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ABSTRACT 

Thissstudy conducted to determine howwbig the influencee of MoneyyAttitude and Self-
Esteemmto CompulsiveeBuying Behavior attMall visitorssFestivallCitylink Bandung. 
Theepopulation useddin this study is theepopulationntaken frommthe average numberoof mall 
visitors per day for 3mmonths at the MalllFestival Citylink Bandung, which is asmmany as 
26.871 visitors. Sampleuuses thesSlovin formula whereTthe population isUused as 
theSsmallest partTof the sample, asSmany as 99,62 rounded to 100Rrespondents. An 
instrumentTthe analysis used isOof multiple regressionNanalysis, test T, test F 
andDassumption classic and coefficientTPearson. 
The resultsSshowed thathHypotesis it canNbe known theEmagnitude of the FhitungVvariable 
influence of MoneyYAttitude, andDSelf-Esteem togetherRhave simoustalely EfectTto 
CompulsiveBBuying Behavior,and the result ofAanalysis t testBknownHinfluence of Money 
AttitudeSsignificant impact on CompulsiveEBuying Behavior, andSSelf-Esteem 
significantTimpact onNCompulsive Buying Behavior. 
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ABSTRAK 

PenelitianNini dilakukan untukMmengetahui seberapaAbesarPpengaruh Money AttitudeEdan 

Self-Esteem terhadapPPerilakuPPembelian Kompulsif padaAPengunjungGMall 

FestivalCCitylink Bandung. PopulasiYyang digunakanNpada penelitianNini diambilLdariJjumlah 

pengunjungMmall rata-rata perhariSselama tigaBbulan di Mall Festival CitylinkBBandung yaitu 

sebanyakK26.871 pengunjung. SampleEmenggunakan rumusSSlovin dimana jumlahPpopulasi 

dijadikan bagianNterkecil sampleYyaitu sebanyak 99,62 dibulatkanMmenjadi 100Rresponden. 

Alat analisisSyang digunakanNadalah analisis regresiIlinear, ujiTT, ujiIF, dan 

koefisienNdeterminasi yang diujiDdengan asumsiKklasik. Hasil 

penelitianMmenunjukkanBbahwa hipotesis dapat diketahuiBbesarnya Fhitung dariVvariabel 

MoneyYAttitude, danNSelf-Esteem secaraAsimultan mempunyaiPpengaruh terhadapVvariabel 

PerilakuUPembelianKKompulsif, danHhasil dariIanalisis uji T diketahui bahwaMMoneyAAttitude 

mempunyai pengaruhSsignifikan terhadapPPerilakuPPembelianKKompulsif, danNSelf-Esteem 

mempunyaiIpengaruh signifikanTterhadap PerilakuUPembelian KompulsifF.  

 

Kata Kunci : MoneyAAttitude, Self-Esteem, danPPerilaku PembelianKKompulsif. 

 
PENDAHULUAN 

Era globalisasi membuatTadanya pergeseranNminat belanja konsumenNIndonesia dari pasar 
tradisionalKkepada ritel modern yangSsemakin berkembang dariTtahun ke tahun. DiNnegara 
maju dan berkembang saat ini tingkat kebutuhan maupun keinginan masyarakat semakin 

mailto:ayu544892@gmail.com
mailto:ayu544892@gmail.com


bertambah. Dengan adanya kemajuan ini semakin memunculkan hasrat konsumtif dan daya 
beli yang juga semakin bertambah. Hal iniMmenjadikan kebiasaan serta gayaHhidup juga 
berubah dalam jangka waktuUyang sangat relatif menuju kearahBberlebihan dan mewah. Pola 
konsumsi yang sepertiLinilah terjadiHhampir padaSsemua lapisanMmasyarakat, 
meskipunDdengan kadar yangGtidak sama. Menurut Astuti dan Puspitawati (2012)  kondisi ini 
dapat dicermati dengan semakin banyaknyaKtempat-tempat perbelanjaan yangGdisebut 
supermarket atau mall. 
Berdasarkan HasilLRiset MARSSIndonesia (IndonesianCConsumer Profile,E2009) dalam 
Raeni Dwi Santy (2012:189), menunjukkanBbahwa 82,2%Kkonsumen IndonesiaKkhususnya 
diKKota JakartaDdan SurabayaGgemar berkunjungKkeMMall. DalamMsebulan, 
merekaAminimal sekaliAatau duaKkali mengunjungiMmall. Kondisi diatas hampir sama dengan 
kondisiKkonsumen di Bandung.  Pusat Perbelanjaan modern atau Mall selalu ramai dikunjungi 
oleh masyarakat. Peningkatan jumlahPpengunjung terutama pada akhir pekan atau Weekend 
mencapai 100% dibandingkan hari biasa atau hari kerja. 
 

