono, Sari, Bestariyah, dan Safitri 2020). 

Indonesia yang memiliki banyak endorser membuat masyarakat lebih 

sering melakukan pembelian produk-produk tertentu. Adanya endorse dari artis 

merupakan hal yang paling sering ditemukan bila dikaitkan dengan kegiatan 

berbelanja. Pada saat ini, endorse artis memang merupakan langkah paling jitu 

untuk menggaet pasar, terutama bagi para generasi muda yang memang gemar 

berselancar di sosial media (Fitri, 2020). 

Endorse dari artis menjadi hal yang sering dikaitkan dengan kegiatan 

pembelian saat remaja ingin berbelanja. Remaja yang rentan dalam perilaku 

pembelian tersebut merujuk pada pembelian impulsif. Adapun hal tersebut 

diperkuat oleh Pradipto, Winata, Murti, dan Azizah (2016) bahwa remaja 

merupakan mayoritas pembeli impulsif karena mereka lebih cenderung terlibat 
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didalamnya, karena selain faktor kepribadian dan budaya, data demografi juga 

termasuk ke dalam faktor pembelian impulsif. 

Dalam penelitian Anin, Rasimin, dan Atamimi (2003) ditemukan bahwa 

kelompok remaja yang berusia 18-21 tahun merupakan kelompok usia yang 

memiliki kecenderungan yang tinggi untuk melakukan pembelian impulsif 

dibandingkan dengan kelompok usia lainnya.   

Pembelian impulsif terjadi ketika seorang konsumen mengalami dorongan 

yang tiba-tiba, seringkali kuat, dan terus-menerus untuk membeli sesuatu dengan 

segera (Lontoh, Saerang, dan Tielung 2017). Ada beberapa karakteristik saat 

individu melakukan pembelian impulsif. Hetharie (2012) menjelaskan ada 

beberapa karakteristik pembelian impulsif yaitu merasa adanya kekuatan yang 

muncul dari suatu produk, merasa mempunyai kekuatan untuk membeli produk 

dengan segera, mengabaikan segala konsekuensi negatif pada saat melakukan 

pembelian, adanya perasaan gembira bahkan euforia serta adanya konflik antara 

kontrol dan kegemaran yang tidak dapat ditahan.  

Selain beberapa karakteristik yang terjadi pada pembelian impulsif pun 

ada beberapa dampak negatif akibat dari tingginya pembelian impulsif yang 

dilakukan oleh individu. Individu yang memiliki kecenderungan pembelian 

impulsif yang tinggi akan memutuskan dengan segera untuk membeli benda-

benda yang telah mencuri perhatiannya tanpa mau berpikir ulang, kondisi tersebut 

tentunya dapat menimbulkan adanya beberapa dampak negatif, diantaranya pola 

hidup yang boros hingga menimbulkan masalah finansial seperti tabungan 

(Aprianur, 2020). Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Rook dan 
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Fisher (1995) bahwa pembelian impulsif telah dikaitkan dengan "menjadi buruk" 

yang menyebabkan konsekuensi negatif terkait dengan tabungan, kepuasan setelah 

membeli barang, reaksi sosial, dan sifat pribadi lainnya. 

Paparan dampak pembelian impulsif diatas menjelaskan bahwa tidak 

sedikit hal negatif yang bisa terjadi jika individu melakukan pembelian impulsif. 

Menurut Luo, Chen, Lie, Nie dan Wang (2021) perubahan emosi dan kognisi 

individu setelah pembelian impulsif pun dapat menyebabkan terulangnya 

pembelian impulsif berikutnya.  

Indonesia juga menjadi bagian dari kegiatan pembelian impulsif. Menurut 

Kasanah dan Fikriyah (2021) adanya kemudahan akses dan banyaknya layanan 

yang ditawarkan oleh marketplace di Indonesia, membuat konsumsi masyarakat 

semakin meningkat baik didasari oleh perencanaan atau tidak, perilaku tersebut 

memunculkan perilaku pembelian impulsif. Wardani (2020) hasil survei yang 

dirilis oleh Populix, kelompok masyarakat yang paling banyak melakukan belanja 

online dari suatu marketplace adalah remaja. Terdapat 85% pembeli di toko ritel 

modern Indonesia cenderung melakukan belanja tidak terencana atau impulsif 

(AC Nielsen dalam Ruswanti, 2016).   

