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BAB II
TINJAUAN PUSTAKA
A. Penelitian Terdahulu
Dalam melakukan penelitian, diperlukan adanya referensi dari penelitian sebelumnya yang membahas tentang model penelitian yang akan dilakukan. Berikut ini beberapa penelitian sebelumnya yang digunakan sebagai referensi dalam penelitian ini :
1. Penelitian oleh Nailariza Umami, Maryani (2023) dengan judul “Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Perilaku Konsumtif Pada Mahasiswa Prodi Pendidikan Ekonomi Universitas Bhinneka PGRI Semester VIII Tahun Akademik 2021/2022”. Pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah angket (kouesioner) dan analisis data menggunakan regresi linear sederhana. Hasil dari penelitian Uji t terbukti bahwa Gaya Hidup (X1) terbukti bahwa Gaya Hidup (X1) nilai sig. t < alpha yaitu sebesar 0,001 < 0,05 dan thitung> ttabel yaitu sebesar 3,648 > 2,00665. Dapat disimpulkan secara parsial bahwa “ada pengaruh gaya hidup terhadap perilaku konsumtif pada mahasiswa program studi Pendidikan Ekonomi Universitas Bhinneka PGRI Semester VIII. R2 adalah ,0189 atau sumbangan efektif dari variabel bebas yaitu 18,9% dan sebesar 81,1% dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diteliti.



2. Viona Afrilia, Sri Zulaihati, Dwi Kismayanti Respati (2025) dengan judul “Pengaruh Gaya Hidup, Literasi Keuangan, dan Penggunaan Dompet Digital 
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terhadap Perilaku Konsumtif Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Negeri Jakarta”. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei  dengan populasi penelitian ini berjumlah 906 mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Negeri Jakarta angkatan 2021 Teknik dalam penentuan sampel menggunakan proportional random sampling sehingga sampel pada penelitian ini berjumlah 277 mahasiswa. Berdasarkan hasil uji linearitas, variabel gaya hidup (X1) dan perilaku konsumtif (Y) memiliki nilai sig. deviation from linearity sebesar 0,413 yang lebih besar dari 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa hubungan antara keduanya bersifat linear.
3. Sri Dita Ayu Anggraini, Maria Agatha Sri Widyanti Hastuti (2023) dengan judul “Pengaruh Media Sosial Instagram dan Gaya Hidup terhadap Perilaku Konsumtif Mahasiswa Program Studi Pendidikan Ekonomi Universitas Bhinneka PGRI Tulungagung”. Jenis penelitian ini adalah kuantitatif. Populasi yang digunakan seluruh mahasiswa Program Studi Pendidikan Ekonomi, dengan sampel 81 mahasiswa. Metode pengambilan data menggunakan kuesioner. Hasil penelitian secara parsial menunjukkan jika gaya hidup berpengaruh secara signifikan terhadap perilaku konsumtif dengan hasil thitung < ttabel yaitu sebesar 5,847 > 1,99085. Sedangkan secara simultan Media Sosial dan Gaya Hidup berpengaruh secara signifikan dan positif terhadap Perilaku Konsumtif dengan hasil Fhitung > Ftabel yaitu 242.317 > 3,962. Nilai Adjusted R2 sebesar 0,928 yang memiliki arti jika perubahan Perilaku Konsumtif dipengaruhi oleh Media Sosial Instagram dan Gaya Hidup sebesar 92,8% dan sisanya sebesar 14,2% dipengaruhi oleh faktor lain.
4. Shofiyyatun Nabila, M. Trihudiyatmanto, Bahtiar Efendi (2025) dengan judul “Kontrol Diri Sebagai Mediasi Pengaruh Penggunaan Uang Elektronik, Gaya Hidup, Dan Konformitas Terhadap Perilaku Konsumtif Generasi Z Kota Depok”. Menggunakan SmartPLS 4.0 untuk analisis data penelitian kuantitatif. Populasi penelitian yaitu generasi Z di Kota Depok usia 17-27 tahun. Sampel penelitian berjumlah 189 responden dengan metode non probability sampling dan teknik purposive sampling. Hasil penelitian dengan pengujian hipotesis menggunakan alpha 5%, sehingga apabila t statistic >1,960 atau Pvalue <0.05 hipotesis dapat diterima.  H3: Gaya hidup terhadap perilaku konsumtif memiliki sampel asli 0.040, t statistic 0.452 (<1.96) dan nilai P 0.651 (>0.05) sehingga gaya hidup tidak berpengaruh terhadap perilaku konsumtif.