Tabel 1. AlasanBBerkunjung ke PusatBBelanja (Mall/Plaza) 

ALASAN TOTAL JKT BDG SMG SBY MDN MKS BPP PLB 

Saatt 

membutuhkan 

sesuatuu 

58.9 55.5 70.6 64.5 49.8 74.5 54.7 79.1 47.3 

Weekend 58.3 52.7 75.6 67.3 70.6 52.5 48.9 42.6 70.2 

Setelahh 

menerima gajii 

23.5 13.5 47.1 12.5 39.0 23.0 28.9 55.0 25.1 

Padaasaat 

pulang kerja 

16.1 14.0 29.9 17.6 12.0 16.8 5.4 6.9 23.2 

Libur Nasionall 15.2 14.4 15.1 14.3 12.5 30.3 4.7 11.6 17.6 

Bertemu dgn 

teman/saudaraa 

13.8 16.9 24.3 3.7 5.8 10.8 4.9 0.8 7.3 

Pada saat jam 

istirahattkantor 

2.1 0.8 2.0 3.0 9.7 1.4 0.2 1.3 2.3 

BertemuKKlien 1.8 1.7 2.5 2.4 3.2 0.0 0.0 0.5 2.2 

Sumber: data 2019, diolah 

 
Pada tabel diatasMmenunjukkan bahwa mayoritasSdariOpengunjung menyatakanBbahwa 
alasanMmereka mengunjungiMMall karena membutuhkanSsesuatuUdan sekedarRingin 
berakhirPpekan (weekand). Dua alasanNitulah yangGpaling banyakKdipilih respondenNdengan 



porsiMmasing-masing 58,9% dan 58,3%,MmengalahkanAalasan setelahMmenerima gaji, 
padaSsaat pulang kerja, bertemuDdengan teman/saudara maupunNbertemu klien. 
ApabilaAdilihat dariTtabel diatas, masyarakatBBandung lebih seringGmengunjungi MallLpada 
saatTweekend sebesar 75,6% danMmembutuhkanSsesuatu sebesar 70,6%. DariFfenomena 
tersebutDdapat diduga, bahwaMmasyarakat KotaBBandung lebihHseringMmengunjungi Mall 
dibandingkanDdengan masyarakatKkota lainnya. Kemungkinan besarSmereka mengunjungi 
Mall pada akhir minggu disebabkan oleh karena Mall dapat dijadikan tempat rekreasi sehingga 
dapat dijadikan tempat untuk melepas penat setelah seminggu bekerja. 
Fenomena kecenderungan belanja secara berlebihanMmerupakan salah satuUcontoh 
PerilakuUPembelian KompulsifDdimana dalamFfenomena belanjaSsecara berlebihan hasrat 
untuk membeli tidak tertahankan lagi untuk terus mendapatkanNprodukBbaru 
sebagaiAakibatDdari caraOorang tersebutMmenyikapi uangGyang dimilikinyaDdan 
pemenuhanAakan kebutuhanHharga diri untukTtetap mengikuti fashion yangSselaluUberubah-
ubah dalamPpergaulan sehari-hari.FFenomena PembelianKKompulsif sangatEerat 
kaitannyaDdengan perilaku “Shopaholic”. Maksud dari Shopaholic ialah Perilaku yang 
terkadangGtidak mampuUdibeliDdalam jumlahYyang berlebihan.BBanyak 
diantaraPparaPpengunjung yangMmerasa cemasAapabilaMmereka tidakKberbelanjaAselama 
berhari-hari. 
SetiapPindividuMmempunyai caraPpandangDdanPperilaku yangGberbedaTterkait 
denganUuang. Uang dapatMmempengaruhi seseorangUuntuk berpikirDdan bertindakSsecara 
irrasional. Sikap terhadap uangHdapat memunculkanSsifatDdan perilakuKkeserakahan, 
dendam,Kketakutan dan perilakuUantisocial. Hal iniDdimungkinkan karenaAuang 
dapatMmemberikanPpengalamanNpsiksosial bagiPpemilikinya. dalamPpenelitian Muhammad 
Shohib (2015:135). 
Fenomena Self-Esteem orang lebih mementingkan penghargaan daripada kebutuhan biologis 
mereka. Saat berkunjung ke sebuahHMall mereka yang memiliki hargaDdiri rendah 
akanNmembeli barang-barangYyang memberikan maknaAsimbolik untuk meningkatkan harga 
diri dan menutupi perasaan rendah diri. Mereka yang memiliki Self-Esteem rendah akanSsulit 
untukNmenahan hasratBbelanja, karena mereka beranggapanBbahwa denganPpembelian 
produk terutamaYyang sedang tren iniAakan mendatangkanPperhatian danPpenghargaan 
dariLlingkunganNyangGakhirnyaAdapatMmeningkatkanKhargaDdiriMmereka. 
(www.researchgate.net). Self-Esteem membuat generasi zaman now lebih banyak disibukkan 
oleh hal-hal yang tidak riil secara materil. Mereka sibuk dengan sesuatu yang tidak penting bagi 
diri dan masyarakat dunia maya pada umumnya. Semua hal yang bisa mereka gunakan untuk 
mendapatkan penghargaan dikejar. 
Penulis tertarik mengambil topik tentang MoneyAAttitude dan Self-EsteemMterhadap 
PerilakuUPembelian Kompulsif. 