Hasil dari sejumlah riset, sebagian besar sasaran utama iklan adalah remaja 

karena karakteristik remaja yang masih labil menyebabkan mereka mudah 

dipengaruhi untuk melakukan pembelian impulsif (Anin, dkk, 2003). Pembelian 

impulsif ini didorong oleh rangsangan eksternal, seperti strategi promosi 

pengecer, yang dapat membuat konsumen menjadi ambivalen dan memicu 

kebutuhan untuk segera melakukan pembelian (Xuanxiaoqing, Huang, dan Feng 
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2012). Strategi promosi dari pengecer sudah dilakukan di Indonesia yang biasa 

disebut dengan endorsement.    

Idola yang menjadi kesukaan banyak remaja, menjadikan mereka dapat 

menghabiskan banyak waktu dan uang untuk membeli berbagai macam. Hal 

tersebut dijelaskan menurut Jawaid, Rajput, dan Naqvi (2013) pola pembelian 

impulsif berkembang di masa muda karena tokoh terkenal yang digunakan oleh 

perusahaan dalam periklanan dan dapat membantu mereka untuk mengingat 

merek pada saat berbelanja, hal itulah yang menjadi alasan dasar perilaku 

pembelian impulsif.  

Menurut Rook (1987) pembelian impulsif ialah suatu dorongan secara 

hedonis yang dapat memicu adanya konflik emosional, mengalami dorongan  

yang tiba-tiba, cenderung mengabaikan konsekuensi yang terjadi, seringkali 

bersifat kuat dan terus-menerus untuk membeli sesuatu. Aspek-aspek pada 

pembelian impulsif yaitu, spontanitas, kekuatan dan kompensasi, kegembiraan 

dan stimuli, ketidakpedulian akan akibat, sinkronitas, animasi produk, elemen 

hedonis, dan pertentangan antara kontrol dan kesenangan.  

Rook (1987) menjelaskan aspek-aspek pembelian impulsif yaitu 

Spontanitas, ialah pembelian yang tidak terduga dan memotivasi konsumen untuk 

membeli saat itu juga. Kekuatan dan kompetensi, ialah dorongan untuk membeli 

dengan segera karena adanya motivasi untuk mengesampingkan hal-hal lain serta 

bertindak seketika. Kegembiraan dan stimuli, ialah desakan mendadak untuk juga 

disertai dengan emosi yang menyenangkan serta semangat dalam diri. 

Ketidakpedulian akan akibat, desakan untuk membeli dapat menjadi begitu sulit 



8 
 

 
 

untuk diotlak, sehingga akibat yang mungkin timbul diabaikan. Sinkronitas, ialah 

adanya kombinasi antara faktor internal. Animasi produk, ialah fantasi dalam diri 

individu yang muncul karena adanya pengalaman pembelian dan pemakaian. 

Elemen hedonis, ialah perasaan puas dan bahagian yang dirasakan setelah 

melakukan pembelian. Pertentangan antara kontrol diri dan kesenangan ialah 

perasaan yang berlawanan antara pengendalian diri dan keinginan kuat untuk 

membeli.  

Ada banyak kekhawatiran yang terjadi bila mana individu melakukan 

pembelian impulsif, termasuk mengenai finansial pribadinya. Pradipto, dkk 

(2015) menyatakan bahwa kekhawatiran muncul ketika mengingat kemandirian 

finansial dan kurangnya pembatasan, individu dengan regulasi diri yang rendah 

akan menghadapi kesulitan dalam mengendalikan perilaku pembelian impulsif 

mereka yang akan mengarah pada masalah keuangan di masa depan.  

