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ABSTRAK 

Impulsive buying merupakan sebuah perilaku yang sering dialami remaja dalam membeli suatu 

barang. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui hubungan antara konformitas dengan perilaku 

impulsive buying pada remaja kelas 12 di SMA X Ambarawa. Partisipan dalam penelitian ini 

berjumlah 79 remaja siswa kelas 12 di SMA X Ambarawa, dengan rentang usia 17 sampai dengan 

18 tahun dan sudah berbelanja menggunakan e-commerce lebih dari 3 kali transaksi. Penelitian ini 

menggunakan teknik quota sampling.  Instrumen pengumpulan data pada penelitian ini 

menggunakan skala conformity sclae (CS) untuk mengukur konformitas dan impulsive buying 

tendency scale (IBTS) untuk mengukur perilaku impulsive buying. Teknik analisis data yang 

digunakan adalah korelasi spearman rank coefficient corelation. Berdasarkan hasil analisis data, 

diperoleh koefisien korelasi sebesar r = 0,307 dengan nilai p sebesar 0,003 (p < 0,05). Hasil tersebut 

menunjukan bahwa terdapat hubungan yang positif signifikan antara konformitas dan impulsive 

buying pada remaja kelas 12 di SMA X Ambarawa. 

Kata Kunci: Konformitas; Impulsive Buying; Remaja. 

ABSTRAC 

Impulsive buying is a behavior that is often experienced by adolescents in buying an item. This study 

aims to determine the relationship between conformity and impulsive buying behavior in 12th grade 

adolescents at SMA X Ambarawa. Participants in this study amounted to 79 12th grade adolescents 

at SMA X Ambarawa, with an age range of 17 to 18 years and have shopped using e-commerce more 

than 3 transactions. This study uses quota sampling technique.  The data collection instrument in 

this study used the conformity sclae (CS) scale to measure conformity and impulsive buying tendency 

scale(IBTS) to measure impulsive buying behavior. The data analysis technique used is Spearman 

rank coefficient correlation. Based on the results of data analysis, a correlation coefficient of r = 

0.307 was obtained with a p value of 0.003 (p < 0.05). These results indicate that there is a 

significant positive relationship between conformity and impulsive buying in 12th grade adolescents 

at SMA X Ambarawa. 

Keywords: Conformity; Impulsive Buying; Teenagers. 

 

 

PENDAHULUAN 

Pada saat ini, masyarakat Indonesia dihadapkan pada berbagai perubahan yang sangat 

massive, terutama dalam perubahan teknologi dan digital. Sementara itu, masyarakat 

Indonesia yang bergerak di bidang industri ada yang bisa menerima dan ada yang tidak 

dalam menghadapi perubahan teknologi dan digital tersebut.  Oleh sebab itu, mereka perlu 

melakukan adaptasi untuk menerima perubahan teknologi dan digital tersebut, terutama 

yang terkait dengan bisnis E-commerce.  

Secara umum siswa remaja kelas 12 SMA X di Ambarawa berusia antara 17 sampai 

dengan 18 tahun mereka cenderung suka berbelanja online melalui e-commerce. Pernyataan 

tersebut sesuai dengan temuan Ernayanti dan Marheni (2019) yang menjelaskan bahwa 

remaja memiliki emosi yang belum stabil dan juga sedang mencari jati diri yang akan 

memunculkan berbagai perilaku impulsive buying dalam pembelian produk atau 

jasa.  Demikian juga remaja kelas 12 SMA X Ambarawa dalam menghadapi masa transisi 

antara studi dan bekerja. Cenderung berusaha untuk melakukan sosialisasi agar diterima dan 
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dihargai oleh teman teman mereka dalam menunjukkan eksistensinya, sehingga membuat 

mereka berperilaku impulsive buying. Sesuai dengan pernyataan tersebut, temuan oleh Adri, 

dkk. (2021) menjelaskan bahwa remaja yang ingin dihargai dan ingin menunjukan 

eksistensinya, sehingga remaja cenderung berperilaku impulsive buying. Temuan tersebut 

diperkuat oleh Annur (2022) dalam penelitianya menjelaskan bahwa pengguna e-commerce 

adalah kalangan remaja yang termasuk generasi Z. dalam survei Alvara Research Center 

pengguna E-commerce 69.9% responden dari kalangan generasi Z. 