5. Alifia Rachma Suhandoko, DediMulyadi, Santi Pertiwi Hari Sandi (2025) dengan judul “Pengaruh Gaya Hidup dan Teman Sebaya terhadap Perilaku Konsumtif Pembelian Skincarepada Remaja SMAN5 Karawang” metode  penelitian  yang digunakan adalah analisis jalur kuantitatif dengan pendekatan deskriptif verifikatif diolah dengan SPSS v26. Hasil penelitian menunjukkan bahwa gaya hidup remaja cenderung netral dalam pembelian produk skincare.  Meskipun  demikian,  gaya  hidup  tidak  berpengaruh  signifikan  terhadap  perilaku  konsumtif. amun,  pengaruh  ini  tidak  terlalu  kuat  dalam mendorong pembelian impulsif. Berdasarkan hasil uji t yang dilakukan pada variabel gaya hidup, diperoleh nilai t hitung sebesar -1,256 dan  nilai p-value sebesar 0,212. Nilai p-value yang  lebih besar dari 0,05 menunjukkan  bahwa hasil uji t antara gaya hidup dan perilaku konsumtif pembelian skincaretidak signifikan. Selain itu, nilai t hitung yang lebih kecil dari t tabel (1,987) semakin memperkuat kesimpulan ini. Dengan demikian, H₀ diterima  dan  H1 ditolak  dapat  dinyatakan  bahwa  tidak  ada  pengaruh  signifikan  antara  gaya  hidup terhadap perilaku konsumtif pembelian skincare.
B. Deskripsi Teori
1. Pemasaran
a. Pengertian Pemasaran
[bookmark: _Hlk229674601]Menurut Daryanto (2011:1), pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial di mana individu dan kelompok memenuhi kebutuhan serta keinginan mereka dengan menciptakan, menawarkan dan menukar sesuatu yang memiliki nilai secara bersama. Menurut Kotler & Keller (2016), pemasaran tentang mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan manusia serta sosial. Salah satu definisi singkat yang bagus tentang pemasaran adalah memenuhi kebutuhan secara menguntungkan. Artinya pemasaran adalah tentang mengenali dan memenuhi kebutuhan manusia dan sosial. Secara singkat, pemasaran dapat didefinisikan sebagai upaya memenuhi kebutuhan dengan cara yang menguntungkan. Menurut Tjiptono (2015), pemasaran adalah proses bisnis yang berusaha menyelaraskan antara sumber daya manusia, finansial, dan fisik organisasi dengan kebutuhan dan keinginan para pelanggannya dalam konteks strategi kompetitif organisasi.
b. Manajemen Pemasaran
Manajemen pemasaran adalah proses menganalisis, merencanakan, menerapkan, dan mengendalikan berbagai program yang bertujuan menciptakan, membangun, serta mempertahankan hubungan saling menguntungkan dengan pelanggan yang dituju, sehingga organisasi dapat mencapai tujuannya. Proses ini tidak hanya tentang menarik banyak pelanggan untuk produk atau jasa yang sudah ada, tetapi juga tentang merancang strategi yang mampu menarik konsumen baru dan membangun transaksi dengan mereka. Sekarang ini, perusahaan lebih fokus pada mempertahankan pelanggan yang sudah ada sert mendorong hubungan jangka panjang dengan memberikan nilai dan kepuasan yang baik bagi pelanggan. Perusahaan yang sukses, baik besar maupun kecil, profitabel maupun nirlaba, lokal maupun internasional, semuanya fokus pada kebutuhan pelanggan dan berkomitmen untuk melakuka pemasaran (Kotler & Armstrong, 2014). Manajemen pemasaran bertujuan menarik, mempertahankan, dan meningkatkan pelanggan dengan menciptakan serta memberikan kualitas layanan yang baik (Kotler & Keller, 2016).
c. Konsep Pemasaran
Dalam dunia pemasaran, ada enam konsep dasar yang digunakan sebagai pedoman dalam melakukan kegiatan pemasaran oleh sebuah organisasi, yaitu: konsep produksi, konsep produk, konsep penjualan, konsep pemasaran, konsep pemasaran sosial, serta konsep pemasaran global (Yulianti dkk., 2019).