TINJAUANNPUSTAKA 

MoneyYAttitudeE  
Dalam Muhammad Shobih (2015:135), SikapTterhadapPuang menunjukkanBbahwa uang 
memiliki banyak artiSsesuai denganNtingkat pemahaman danKkepribadianSseseorang 
diantaranya uangMmenjadi bagianPpenting dalam kehidupannya,Ssumber rasaHhormat, 
kualitasHhidup, kebebasan danBbahkan kejahatan. 
DalamPpenelitian Anik Lestari A dan Damar Kristiyanto (2012:133) mengemukakan bahwa 
indikator MoneyYAttitude, yaitu: 

1. PowerRPrestige. 
2. RetentionNTime.  
3. Anxiety. 
4. Distrust. 
5. Quality. 

 



Self-Esteems 
Menurut Ghufron M.Nur dan Rini Risnawita (2010:40) dalam Anik Lestari A dan Damar 
Kristiyanto (2012:133) mengemukakan bahwaaHarga diriMmerupakan penilaianDdiri yang 
dilakukan seseorangTterhadap dirinya sendiriYyang didasarkan padaHhubungannyaTterhadap 
orang lain danMmerupakan hasilPpenilaian yang dilakukannyaSserta perlakuanOorang lain 
terhadap dirinyaAdan menunjukkan sejauhHmana individu tersebut memilikiRrasa percayaDdiri. 
DalamPpenelitianNAnik Lestari A dan Damar Kristiyanto (2012:133) mengemukakanBbahwa 
indikator Self-Esteem,Yyaitu: 

1. Self-Respect. 
2. Respect fromOothers. 

Perilaku PembelianNKompulsif 
Menurut Christina Whidya Utami (2010:53), PembelianKKompulsif diuraikanSsebagai 
PembelianKkronik atau repetitifYyang menjadi tanggapanPprimer sehinggaTterjadi 
kejadianAatau perasaan negatif. KompulsifFdidefinisikan sebagaiRrespons terhadapDdorongan 
yang tidak terkendali atau keinginan untukUmemperoleh, menggunakan atau mengalami suatu 
perasaan atau kegiatan yang menuntun individu secara berulang kali. 
Menurut SchiffmanNdan Kanuk dalam RaenyDDwi Santy (2012:52), mengemukakanBbahwa 
indikatorRPerilaku PembelianKKompulsif, yaitu: 