Penulis pada hari Minggu, tgl. 7 Oktober 2023 melakukan wawancara dengan 10 orang 

siswa/i SMA X Ambarawa. Dari wawancara tersebut penulis mengidentifikasi beberapa 

fenomena yang terkait dengan impulsive buying. Dari 10 siswa/i diidentifikasi terdapat 3 

orang yang mengatakan bahwa mereka harus melakukan seleksi dalam pembelian barang 

agar sesuai dengan kebutuhan mereka karena jika tidak, mereka membeli barang yang salah 

atau tidak sesuai. Sementara itu, ada dua orang lain mengatakan bahwa mereka sebelum 

membeli harus mempertimbangkan dengan matang mengenai manfaat dan kualitas 

barang sebelum membeli barang di e-commerce. Sebaliknya, 5 siswa mengatakan bahwa 

mereka sering membeli sesuatu tanpa mempertimbangkan apa yang mereka butuhkan, 

sehingga barang yang sudah mereka beli tidak digunakan atau dibuang. Berdasarkan 

fenomena tersebut dapat diduga ada masalah yang terkait dengan impulsive buying yang 

terjadi pada remaja kelas 12 pada SMA X Ambarawa. Pernyataan ini didukung oleh hasil 

temuan Arifianti dan Gunawan (2020) yang menjelaskan bahwa perilaku impulse buying 

didasarkan kepada keputusan spontan yang dilakukan tanpa sadar dan pengambilan 

keputusan dilakukan secara tiba tiba atau secara spontan. Hal ini sejalan dengan penelitian 

Thürmer dkk. (2020) yang menjelaskan impulsive buying adalah proses pembelian yang 

tidak didasari oleh rencana pembelian dan biasanya terjadi Ketika dorongan atau keinginan 

sesuatu. Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan oleh peneliti maka dapat disimpulkan 

terdapat perilaku impulsive buying yang dilakukan oleh remaja yang bersekolah di SMA X 

di Ambarawa. 

Oleh sebab itu, penelitian mengenai impulsive buying penting dilakukan bagi para 

remaja. Ada beberapa temuan yang sejalan dengan pernyataan tersebut dilakukan oleh 

Angel dan Paramita (2020) yang menjelaskan bahwa remaja berumur 17 -18 tahun masuk 

ke dalam generasi Z, lebih cenderung berbelanja lifestyle secara impulsive dan memiliki 

gaya hidup konsumtif dan mencerminkan perbedaan status sosial. Harahap dan Amanah 

(2021) menemukan bahwa implusive buying memiliki karakteristik yang dapat 

memunculkan dorongan yang kuat untuk membeli tanpa memikirkan konsekuensi yang 

akan terjadi. Faktor eksternal yang dapat mempengaruhi impulsive buying adalah orang lain 

dan marketing dari sebuah toko. Hal ini didukung oleh penelitian Arifianti dan Gunawan 

(2021) yang menjelaskan bahwa perilaku impulsive buying dapat terjadi karena adanya 

rangsangan dari toko atau ritel yang menawarkan barang yang menarik yang mengakibatkan 

munculnya dorongan untuk membeli lebih banyak. Pandaya (2020) menemukan bahwa 

pembelian impulsif dapat menyebabkan kurangnya kontrol emosional yang dihasilkan oleh 

konflik antara imbalan langsung dan konsekuensi negatif yang dapat ditimbulkan oleh 

pembelian tersebut, yang dapat memicu perilaku impulsive yang menimbulkan masalah 

yang berkelanjutan. 

Perilaku impulsive buying memberikan dampak negatif kepada individu. Individu yang 

melakukan perilaku impulsive buying akan mengalami rasa kekecewaan karena produk yang 

sudah dibeli tidak sesuai dengan yang diharapkan. Siregar dan Rini (2019) menjelaskan, 

perilaku impulsive buying berdampak negatif seperti pembengkakan pengeluaran, rasa 

penyesalan, dan rasa kecewa dengan membeli produk secara berlebihan. Hal ini sejalan 

dengan hasil penelitian Astuti (2013) yang menjelaskan bahwa perilaku impulsive buying 
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menimbulkan masalah berkepanjangan mengenai keuangan secara berlebihan dan terus 

menerus. Impulsive buying juga memberikan dampak positif, penelitian yang dilakukan 