Menurut Creevy, Dibb, dan Furnham (2018) kegagalan pada regulasi diri 

dalam kaitannya dengan tujuan keuangan, atau, disisi lain sebagai metode 

strategis dan mungkin efektif untuk pengaturan suasana hati sendiri,  

menyebabkan perilaku pembelian impulsif.  

Vohs dan Faber (2007) yang menunjukkan bahwa individu yang sumber 

daya regulasi rendah, individu merasakan dorongan yang lebih kuat untuk 

membeli secara impulsif, bersedia menghabiskan lebih banyak uang untuk suatu 

produk, membeli lebih banyak barang, dan menghabiskan lebih banyak uang 

daripada ketika sumber daya regulasi mereka utuh. 
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Menurut Baumeister dan Vohs (2007) regulasi diri adalah kemampuan 

individu untuk mengubah perilakunya. Keberhasilan melakukan regulasi diri akan 

meningkatkan perilaku yang fleksibel sehingga mampu beradaptasi. Perilaku ini 

akan  membuat individu dapat menyesuaikan tindakannya terhadap tuntutan 

lingkungan sosial dan situasional yang lebih luas.  

Aspek-aspek regulasi diri menurut Baumeister dan Vohs (2007) adalah 

standard yaitu regulasi yang efektif membutuhkan standar yang jelas dan 

terdefinisi dengan baik adanya ketidakpastian, ambigu, ketidakkonsistenan, atau 

standar yang bertentangan membuat regulasi diri menjadi sulit, monitoring yaitu 

kemampuan pemantauan individu untuk menjaga tindakannya agar tetap berada 

pada jalurnya, kekuatan pengaturan diri ialah ialah tindakan yang ditunjukkan 

untuk mengubah diri yang membutuhkan kekuatan atau kemauan keras, dan 

terakhir motivasi ialah mencapai suatu tujuan atau memenuhi standar, yang dalam 

praktiknya adalah motivasi untuk mengatur diri. 

Berdasarkan fenomena diatas peneliti menduga ada hubungan regulasi diri 

terhadap pembelian impulsif pada produk endorsement. Oleh karena dari latar 

belakang masalah serta penjabaran yang telah dipaparkan, peneliti tertarik untuk 

melakukan penelitian dengan judul “Hubungan Regulasi Diri dengan Pembelian 

Impulsif Produk Endorsement pada Remaja”. 
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B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian dari latar belakang masalah di atas, maka dapat 

dibentuk rumusan permasalahan yang diangkat oleh peneliti dalam 

penelitian ini adalah mengenai apakah ada hubungan regulasi diri dengan 

pembelian impulsif produk endorsement pada remaja ? 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan penjabaran latar belakang dan rumusan masalah, maka 

tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui ada hubungan regulasi 

diri dengan pembelian impulsif  produk endorsement pada remaja. 

D. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Teoritis 

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

pengetahuan mengenai hubungan regulasi diri dengan pembelian 

impulsif produk endorsement pada remaja serta diharapkan penelitian 

ini dapat memberikan sumbangan keilmuan yang berguna dalam 

bidang psikologi sosial. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi Subjek  

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

imformasi pengetahuan pada responden dalam mengatur 

pembelian produk endorsement dan lebih bijak dalam 

menggunakan anggaran keuangan sehingga dapat 

meminimalisir adanya perilaku pembelian impulsif.  
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b. Bagi peneliti         

Hasil dari penelitian ini diharapkan  dapat menambah 

wawasan dan pengetahuan dalam mengembangkan masalah 

yang diteliti, yaitu hubungan regulasi diri dengan pembelian 

impulsif produk endorsement khususnya remaja. Adapula hasil 

penelitian ini dapat bermanfaat bagi pengembangan 

pengetahuan di bidang ilmu psikologi sosial.  