1. Tendency toSspend. 
2. ReactiveEAspect.  
3. Post-PurchaseGGuilt. 

KERANGKAPPEMIKIRANN 
Di negaraMmaju danBberkembang saat ini tingkatKkebutuhan maupunKkeinginanMmasyarakat 
semakinBbertambah. DenganAadanya kemajuanIini semakin memunculkanHhasrat konsumtif 
dan dayaBbeli yang jugaSsemakin bertambah.MMoneyAAttitude (sikapPterhadapUuang) 
merupakanNwujudDperilaku seseorangGsebagai hasilEevaluasi terhadapMmanfaat 
kepemilikan,Kkegunaan dan maknaSsimbolisDdari uangYyangMmempengaruhiPperilaku 
pembelianDdari individu. SikapKkonsumen terhadapUuang (MoneyAAttitude) 
berpengaruhKkepada polaKkonsumsi.PPerilaku pembelianKkompulsif termasukDdalam 
perilakuPpembelianBberdasarkanEemosi dariKkonsumen sehinggaAakan berkaitanDdengan 
kepribadianKkonsumen ituSsendiri. 
PerilakuUpembelianKkompulsif ialah perilakuUkonsumtif dimanaTterdapatKkecenderungan 
untuk selaluIingin membeliPproduk pada kategoriTtertentu sebagaiBbentukPpemenuhan akan 
perasaanEemosional. Salah satuFfaktor internalPpenyebab perilaku pembelian kompulsif ini 
yaituKkepribadian. Kepribadian yangBberkaitan dan jugaDdianggap memiliki peran yang sangat 
pentingDdalam pembelian kompulsif adalah Self-Esteem (HargaDDiri). Self-Esteem merupakan 
suatuKkebutuhan seseorang akanPpengakuanTterhadap dirinyaSsendiri sertaUuntuk diterima 
danDdiberi penilaianYyang baik dari orang lain. ModelPperilaku konsumenSsering 
menunjukkan bahwa kosumenAakan membeliSsebuah produkSsesuai dengan citraDdiri atau 
kepadaSsebuah pencitraan yang inginDditampilkan oleh konsumenTtersebut. 
Pembelian KompulsifMmerupakan sebuahPperilaku keputusan pembelianDdimana motif atau 
keinginanNyang mendorong keputusanPpembelian atasKkategori produkTtertentuTtak 
tertahankan lagiAatau tidak bisaDditahan olehEemosi orang tersebutDdan akan menjadiSsuatu 
kebiasaanKkarena cenderungTterjadi berulang-ulangSsebagai dariPpemenuhan terhadap 
kebutuhanEemosional yangNnegatif.KKonsumen yangKkompulsif cenderung akanMmembeli 
bendaSsecara berlebihanBbahkan yang merekaTtidak butuhkan,Ppadahal kadang-kadangYtak 
sanggupMmereka beli. Konsumen yangKkompulsif juga memilikiPpercaya diriYyang rendah, 
tetapiFfantasi,Mmaterialisme, depresi,Kkegelisahan sertaMmemiliki obsesiIyang tinggi. 
Pembelian KompulsifMmengarah kepadaPpembelian berulangKkonsumen, seringBberlebihan, 
pada waktuUberulang, yang disebabkanOoleh rasa bosan,Ddepresi, tensi atauGgelisah. 
TerdapatBbeberapa faktorYyang dapatMmempengaruhi pembelianKkompulsif yaituUOrientasi 
Fashion,KKonformitas, Parent-ChildDRelationship dan lainnya. KegiatanMmembeli jugaAakan 
dipengaruhi olehHMoney Attitude (sikap terhadapUuang) dan jugaASelf-Esteem (hargaDdiri), 



dimana uangMmerupakan motif yangKkuat dalamPperilaku pembelianDdan apabila 
meningkatkanHharga diri melaluiIproduk sukses makaKkebiasaan dalamPpembelian akan 
semakinKkuat dan berujungDdalam pembelianBberulang yang padaAakhirnya akanMmenjadi 
kebiasaan membeliYyang kompulsif. 