Huang dan Chen (2010) menjelaskan bahwa perilaku iimpulsive buying bisa meningkatkan 

pengalaman berbelanja konsumen. Impulsive buying juga memiliki dampak positif terhadap 

sebuah toko, Istianingsih (2020) menjelaskan bahwa masyarakat yang melakukan 

pembelian impulse buying akan memberikan keuntungan bagi pelaku usaha. Individu yang 

melakukan perilaku impulsive Buying dapat dilihat dari beberapa faktor. Menurut Beatty 

dan Ferrell (1998) menjelaskan beberapa faktor dalam pembelian impulse buying, yaitu 

faktor kondisi suasana hati konsumen, kategori produk dan pengaruh toko, faktor demografi, 

faktor kepribadian individu dan pengaruh sosial dan lingkungan. Hal ini sejalan dengan 

temuan Yahmini (2019) yang menjelaskan bahwa faktor eksternal, seperti pengaruh sosial, 

dapat mempengaruhi keinginan untuk melakukan impulsive buying. Konformitas muncul 

pada seseorang karena pelajaran dari lingkungan sosialnya atau pengaruh pergaulan teman 

sebaya.   

Hal ini didukung oleh Loudon dan Bitta (1984) menurutnya, ketika remaja ingin 

membeli sesuatu, mereka biasanya dipengaruhi oleh konformitas terhadap kelompoknya, 

dan tindakan yang mereka lakukan ketika mereka melakukan pembelian cenderung 

impulsif.  Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan Rhesa, dkk. (2023) yang 

menjelaskan jika semakin tinggi konformitas yang dimiliki remaja dalam pembelian 

impulsif buying, maka semakin tinggi pula pembelian impulsive yang dilakukan, sedangkan 

jika tingkat konformitas rendah maka perilaku impulsive buying akan rendah. 

Pentingnya meneliti konformitas pada remaja menjadi salah satu faktor untuk 

mengetahui pengaruh konformitas terhadap perilaku impulsive buying pada remaja. 

Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan kepada 6 remaja siswa kelas 12 di SMA X 

Ambarawa. Menurut subjek menjelaskan bahwa kelompok atau orang lain  merupakan 

faktor yang dapat mempengaruhi dalam pembelian secara impulsive buying melalui E-

commerce. Selain itu, beberapa subjek menjelaskan bahwa konformitas merupakan hal 

penting dalam berbelanja, dikarenakan disaat subjek  membeli suatu barang selalu 

mempertimbangkan trend yang sedang berlaku di kelompok dan tidak memikirkan 

kebutuhannya. Subjek lain mengatakan bahwa, disaat membeli barang untuk menghindari 

konflik dengan anggota kelompok yang ada. Hal ini sejalan dengan penelitian yang 

dilakukan oleh Ming, dkk. (2021) yang menjelaskan bahwa pengaruh kedekatan individu 

dengan lingkungan sosial atau konformitas berpengaruh terhadap perilaku impulsive buying 

yang disebabkan karena kebiasaan dan kebudayaan sekitar dapat mempengaruhi seseorang. 

Rahmatika dan Kusmaryani (2020) menjelaskan bahwa perilaku konformitas yang terjadi 

pada remaja muncul dari hasil keinginan untuk diterima oleh teman teman kelompok 

mereka. 

Ada beberapa penelitian yang menghubungkan antara variabel konformitas dengan 

impulsive buying. Diantaranya Muharsih, dkk. (2023) yang menjelaskan bahwa konformitas 

dapat berpengaruh sebagai prediktor kecenderungan pembelian impulsive buying 

konsumen. Hasil penelitian tersebut sejalan dengan Pratiwi dan Rahmasari (2023) yang 

menjelaskan bahwa terdapat hubungann yang signifikan antara konformitas yang 

mempengaruhi perilaku impulsive buying pada seseorang. Penelitian yang dilakukan Insan 

dan Sahidin (2023) juga menjelaskan terdapat hubungan konformitas terhadap perilaku 

impulsive buying yang menunjukan bahwa semakin tinggi tingkat konformitas maka 

semakin tinggi pula perilaku impulsive buying, sebaliknya jika tingkat konformitas 

seseorang rendah maka perilaku i mpulsive buying semakin rendah. Penelitian yang 

dilakukan oleh Aldhmour dan Sarayrah (2016), menjelaskan ada banyak kelompok yang 

mempengaruhi perilaku pembelian seseorang, semua kelompok ini memiliki pengaruh 
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langsung atau tidak langsung terhadap sikap atau perilaku seseorang. Namun hal ini 

berlawanan dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Viantary (2017) yang menjelaskan 

bahwa tidak terdapat hubungan antara konformitas dengan pembelian impulsive pada remaja 

awal di Yogyakarta. Berdasarkan beberapa hasil penelitian sebelumnya dapat disimpulkan 

bahwa hubungan konformitas dengan perilaku impulse buying yang menunjukkan hasil 

hubungan yang signifikan. Oleh karena itu, dapat dilihat bahwa konformitas merupakan 

faktor yang dapat mempengaruhi impulse buying. 