 

E. Keaslian Penelitian 

Berdasarkan hasil pencarian yang berhubungan dengan judul penelitian 

yang akan dibahas oleh peneliti dengan judul “Hubungan regulasi diri dengan 

pembelian impulsif produk endorsement pada remaja” peneliti menemukan 

beberapa penelitian terdahulu yang berkaitan dengan judul penelitian sebagai 

berikut.  

Pada penelitian yang dilakukan oleh Yasdar dan Muliyadi (2018) dengan 

judul penerapan teknik regulasi diri (self regulation) untuk meningkatkan 

kemandirian belajar mahasiswa program studi bimbingan konseling STKIP 

Muhammadiyah Enrekang. Partisipan dalam penelitian ini mahasiswa semester 3 

berjumlah sebanyak 10 orang. Penelitian ini menggunakan metode penelitian 

eksperimen. Hasil penelitian menunjukkan bahwa teknik self-regulation dapat 

untuk meningkatkan kemandirian belajar.  

Perbedaan penelitian pada penelitian yang dilakukan oleh peneliti adalah 

terletak pada variabel yang digunakan yaitu peneliti menggunakan pembelian 
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impulsif sebagai variabel terikat sedangkan penelitian sebelumnya menggunakan 

kemandirian belajar sebagai variabel terikat. Perbedaan selanjutnya terletak pada 

metode penelitan yang digunakan peneliti yaitu metode kuantitatif sedangkan 

penelitian sebelumnya menggunakan metode eksperimen.. 

Penelitian selanjutnya yaitu dilakukan oleh Rahmad dan Gazi (2017) 

dengan judul penelitian the influence of self-efficacy and social support toward 

self-regulation on traditional dancers. Partisipan dalam penelitian ini sebanyak 

201 anggota sanggar tari tradisional. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

penelitian variabel self-efficacy dimensi yang memberikan pengaruh signifikan 

terhadap regulasi diri adalah effort.  

Perbedaan penelitian pada penelitian yang dilakukan oleh peneliti terletak 

pada variabel bebas dan variabel terikat. Variabel bebas yang digunakan pada 

penelitian sebelumnya menggunakan self-efficacy dan social support serta self-

regulation sebagai variabel terikat. Sedangkan peneliti menggunakan variabel 

bebas yaitu regulasi diri dan pembelian impulsif sebagai variabel terikat.  

Penelitian selanjutnya yang dilakukan oleh Hermanto, dkk (2018) dengan 

judul the role of self-regulation in moderating the environmental influences to the 

learning outcome. Partisipan dalam penelitian ini ialah seluruh siswa sekolah 

dasar Islam terpadu  di Mayong Jepara sebanyak 162 siswa yang berada pada 

kelas 5. Penelitian ini menggunakan metode korelasional dengan desain ex post 

facto. Hasil penelitian menunjukkan bahwa regulasi diri mampu secara signifikan 

memoderasi pengaruh lingkungan terhadap hasil belajar. Ada tiga lingkungan 
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utama yang menjadi perhatian dalam penelitian ini, yaitu lingkungan keluarga, 

sekolah dan masyarakat.  

Perbedaan penelitian pada penelitian yang dilakukan peneliti terletak pada 

variabel terikat yaitu penelitian sebelumnya menggunakan regulasi diri sedangkan 

peneliti saat ini menggunakan pembelian impulsif sebagai variabel terikat dan 

regulasi diri sebagai variabel bebas. Ada perbedaan lainnya yaitu terdapat pada 

subjek, penelitian sebelumnya menggunakan siswa kelas 5 sebagai subjek 

sedangkan peneliti menggunakan remaja dengan rentang usia 18-21 sebagai 

subjek penelitian. 

Penelitian selanjutnya yang dilakukan oleh Theodore, dkk, (2007) dengan 

judul penelitian Adolescent Self-Regulation as Resilience: Resistentance to 

Antisocial Behavior within the Deviant Peer Context. Partisipan dalam penelitian 

ini ialah sebanyak 999 anak dan keluarganya yang telah menyelesaikan asesmen 

awal gelombang 1. Hasil penelitian menunjukkan bahwa regulasi diri 

menunjukkan validitas konvergen dan kovarian seperti yang diharapkan dengan 

pola perkembangan perilaku antisosial remaja.  