 
HIPOTESIS 

Sub Hipotesis : 
H1: MoneyAAttitude berpengaruhHterhadap PerilakuPPembelian Kompulsif padaPPengunjung 

Mall FestivalLCitylink Bandung. 
H2: Self-EsteemBberpengaruh terhadapPPerilaku Pembelian KompulsifFpada Pengunjung 

MallFFestival CitylinkKBandung. 

HipotesisUUtama :  

TerhadapPpengaruh antara MoneyAAttitude danSSelf-Esteem terhadap PerilakuUPembelian 
Kompulsif padaAPengunjungGMall Festival Citylink Bandung. 

METODE PENELITIAN 

Objek Penelitian 
Objek Penelitian merupakanSsasaran untuk mendapatkanNsuatu data.OObjek penelitian 
adalahHsuatu atributTatau sifat atauNnilai dari orang,Oobjek atauKkegiatan yangMmempunyai 
variabelTtertentu yang ditetapkanOoleh peneliti untukDdipelajari dan kemudianNditarik 
kesimpulannya. (Sugiyono, 2011: 38). Objek PenelitianYyang disusunNadalah Money Attitude 
(X1) dan Self-Esteem (X2) sebagaiVvariabel bebas atauIindependen dan PerilakuPPembelian 
Kompulsif (Y) sebagai variabelTterikat atau dependen. 

Metode yang digunakan 
Menurut Sugiyono (2015:5) mengemukakanNbahwa “Secara umumMmetode penelitian 
diartikanNsebagai caraAilmiah untukKmendapatkan dataDdengan tujuanDdan kegunaan 
tertentu”.  Metode yangDdigunakan dalamMpenelitian ini ialah metodeDdeskriptif dan metode 
verifikatif. Penelitian deskriptifAadalah penelitian yangGdilakukan untukMmengetahui 
keberadaanVvariabel mandiri, baikKsatu variabel atauLlebih variabel (variabelLyang berdiri 
sendiri) tanpaMmembuat perbandinganAatau mencari hubunganVvariabel satu sama lain. 
(Sugiyono, 2017:19). Metode deskriptifFdigunakanUuntuk menggambarkanRrumusan masalah. 
Data yangDdibutuhkan adalahHdata-data yangSsesuai denganNmasalah-masalah yang ada 
sesuaiIdengan penelitian, sehinggaDdata dapat dikumpulkan, dianalisis,Ddan ditarik 
kesimpulanNdengan teori-teoriYyang telah ada danDdipelajari, lalu ditarik kesimpulanDdengan 
teori-teori yang telah dipelajari,Uuntuk kemudian ditarik kesimpulannya. PenelitianIini juga 
bersifat verifikatif, menurut Mahshuri (2008) dalam Umi Narimawati (2010:29)Mmengemukakan 
bahwaMmetode verifikatifYyaitu memeriksaBbenar yang telahDdilaksanakan ditempatLlain 
denganMmengatasi masalahYyang serupaDdengan kehidupan. Metode verifikatifDdilakukan 
untukMmenguji hipotesisSdengan menggunakan alat uji statistik yaituUregresi linear. Metode 
penelitianNmenggunakan pendekatan kuantitatif, dimaksudkanUuntuk menguji 
hipotesisSdengan mengunakanPperhitungan statistik. Dalam penelitianNini yang akanDdiuji 
adalahVvariabel Money Attitude dan Self-EsteemYyang apakahBberpengaruh terhadap 
PerilakuUPembelian Kompulsif. Penelitian ini dilakukanNdi Mall FestivalCCitylink Bandung, 
dalam penelitianNini yang menjadi unit sampel adalah para Pengunjung Mall FestivalLCitylink 
Bandung. 

PopulasiIdanSSampel 
Populasi dalamPpenelitian iniIadalah PengujungMMall Festival CitylinkBBandung yang 
berjumlah 26.871 pengunjung rata-rata perhari. SampelDdalamPpenelitianjjjjini 
menggunakanjjjteknik slovin yaituDdengan melihat jumlah konsumen dalam 3 bulanTterakhir. 



Penelitian ini mempergunakanSsampel sebesar 99,62, denganTteknik pengumpulan data 
menggunakanNSimple Random Sampling. 