Adapun pembeda dari penelitian sebelumnya dari penelitian saat ini dapat dilihat 

penelitian yang dilakukan oleh Rhesa, dkk. (2023), dimana pada penelitian tersebut 

menjelaskan bahwa tingkat konformitas mahasiswa ditinjau dari perilaku impulsive buying 

terhadap di kota Makassar. Sedang kan penelitian ini akan berfokus kepada impulsive 

buying secara online via marketplace. Selain itu, populasi dan sampel yang digunakan pada 

penelitian sebelumnya menggunakan populasi dan sampel dari remaja yang tinggal di kota 

Makassar dengan usia 17- 18 tahun, berbeda dengan penelitian ini yang berfokus kepada 

remaja yang bersekolah di SMA X Ambarawa dengan usia 17-18 tahun. Hasil penelitian ini 

diharapkan menjadi pembeda dari peneliti sebelumnya dikarenakan peneliti menggunakan 

tempat atau kota yang berbeda yang memiliki budaya dan aturan yang berbeda serta 

penelitian mengenai konformitas dan impulsive buying baru pertama kali dilakukan di SMA 

X Ambarawa guna dapat menambah data yang lebih baru guna memperkaya penelitian 

mengenai Konformitas dan impulsive buying. 

METODE PENELITIAN  

Desain penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian kuantitatif 

dengan desain korelasional untuk mengetahui hubungan konformitas dan impulsive buying 

pada remaja kelas 12 SMA X di Ambarawa. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Hasil Statistik Deskriptif 

Pengujian Statistik deskriptif dilakukan bertujuan untuk mengetahui gambaran dari 

perhitungan data skala Konformitas  yaitu Conformity Scale (CS) dan skala Impulsive 

Buying yaitu Impulsive Buying Tendeency Scale (IBTS). Pengujian yang dilakukan untuk 

melihat hasil perhitungan rata – rata, Minimal, Maksimal dan juga standar devisiasi. 
Tabel 5 

Kategorisasi Konformitas 

Interval Kategori Frekuensi Persen (%) Max Min Mean 

13-21 Rendah 16 20.25 

39 13 25 22-29 Sedang 47 59.50 

30-39 Tinggi 16 20.25 

 Jumlah 79 100 SD = 4.34 

Dapat diketahui bahwa sebanyak 16 orang atau 20.25 persen memiliki perilaku 

konformitas yang tinggi. Sebanyak 47 orang atau 59.50 persen memiliki perilaku 

konformitas yang sedang. Dan sebanyak 16 orang atau 20.25 persen memiliki perilaku 

konformitas yang rendah. Dari 79 Subjek dapat disimpulkan bahwa nilai standar deviasi 

memiliki nilai 4.34,  Nilai Max adalah 39, Nilai Min 13 dan Rata rata mendapatkan skor 25. 

Hal ini dapat disimpulkan bahwa tingkat perilaku konformitas pada remaja kelas 12 di SMA 

X Ambarawa dalam kategori Sedang. 

 

 
Tabel 6 
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Kategorisasi Impulsive Buying 

Interval Kategori Frekuensi Persen 

(%) 

Max Min Mean 

17 – 31 Rendah 34 43.04 

61 17 34 32 – 45 Sedang 35 44.30 

46 - 61 Tinggi 10 12.66 

 Jumlah 79 100 SD = 7.34 

Dapat diketahui bahwa sebanyak 10 orang atau 12.66 persen memiliki perilaku 

impulsive buying yang tinggi, Sebanyak 35 orang atau 44.30 persen memiliki perilaku 

Impulsive Buying yang sedang. Dan sebanyak 34 orang atau 43.30 persen memiliki perilaku 

Impulsive Buying yang Rendah. Dari 79 Subjek dapat disimpulkan bahwa nilai standar 

deviasi memiliki skor 7.34, skor Max adalah 61, Nilai Min 17 dan Rata rata mendapatkan 

skor 34. Berdasarkan hasil yang telah didapat maka dapat disimpulkan bahwa tingkat 

perilaku impulsive buying pada remaja kelas 12 di SMA X Ambarawa dalam kategori 

Sedang. 