1) Konsep Produksi
Konsep produksi menyatakan bahwa konsumen cenderung memilih produk yang mudah dijangkau dan harganya terjangkau. Karena itu, fokus utama konsep ini adalah meningkatkan efisiensi produksi dan memperluas distribusi. Dalam pandangan ini, manajemen bertugas memproduksi barang dalam jumlah besar dengan asumsi bahwa konsumen akan membeli produk yang tersedia luas, meskipun daya beli mereka terbatas.
2) Konsep Produk
Konsep produk menyatakan bahwa konsumen akan lebih menyukai produk yang memiliki kualitas, performa, dan fitur terbaik. Tugas manajemen adalah membuat produk yang berkualitas, karena konsumen dianggap lebih memilih produk dengan penampilan dan fitur terbaik.
3) Konsep Penjualan
Konsep penjualan menyatakan bahwa konsumen jika tidak diberi perhatian, maka organisasi perlu melakukan promosi dan usaha penjualan yang lebih keras.
4) Konsep Pemasaran
Konsep pemasaran menjelaskan bahwa usaha untuk mencapai tujuan organisasi melibatkan penentuan kebutuhan dan keinginan dari pasar yang dituju, serta memberikan kepuasan sesuai dengan harapan pelanggan secara lebih efektif dan hemat dibandingkan dengan pesaing.
5) Konsep Pemasaran Sosial
Konsep pemasaran sosial mengatakan bahwa tugas sebuah organisasi adalah memahami kebutuhan, keinginan, dan prioritas pasar yang dituju serta memenuhi harapan konsumen dengan cara yang lebih baik dan lebih hemat dibandingkan pesaing. Selain itu organisasi juga harus menjaga atau meningkatkan kesejahteraan konsumen serta masyarakat secara keseluruhan.
6) Konsep Pemasaran Global
Dalam konsep pemasaran global ini, manajer eksekutif berusaha memahami berbagai faktor lingkungan yang mempengaruhi kegiatan pemasaran dengan cara manajemen strategis yang kuat. Tujuannya adalah mencoba memenuhi keinginan semua pihak yang terlibat dalam perusahaan
d. Bauran Pemasaran
Marketing mix atau bauran pemasaran adalah gabungan dari empat faktor utama, yaitu produk, harga, promosi, dan distribusi. Hal ini dijelaskan oleh Dharmesta & Handoko (2000).
1) Produk (Product)
Merupakan bagian yang sangat penting dalam strategi pemasaran sehingga produk memainkan peran yang sangat besar dalam bauran pemasaran. Sebelum memutuskan strategi pemasaran lainnya terlebih dahulu harus ditentukan produk apa yang akan dibuat dan dijual. Jadi produk adalah sesuatu yang diproduksi dan dijual oleh sebuah perusahaan.
2) Harga (Price)
Adalah sejumlah nilai yang diberikan oleh konsumen sebagai pertukaran untuk manfaat yang diperoleh dari memiliki atau memakai produk. nilai tersebut ditentukan oleh pembeli dan penjual melalui negosiasi, atau ditentukan oleh penjual dengan harga yang sama untuk semua pembeli.
3) Tempat (Place)
Yang disediakan oleh perusahaan untuk membuat suatu barang yang akan dijual.
4) Promosi (Promotion)
Merupakan alur informasi yang hanya mengalir satu arah yang dirancang untuk mengarahkan seseorang atau suatu organisasi agar melakukan tindakan yang dapat menciptakan pertukaran dalam perusahaan.