HASIL DANPPEMBAHASAN 

PersamaanRRegresi LinearBBerganda 

Tabel 1. PersamaanRRegresi LinearRBerganda 

                                                          Coefficientsa 

Model 

UnstandardizedDCoefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. B Std.EError Beta 

1 (Constant) -1,735 1,720  -1,009 ,316 

MoneyAcccc

Attitude 

,292 ,050 ,294 5,889 ,000 

Self-Esteem 1,656 ,109 ,759 15,215 ,000 

a. Dependent Variable: T.Y 

Y= -1.735 + 0,292X1 + 1,656X2 

a. Konstanta sebesar -1,735 menunjukan bahwa ketikaAkedua variabel bebasBbernilai nol 
(0) dan tidakKada perubahan, makaAPerilaku Pembelian KompulsifFdiprediksi 
akanBbernilai sebesar -1,735 kali.  

b. VariabelLX1 yaitu Money Attitude memilikiInilai koefisienRregresi sebesarR0,292 
menunjukan bahwa ketika money attitude semakin dirasakan konsumen, maka diprediksi 
akan meningkatkan perilaku pembelian kompulsif sebanyak 0,292 kali. 

c. Variabel X2 yaitu Self-Esteem memilikiNnilai koefisienRregresi sebesar 1,656, 
menunjukan bahwaAketika self-esteem dari konsumen semakin tinggi, maka diprediksi 
akan meningkatkan perilaku pembelian kompulsif sebanyak 1,656 kali. 

UJI ASUMSI KLASIK 
Uji asumsiKklasik adalahPpersyaratan sebelumMmelakukan regresi,Ssebelum melakukan 
regresiAada 3 tahap atauYyang harusDdiujikan agar dapatMmemenuhi syaratUuntuk 
dilakukannya ujiRregresi berganda. 
 
UjiNNormalitas 

Tabel 2. Hasil Uji NormalitasDDataRResidual 

One-SampleKKolmogorov-SmirnovTTest 

 

Unstandardized 

Residual 

N 100 

NormalPParametersa,b Mean ,0000000 

Std.DDeviation 2,07993162 

MostEExtremeDDifferences Absolute ,065 

Positive ,065 

Negative -,064 

TestSStatistic ,065 

Asymp.SSig. (2-tailed) ,200c,d 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 



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

 

Regresi yang baikKadalah regresiYyang mempunyaiDdata yang berdistribusiNnormal dikatakan 
berdistribusiNnormal apabila nilaiSsignifikannya diatas 0,5 padaDdata diatas menunjukkan 
bahwaAnilai signifikan adalah 0,200 makaDdapat dikatakanDdata tersebut 
berdistribusiNnormal. 

Uji Multikolinearitas 

Regresi yangBbaik adalah regresiYyang tidakMmempunyai hubungan antaraVvariabel 
bebasnya, dalam ujiIini akan lebih menjelaskanHhubungan antaraVvariabel bebas (X1) dan 
(X2) apakahTterdapat hubungan atauUtidak. Apabila dilihat dariYtabel dibawahIini : 

NilaiTTolerance kedua variabelBbebas lebihDdari 0,10 dan nilaiVVIF kurangGdari 10. 

Tabel 3. Hasil Uji Multikolinieritas 

 
Uji Heteroskedastisitas 

RegresiYyang baikKadalah regresiYyang memiliki dataAyang beragamMdan tidakHhanya 
memilikiDdata yangMmenumpuk padaJjawaban, tujuan ujiKini adalah mengetahuiAapakah data 
yang digunakanMmenyebar atauTtidak. Apabila dariGgambar dibawah iniDditarik garis menjadi 
empatBbagian maka dapatTterlihat penyebaranNtitik-titik tersebutAakan berada pada empat 
bagianNtersebut. 