2. Hasil Uji Asumsi 

1) Uji Normalitas 

Uji normalitas pada penelitian ini menggunakan uji Kolmogorov Smirnov dan data 

berdistribusi normal bila nilai signifikansinya lebih besar dari 0,05(p>0,05). 
Tabel 7 

Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 KONFORMITAS IMPULSIVE 

BUYING 

N 79 79 

Test Statistic. 0,103 0,157 

Asymp. Sig. 0,038 0,000 

Hasil Analisis uji normalitas diperoleh sebaran skor Konformitas didapatkan 

Kolomogorv-smirnov = 0.103 dan nilai signifikansinya = 0,038 ( p < 0,05). Sedangkan 

untuk sebaran skor Impulsive Buying Kolmogorv-simirnov = 0.157 dan nilai signifikansi = 

0,000 (p < 0,05). Berdasarkan dari hasil analisis tersebut, dapat diasumsikan bahwa skor 

pada variabel konformitas dan impulsive buying memiliki distribusi data yang tidak yang 

dapat dinyatakan tidak normal. 

2) Uji Linearitas 

Uji linearitas menggunakan uji Anova dan data variabel X dan Y dapat dinyatakan 

linear apabila deviant from linearity memiliki signifikan (p > 0.05). 
Tabel 8 

Uji Linearitas antara impulsive buying dan konformitas 

ANOVA Table 

Variabel X Variabel Y F Signifikansi 

Konformitas Impulsive Buying 1,416 0,151 
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Berdasarkan hasil uji linearitas antara Konformitas dan Impulsive Buying diperoleh 

deviation from linearity nilai F beda 1.416 dan nilai signifikansi = 0.151 (p>0,05) yang 

berarti hubungan antara kedua variabel linier.  

3) Hasil Uji Hipotesis 

Dalam penelitian ini penulis menggunakan teknik statistik korelasi Spearman rank 

coefficient corelation karena kedua Variabel konformitas dan Impulsive Buying memiliki 

asumsi normalitas yang tidak normal. Oleh karena itu Peneliti mengunakan teknik statistik 

korelasi Spearman rank coefficient corelation dan menggunakan one tailed  yang 

menunjukan. 
Tabel 9 

Uji korelasi konformitas dan impulsive buying 

Variabel  Impulsive Buying  

Konformitas 

Spearman 

Corelation 

0,307 

Sig. ( one tailed) 0,003 

N 79 

Hasil yang didapatkan, yaitu r = 0,307 dan nilai signifikansi = 0,003 (p < 0,05) yang 

berarti ada korelasi positif yang signifikan antara konformitas dengan Impulsive Buying. 

Analisa data hipotesis dilakukan menggunakan uji korelasi Spearman rank coefficient 

corelation dengan program SPSS versi 25. Hasil korelasi antara konformitas dan 

impulsivebuying yang dilakukan peneliti menentukan nilai koefisien korelasi sebesar r = 

0,307;p < 0.05. Temuan ini dapat disimpulkan bahwa Hipotesis H1 diterima karena terdapat 

hubungan positif dan signifikan antara konformitas dan impulsive buying. Berarti semakin 

tinggi konformitas, maka semakin tinggi perilaku impulsive buying. Begitu sebaliknya 

semakin rendah konformitas, maka semakin rendah perilaku Impulsive buying. Hasil 

penelitian tersebut mungkin disebabkan oleh pertama, beberapa siswa memiliki 

kecenderungan perilaku konformitas untuk menghindari konflik dengan kelompok sehingga 

dapat menimbulkan perilaku impulsive buying. Temuan ini didukung oleh penelitian yang 

dilakukan Yuliani (2022) yang menjelaskan dimana remaja memiliki kecenderungan untuk 

mudah terpengaruh untuk melakukan pembelian impulsive buying yang bertujuan untuk 

menghindari perasaan takut dan diasingkan dari kelompok. Kedua, sebagian siswa merasa 

harus melakukan perilaku konformitas dengan selalu mengikuti tren yang ada di dalam 

kelompok sehingga muncul perilaku impulsive buying. Hal ini sejalan dengan penelitian 

yang dilakukan Firmansyah., dkk. (2023) yang menjelaskan bahwa Remaja merupakan 

kelompok yang paling mudah terpengaruh Tren, dikarenakan untuk mendapatkan 

pengakuan dan diterima di dalam lingkungan dan kelompoknya. 