2. Gaya Hidup
a. Pengertian Gaya Hidup
[bookmark: _Hlk229674859]Menurut (Kotler & Keller, 2018) gaya hidup adalah cara hidup seseorang yang terlihat dari aktivitas, minat, dan pendapatnya. Gaya hidup menggambarkan keseluruhan diri seseorang yang berinteraksi dengan lingkungannya. Menurut Sumarwan (dalam Gama & Astiti, 2020) gaya hidup bisa diartikan sebagai cara seseorang menggunakan waktu dan uangnya. Gaya hidup juga menunjukkan bagaimana seseorang hidup, mengatur keuangan, dan memanfaatkan waktu yang dimilikinya. Menurut Alfred Adler (dalam Marniati dkk, 2021) gaya hidup adalah kumpulan perilaku yang memiliki arti bagi diri sendiri atau orang lain di suatu saat dan tempat tertentu. Ini mencakup berbagai hal seperti hubungan sosial, cara mengonsumsi barang, hiburan, serta pakaian.
b. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Gaya Hidup
Menurut Habibah (dalam Bahari & Sutono, 2023) terdapat faktor internal dan faktor eksternal yang mempengaruhi gaya hidup.
1) Faktor Internal
a) Sikap merupakan kondisi hati dan pikiran yang sudah dipersiapkan untuk memberikan respons terhadap sesuatu, berdasarkan pengalaman dan memengaruhi secara langsung tindakan seseorang. Kondisi hati ini sangat dipengaruhi oleh tradisi, kebiasaan, budaya, dan lingkungan sosial seseorang.
b) Pengalaman dan pengamatan bisa memengaruhi cara seseorang memandang kehidupan sosial. Pengalaman bisa didapat dari segala tindakan yang pernah dilakukan sebelumnya dan bisa dipelajari. Dengan belajar, seseorang bisa mendapatkan pengalaman itu. Hasil dari pengalaman sosial ini bisa membentuk pemahaman atau pendapat seseorang terhadap sesuatu.
c) Kepribadian sering dijelaskan melalui sifat-sifat yang bisa diamati dan ditunjukkan. Kepribadian memengaruhi bagaimana seseorang memandang dirinya sendiri dan cara seseorang memandang diri nya tersebut dapat memengaruhi minatnya terhadap sesuatu.
d) Konsep diri memengaruhi kepribadian seseorang, dan cara seseorang memandang dirinya sendiri bisa memengaruhi ketertarikan terhadap sesuatu.
e) Motif  adalah dorongan bawaan dalam diri manusia yang muncul karena adanya kebutuhan yang ingin dipenuhi. Kata motif berasal dari bahasa Latin yang berarti kekuatan di dalam diri yang mendorong seseorang untuk melakukan sesuatu. Perilaku seseorang muncul karena adanya motif kebutuhan untuk merasa aman dan kebutuhan akan prestise. Jika seseorang memiliki motif yang kuat terhadap prestise maka perilaku tersebut cenderung membentuk gaya hidup yang hedonis.
f) Persepsi adalah proses ketika otak menerima dan mengolah pesan atau informasi. Proses ini mencakup pemilihan, pengelompokan, dan penafsiran informasi yang masuk, sehingga membentuk gambaran yang bermakna tentang dunia. Gambaran tersebut terbentuk dari berbagai data yang diterima seseorang melalui pancaindra.
2) Faktor Eksternal
a) Kelompok referensi adalah kelompok yang memengaruhi cara seseorang berpikir dan bertindak. Kelompok yang memberikan pengaruh langsung adalah kelompok tempat seseorang menjadi anggota dan berinteraksi secara aktif dengan anggotanya. Sementara itu, kelompok yang memberikan pengaruh tidak langsung adalah kelompok yang tidak diikuti seseorang, tetapi tetap memengaruhi sikap atau perilakunya.
b) Kelompok sosial adalah kelompok yang memiliki kesamaan dan bertahan cukup lama dalam sebuah masyarakat. Kelompok ini dibagi menjadi tingkatan-tingkatan tertentu dan setiap tingkatan memiliki nilai, minat, serta cara berperilaku yang serupa. Dalam sistem sosial ada dua hal utama yang membedakan kelas dalam masyarakat, yaitu posisi seseorang dan tugas yang diberikan kepada mereka
c) Kebudayaan mencakup pengetahuan, keyakinan, seni, nilai moral, aturan hukum, adat istiadat, serta kebiasaan-kebiasaan yang didapat seseorang ketika menjadi bagian dari masyarakat.
d) Keluarga adalah tempat yang sangat penting antara seseorang dan kelompok serta merupakan kelompok sosial pertama yang ada dalam hidup seseorang.
c. Jenis-Jenis Gaya Hidup
Jenis-jenis gaya hidup setiap individu pasti berbeda, berikut pengelompokan jenis-jenis gaya hidup:
1) Fungsionalis
Merupakan salah satu jenis gaya hidup di mana penggunaan pendapatan difokuskan pada hal-hal yang penting, seperti kesehatan, pendidikan, dan tempat tinggal yang disewa. Gaya hidup semacam ini umumnya dijalani oleh para tukang bangunan, buruh pabrik, dan pekerja kasar lainnya.