Perbedaan penelitian yang dilakukan peneliti ialah terletak pada variabel 

bebasnya. Penelitian sebelumnya menggunakan Resiliensi sebagai variabel bebas 

sedangan peneliti menggunakan regulasi diri sebagai variabel bebas dan impulsive 

buying sebagai variabel terikat. Perbedaan lainnya juga terlihat pada tempat 

penelitian yang dilakukan, penelitian sebelumnya dilakukan di Amerika 

sedangkan peneliti melakukan penelitian di Indonesia. 
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Penelitian selanjutnya yaitu penelitian dengan judul Academic Stress and 

Self Regulation among University Students in Malaysia: Mediator Role of 

Mindfulness yang dilakukan oleh Ramli, dkk, (2018). Partisipan dalam penelitian 

ini berjumlah 384 mahasiswa sarjana di Klang Valley. Hasil penelitian 

mengungkapkan bahwa ada hubungan yang signifikan antara stess akademik, self 

regulation dan mindfulness. 

Perbedaan penelitian yang dilakukan peneliti sebelumnya dengan peneliti 

saat ini ialah terletas pada variabel bebas dan tempat. Variabel bebas yang 

digunakan oleh peneliti sebelumnya yaitu mindfulness dan menggunakan regulasi 

diri sebagai variabel terikat. Sedangkan peneliti saat ini menggunakan regulasi diri 

sebagai variabel bebas dan impulsive buying sebagai variabel terikat. Perbedaan 

selanjutnya terlihat pada tempat penelitian yang dilakukan, penelitian terdahulu 

melakukan penelitian di Malaysia sedangkan peneliti melakukan penelitian di 

Indonesia.  

Penelitian selanjutnya yang dilakukan oleh Xiao, dkk, (2020) dengan judul 

penelitian A diary study of impulsive buying during the covid-19 pandemic. 

Partisipan dalam penelitian ini ialah hanya 13 peserta yang melaporkan 

mengalami gangguan kesehatan medis di masa lalu atau mengonsumsi obat terus 

menerus. Hasil penelitian menunjukkan bahwa ketidakpastian harian pada covid-

19 memengaruhi kelebihan informasi harian, yang pada akhirnya menentukan 

pembelian impulsif harian. 

Perbedaan penelitan yang dilakukan peneliti ialah terletak pada variabel 

bebasnya. Penelitian sebelumnya hanya menggunakan impulsive buying sebagai 
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variabel sedangkan peneliti menggunakan variabel lain yaitu variabel regulasi diri  

sebagai variabel bebas. Perbedaan juga terlihat pada tempat penelitian dilakukan, 

penelitan sebelumnya dilakukan di China, sedangkan peneliti melakukan 

penelitian di Indonesia.  

Pada tahun 2020 Aliyati dkk meneliti tentang Pengaruh Pelatihan Konsep 

Diri terhadap Kecenderungan Pembelian Impulsif pada Remaja Akhir di 

Kabupaten Tulungagung. Partisipan penelitian ini ialah remaja akhir usia 18-20 

sebanyak 20 orang, dengan 10 orang pada kelompok eksperimen dan 10 orang 

pada kelompok kontrol. Penelitian ini menggunakan metode eksperimen. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa tidak ada pengaruh pelatihan konsep diri terhadap 

kecenderungan pembelian impulsif ditunjukkan dengan tidak adanya perbedaan 

antara hasil posttest kelompok kontrol dan eksperimen. 

Perbedaan pada penelitian yang sedang peneliti teliti yaitu terdapat pada 

variabel bebas yang digunakan oleh peneliti yang menggunakan regulasi diri 

sebagai variabel bebas. Adapun perbedaan lainnya terdapat pada metode 

penelitian yang digunakan oleh peneliti saat ini ialah metode kuantitatif 

sedangkan penelitian sebelumnya menggunakan metode eksperimen. 