 

Gambar 2. UjiHHeteroskedastisitas 
 

 

 

 

 



ANALISISKKOEFESIEN KORELASIR(R) 

Tabel 4. Hasil AnalisisSKorelasiSSimultan 

Model Summaryb 

Model R RSSquare 

AdjustedRR 

Square 

Std.EErrorOof 

theEEstimate 

1 ,879a ,774 ,769 2,10126 

a. Predictors:K(Constant), T.X2,KT.X1 

b. DependentTVariable: T.YB 

Dari tabel diatasDdapat dilihatBbahwa hubungan antaraMMoney AttitudeEdan Self-
EsteemDdengan PerilakuUPembelian KompulsifAadalah sebesar 0,879. Nilai 0,879Mmenurut 
Syahri Alhusin (2003:157) “berada padaIInterval 0,81-1,00 termasuk korelasi tinggi”. 

ANALISISSKOEFESIENDDETERMINASI (r²) 

Tabel 5. HasilAAnalisis KorelasiDDeterminasi 

Model Summaryb 

Model R RSSquare 

AdjustedRR 

Square 

Std.EErrorOof 

theEEstimate 

1 ,879a ,774 ,769 2,10126 

a. Predictors:K(Constant), T.X2,KT.X1 

b. DependentTVariable: T.YB 

 

Dari tabel diatas dapatTdilihat bahwaAMoney Attitude danSSelf-Esteem bersama-
samaMmemberikan pengaruhTterhadapPPerilaku Pembelian Kompulsif diMMall Festival 
Citylink Bandung sebesar 77,4% sedangkanSsisanya sebesar 22,6% merupakanKkontribusi 
dari variabelLlain yang tidakDditeliti diluarPpenelitian. 

PENGUJIANHHIPOTESIS 

PengujianHHipotesis SecaraPParsial 

Tabel 6. PengujianHHipotesisPParsial 

                                                                 Coefficientsa 

Model 

UnstandardizedB Coefficients 

StandardizedD 

Coefficients 

 tT Sig. B Std.EError BetaA 

1 (Constant) -1,735 1,720  -1,009 ,316 

MoneyY 

Attitude 

,292 ,050 ,294 5,889 ,000 

Self-Esteem 1,656 ,109 ,759 15,215 ,000 

a. Dependent Variable: T.Y 

 
SecaraPparsial Money Attitude berpengaruh signifikan terhadapPPerilaku Pembelian 
KompulsifFdan Self-EsteemBberpengaruh signifikanTterhadapPPerilaku Pembelian Kompulsif. 
Hal iniDdikarenakan Thitung yangDdidapat padaVvariabel Money Attitude  adalah 5.889 
danNpada variabel Self-Esteem terhadapPPerilaku PembelianNKompulsif adalah 15.125 
melebihi Ttabel dariMmasing-masing variabelTtersebut. 

 

 



PengujianHHipotesis SecaraASimultan 

Tabel 7. Pengujian Hipotesis Simultan (Uji F) 

ANOVAa 

Model 

SumMof 

SquaresS  DfF MeanNSquare FF Sig. 

1 RegressionN 1462,638 2 731,319 165,632 ,000b 

Residual 428,285 97 4,415   

TotalL 1890,923 99    

a. DependentVVariable: T.Y 

b. Predictors:B(Constant), T.X2, T.X1 

 

Dari tabelDdiatas dapatDdisimpulkan bahwaSsecara simultanNMoney AttitudeEdan Self-
EsteemBberpengaruh signifikanNterhadap PerilakuUPembelian Kompulsif. Hal iniDdikarenakan 
Fhitung yangDdidapat adalah 165.632 lebih besar dari Ftabel yang bernilai 3,09. 

KESIMPULAN 

Berdasarkan penjelasanTteori danKkonsep yangMmendukung penelitian iniMmakaDdapat 
ditarikKkesimpulan: 

1. Dari hasilAanalisis deskriptifDdapat diambilKkesimpulan bahwaMmayoritas tanggapan 
respondenTterhadap variabel Money AttitudeYyang didalamnyaTterdapat 5 indikatorPpada 
Pembelian ProdukKdi Mall Festival Citylink termasukDdalam kategori “Tinggi” artinya 
respondenPpercaya bahwaUuang dapatMmendorong orangBberbuat jahatDdan uangYyang 
dibelanjakanMmerupakan uangYyang dihambur-hamburkanNterhadapPPerilaku Pembelian 
Kompulsif.KPersentase tertinggiTterdapat padaIcindikator Power Prestige sedangkan 
persentaseTterendah terdapat padaAindikator Distrust. 