2) Perawatan
Adalah gaya hidup yang dijalani oleh pasangan yang baru menikah, di mana penghasilan mereka digunakan terlebih dahulu untuk hal-hal yang bisa membuat rumah tangga mereka lebih makmur, nyaman, tenang, dan damai.
3) Aspirasi
Merupakan gaya hidup yang dilakukan oleh sekelompok orang yang menggunakan uangnya untuk meningkatkan status sosialnya. Mereka menyukai barang-barang yang mewah dan bermerk serta berkeyakinan bahwa dengan membeli barang-barang tersebut akan ada orang-orang atau koneksi yang datang mendekati mereka dalam hal pekerjaan.


4) Experientials
Ini adalah gaya hidup di mana seseorang menghabiskan uangnya untuk hal-hal yang memberi kesenangan seperti liburan, hobi, hiburan, dan berbagai kebutuhan serupa. Gaya hidup seperti ini umumnya dijalani oleh para pengusaha yang memiliki penghasilan besar.
5) Pemeroleh Kesuksesan
Merupakan pola hidup di mana penghasilan seseorang digunakan untuk meningkatkan usaha yang dimilikinya. Orang-orang yang memiliki gaya hidup seperti ini cenderung menghabiskan uang mereka untuk investasi jangka panjang, bukan untuk membeli barang yang tidak penting hanya demi memenuhi keinginan semata. Gaya hidup ini umumnya ditemukan pada para pebisnis besar dan terkenal di berbagai tempat.
6) Mayoritas Moral
Merupakan gaya hidup yang dijalani oleh sekelompok orang yang menggunakan uang mereka untuk hal-hal yang berhubungan dengan lembaga politik, lembaga agama, dan organisasi-organisasi lain. Orang-orang seperti itu biasanya disebut donator. Mereka percaya bahwa dengan menjadi donator, pendapatan mereka akan terus bertambah dan tidak ada orang yang jadi miskin setelah melakukan sedekah.

7) Tahun Emas
Mempunyai arti tahun emas, di mana kejayaan diperoleh. Tahun emas merujuk pada kelompok orang yang sudah pensiun dan memiliki penghasilan di usia tua, serta tidak memiliki kewajiban finansial. Mereka biasanya lebih suka menggunakan uangnya untuk memperbaiki rumah
8) Penyambung Hidup
Merupakan kelompok orang tua yang sudah pensiun dan hanya memiliki penghasilan dari uang pensiunan yang digunakan untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari serta hal-hal yang tidak begitu penting seperti minum alkohol, berjudi, dan sebagainya.
9) Subsisters
Adalah gaya hidup yang dijalani oleh orang-orang yang selalu hidup nyaman sejak lahir hingga meninggal. Mereka biasanya lahir dalam keluarga yang kaya dan memiliki perusahaan yang akan diwariskan sesuai dengan turunan keluarga mereka.
d. [bookmark: _Hlk229675042]Indikator Gaya Hidup
Menurut (Kotler & Keller, 2018) gaya hidup adalah cara hidup seseorang yang terlihat dari aktivitas, minat, dan pendapatnya. Gaya hidup menggambarkan keseluruhan diri seseorang yang berinteraksi dengan lingkungannya. Indikator gaya hidup meliputi:


1) Aktivitas
Aktivitas yakni kegiatan apa saja yang dilakukan seseorang dalam menghabiskan waktunya yang bisa dilihat dari pekerjaan, hobi dan aktivitas sosialnya.
2) Minat
Minat yakni ketertarikan seseorang akan sesuatu dan apa saja yang dianggap sebagai prioritas dalam hidup yang bisa dilihat pada minatnya terhadap tren, cara berpakaian dan produk bermerek.