Penelitian lainnnya dilakukan oleh Grasiaswaty dkk pada tahun 2019 yang 

berjudul Aku Membelinya bukan karena Aku Suka: Bagaimana Nilai (Personal 

dan Berbelanja) Memengaruhi Tendensi. Pembelian Impulsif. Partisipan dalam 

penelitian ini dilakukan pada 164 orang (74,4% perempuan) dengan survey secara 

online dengan hasil penelitian menunjukkan bahwa nilai berbelanja memprediksi 

tendensi pembelian impulsive, khususnya nilai hedonic. Sementara itu, nilai 
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personal tidak memiliki peranan signifikan dalam memprediksi kecenderungan 

pembelian impulsif. 

Perbedaan pada penelitian yang sedang peneliti teliti yaitu terdapat pada 

variabel bebas yang digunakan penelitian sebelumnya menggunakan nilai 

berbelanja memprediksi tendensi sedangkan peneliti menggunakan regulasi diri 

sebagai variabel bebas pada penelitian saat ini. 

Pada penelitian yang dilakukan oleh Isabelle Muratore (2016) dengan 

judul teens as impulsive buyers: what is the role of price. Partisipan dalam 

penelitian ialah 325 remaja Prancis dengan usia antara 14 dan 18 tahun. Penelitian 

ini menggunakan metode penelitian eksperimen. Hasil penelitian menunjukkan 

perbedaan yang jelas antara pembelian impulsif dan pembelian non-impulsif 

remaja. Lebih lanjut, penelitian ini melaporkan bahwa remaja putri merupakan 

pembeli yang lebih impulsif dibandingkan remaja pria. 

Perbedaan pada penelitian yang sedang peneliti teliti yaitu terdapat pada 

tempat yang dilakukan penelitian sebelumnya di Prancis sedangkan peneliti 

melakukan penelitian di Indonesia. Adapula terdapat perbedaan ada variabel 

bebas yang digunakan peneliti saat ini ialah kontrol diri dan regulasi diri dan 

penelitian sebelumnya menggunakan metode eksperimen sedangkan peneliti 

menggunakan metode kuantitatif. 

Pada penelitian yang dilakukan oleh Sultan dan Sprott (2012) dengan judul 

Building consumer self-control: the effect of self-control exercise on impulse 

buying urges. Partisipan dalam penelitian ini adalah 178 responden, dengan studi 

pertama sampel sebanyak 33 responden dan studi kedua sampel sebanyak 145 
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responden yang kesemua ialah mahasiswa sarjana dari Universintas Amerika 

Serikat. Penelitian ini menggunakan metode penelitian eksperimental. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa perilaku pembelian impulsive dapat dikurangi 

ketika orang berusaha meningkatkan pengendalian diri mereka dari waktu ke 

waktu melalui olahraga.  

Perbedaan pada penelitian yang sedang peneliti teliti yaitu terdapat pada 

tempat penelitian, penelitian sebelumnya melakukan penelitian di Amerika Serikat 

sedangkan peneliti melakukan penelitian di Indonesia. Adapun perbedaan lainnya 

terletak pada variabel bebas yang digunakan oleh peneliti sebelumya 

menggunakan kontrol diri sedangkan peneliti saat ini menggunakan regulasi diri 

sebagai variabel bebas. Perbedaan lainnya terletak pada metode penelitian yang 

dilakukan oleh peneliti sebelumnya menggunakan metode eksperimen sedangkan 

peneliti saat ini menggunakan metode kuantitatif. 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan diatas, maka penelitian 

mengenai hubungan regulasi diri dengan pembelian impulsif produk endorsement 

pada remaja mempunyai kesamaan dan perbedaan dengan penelitian terdahulu. 

Perbedaan penelitian yang ditonjolkan dapat dilihat dari subjek, variabel bebas, 

variabel terikat, cara pengukuran penelitian serta lokasi penelitian, sehingga 

keaslian penelitian ini dapat dipertanggungjawabkan.  
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