Hasil penelitian ini menjelaskan bahwa dari total 79 subjek remaja kelas 12 di SMA 

X Ambarawa, untuk variabel konformitas, didapatkan sebanyak 16 orang (20.25%) 

memiliki tingkat kategorisasi konformitas yang tinggi, 47 orang (59.50%) memiliki tingkat 

kategorisasi yang sedang, 16 orang (20.25%) memiliki tingkat kategorisasi yang rendah. 

Rata – rata (mean) konformitas adalah 25 yang mengindikasikan bahwa secara keseluruhan 

kategori konformitas adalah Sedang. Dengan demikian , dapat disimpulkan bahwa remaja 

kelas 12 di SMA X Ambarawa memiliki tingkat konformitas yang dapat dikategorisasikan 

sebagai sedang. Sedangkan dalam variabel impulsive buying, didapatkan sebanyak 10 orang 

(12.66%) memiliki tingkat kategorisasi impulsive buying yang tinggi, didapatkan sebanyak 

35 orang (44.30%) memiliki tingkat kategorisasi sedang, dan sebanyak 34 orang (43.04%) 
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memiliki tingkat kategorisasi rendah. Rata – rata (mean) variabel impulsive buying adalah 

34 yang mengindikasikan bahwa secara keseluruhan kategori impulsive buying adalah 

sedang. Dengan Demikian, dapat disimpulkan bahwa remaja kelas 12 di SMA X Ambarawa 

memiliki tingkat impulsive buying yang dapat dikategorisasikan sebagai sedang. Hal ini 

terlihat dari hasil analisis deskriptif yang menunjukan bahwa variabel konformitas dan 

impulsive buying  berada dalam kategori sedang. 

Remaja sebaiknya mampu menurunkan perilaku konformitas agar dapat mengurai 

perilaku impulsive buying. Hal tersebut dapat dilakukan dengan cara memiliki keinginan 

atau pendirian yang kuat serta tidak mudah terpengaruh terhadap orang lain ataupun 

kelompok dalam membeli suatu barang. Hal ini didukung oleh Baron dan Byrne 

(1991)  menjelaskan bahwa individu yang memiliki keinginan yang kuat untuk menunjukan 

keunikan atau individualitasnya akan cenderung tidak mengikuti perilaku konformitas. 

Selain itu remaja sebaiknya bisa berpikir terlebih dahulu sebelum membeli suatu barang, 

dan menentukan prioritas yang dibutuhkannya. Hal ini didukung dengan penelitian yang 

dilakukan Utami dan Sumaryono (2008) yaitu kecenderungan untuk melakukan pembelian 

impulsive bisa dikurangi, dengan meningkatkan sistem pengendalian yang berasal dari 

dalam dirinya ,dengan cara membuat daftar belanja yang sesuai dengan kebutuhannya. 

Penelitian ini memiliki keterbatasan dalam pengambilan data yang hanya berada di 

satu SMA dan hanya kelas 12 yang dijadikan subjek penelitian. Sehingga hal ini hanya 

mempresentasikan data dari satu angkatan saja. Hal ini disebabkan karena terbatasnya 

sumber daya dan waktu yang tersedia untuk melakukan penelitian di berbagai tempat yang 

relevan. 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil analisis yang telah disajikan di atas, dapat disumpulkan bahwa 

terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara perilaku Konformitas terhadap perilaku 

Impulsive Buying pada remaja kelas 12 di SMA X Ambarawa. Dengan kata lain, Semakin 

tinggi tingkat Konformitas pada remaja kelas 12 di SMA X Ambarawa, semakin tinggi juga 

tingkat Impulsvie Buying pada remaja kelas 12 di SMA X Ambarawa. Sebaliknya , semakin 

rendah tingkat Konformitas pada remaja kelas 12 di SMA X Ambarawa, maka Semakin 

rendah juga tingkat Impulsive Buying pada remaja kelas 12 di SMA X Ambarawa. 
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