2. DariHhasil analisisDdeskriptif dapatDdiambil kesimpulanBbahwa mayoritasStanggapan 
respondenTterhadap variabel Self-Esteem yangGdidalamnya terdapat 2 indikatorRpada 
PembelianNProduk di MallFFestival Citylink termasukKdalam kategori “Tinggi” 
artinyaAresponden  mengharapkanMmenjadi sukses, beraniMmengambil risikoDdan jugaAingin 
menjadi pusatOperhatian terhadapPPerilaku Pembelian Kompulsif. PersentaseEtertinggi 
terdapat padaAindikator Self-Respect sedangkan persentaseEterendah terdapat 
padaAindikator Respect from others. 

3. DariHhasil analisis deskriptifFdapat diambilKkesimpulan bahwaMmayoritasTtanggapan 
respondenTterhadap variabelPPerilaku PembelianKKompulsif yang terdapat 3 indikatorPpada 
Pembelian Produk diMMall Festival Citylink termasukDdalam kategori “Tinggi” 
artinyaMmayoritas dari respondenMmenghabiskan uangnyaSsecara tidak rasional,Rreaksi dan 
responsiveTterhadapHhal yang dimilikiOoleh seseorangDdan setelahHitu adaAperasaan 
bersalahHpenuh penyesalanSsetelah melakukanPpembelian. PersentaseEtertinggi terdapat 
pada indikator Reactive Aspect sedangkanPpersentase terendahHterdapat pada indikator Post-
Purchase Guilt. 

4. HasilAanalisis, dapat disimpulkanBbahwa terdapatPpengaruh Money AttitudeE  dan Self-
EsteemSterhadap Perilaku PembelianKKompulsif adalahHsebagai berikut : 

DariHhasil pengujianPparsial dapat disimpulkanBbahwa variabelLMoney Attitude memberikan 
pengaruhPpositif danSsignifikan terhadapPPerilaku Pembelian Kompulsif. DariIIhasil pengujian 
parsialLdapat disimpulkanBbahwa variabel Self-EsteemMmemberikan pengaruhHpositifDdan 
signifikan terhadapPPerilaku Pembelian Kompulsif. Dari hasilPpengujian simultanNyang 
dilakukanPpenulis membuktikanAadanya pengaruh yangSsignifikan dan hubungan yang kuat 



antaraAvariabel Money Attitude dan Self-Esteem terhadapPPerilaku Pembelian Kompulsif, 
sedangkanSsisanya dipengaruhiOoleh faktor lain yangGtidak diamati di dalamMpenelitian ini. 

SARAN  

Berdasarkan penelitianDdan kesimpulan diatas, ada beberapa saran yang 
perluDdipertimbangkan dalam penelitian tentang MoneyAAttitude, Self-Esteem terhadapP 
Perilaku Pembelian Kompulsif padaAPengunjungMMall Festival Citylink Bandung, sebagai 
berikut: 

1. Pada Money Attitude, konsumen diharapkan dapat lebih mengontrol dirinya dalam 
berbelanja, serta mengelola dirinya dengan melakukan perencanaan terlebih dahulu 
sebelum berbelanja. 

2. Pada Self-Esteem, disarankan agar konsumen mampu mengendalikan dirinya dan 
melakukan kegiatan lain yang bermanfaat seperti misalnya relaksasi, sertaAmencegah 
faktor-faktor yangDdapat mencetuskan perilakuUtersebut dengan memilih pergaulan 
yangGlebih selektif lagi.  

3. Pada Perilaku Pembelian Kompulsif, konsumen diharapkan dapat mengontrol dirinya 
pada saat melakukan aktivitas berbelanja agar tidak ada perasaan bersalah setelah 
membeli. 

4. Perlu diadakanPpenelitian lebih lanjutTtentang variabel yangBberhubungan dengan 
Perilaku Pembelian KompulsifFdi Mall Festival Citylink Bandung. DenganNdilibatkannya 
variabel yang lain agar menambahHreferensi dan penelitianPvariabel-variabel ini lebih 
sempurna. 
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