3) Pendapat
Pendapat yakni pandangan seseorang terhadap suatu hal, baik tentang kehidupan mereka sendiri, pendidikan, dan status sosial.
3. Perilaku Konsumen
a. Pengertian Perilaku Konsumen
[bookmark: _Hlk229675888]Perilaku konsumen adalah tindakan yang dilakukan oleh individu atau kelompok dalam membeli, menggunakan, dan membuang produk atau layanan dengan tujuan memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka (Samsiah, et al., 2023).  Menurut Firmansyah (2018), perilaku konsumen adalah sebuah proses yang berkaitan dengan aktivitas pembelian, di mana konsumen melakukan pencarian, penelitian, dan pengevaluasian terhadap produk dan jasa. Perilaku konsumen juga menjadi dasar bagi konsumen dalam membuat keputusan pembelian.


b. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen
Menurut (Samsiah et al. 2023) faktor-faktor yang memengaruhi perilaku konsumen terdiri atas berbagai aspek yang saling berkaitan. Faktor tersebut mencakup faktor budaya, sosial, pribadi dan psikologis yang secara langsung maupun tidak langsung memengaruhi keputusan pembelian.
1) Faktor Budaya
a) Budaya
Faktor ini memengaruhi apa yang diinginkan dan dilakukan seseorang. Nilai, persepsi, serta tindakan dalam budaya dipelajari oleh anggota masyarakat dari keluarga atau lembaga lainnya. Setiap perilaku konsumen dipengaruhi oleh nilai dan norma budaya yang berbeda-beda
b) Sub Budaya
Merujuk pada kelompok orang yang memiliki nilai-nilai bersama karena memiliki pengalaman dan situasi hidup yang serupa. Produsen, terutama dalam pemasaran, perlu merancang produk dan program yang sesuai dengan sub budaya tersebut.
c) Kelas Sosial
Bagian dari masyarakat yang memiliki sifat yang tidak berubah, di mana anggotanya memiliki nilai, kepentingan, dan tindakan yang sama.

2) Faktor Sosial
a) Kelompok Acuan
Kelompok yang memiliki pengaruh, baik langsung maupun tidak langsung terhadap cara seseorang berperilaku. Pandangan dari kelompok ini bisa menjadi acuan penting saat memilih produk atau merek.
b) Keluarga
Merupakan bagian penting dalam kegiatan belanja konsumen. Anggota keluarga memiliki dampak besar terhadap tindakan beli karena biasanya mereka memiliki nilai, pandangan, dan kesukaan yang sama.
c) Peran dan Status
Menunjukkan penghargaan yang diberikan oleh masyarakat. Peran seseorang dalam masyarakat umumnya memengaruhi keputusan membeli yang mereka ambil.
3) Faktor Pribadi
Beberapa faktor pribadi yang mempengaruhi perilaku pembelian yaitu :
a) Usia dan Tahap Siklus Hidup
Usia memengaruhi cara seseorang berperilaku dan memilih barang yang dibeli. Semakin tua seseorang, semakin berubah pilihan belanjanya.

b) Pekerjaan
Faktor-faktor yang memengaruhi keputusan konsumen dalam membeli produk atau layanan. Pengusaha biasanya mencari tahu kelompok pekerja yang lebih tertarik pada produk atau merek tertentu.
c) Situasi Ekonomi
Kondisi keuangan seseorang juga memengaruhi cara mereka membeli barang atau layanan.
d) Gaya Hidup
Cara hidup seseorang bisa dilihat dari kegiatan yang dilakukannya, minatnya, serta pendapatnya, dan hal-hal itu juga menunjukkan tingkat kelas sosialnya.
e) Kepribadian
Setiap orang memiliki sifat yang berbeda-beda, yang memengaruhi cara mereka memutuskan untuk membeli barang.
4) Faktor Psikologi
Beberapa faktor psikologis yang mempengaruhi perilaku pembelian yaitu :
a) Motivasi
Keinginan untuk merasa puas saat memenuhi kebutuhan dan harapan. Motivasi menjadi faktor penting dalam mengambil keputusan beli.

b) Persepsi
Cara seseorang melihat suatu situasi akan memengaruhi cara mereka bertindak ketika merespons produk atau merek.
c) Pembelajaran
Proses di mana seseorang mempelajari produk atau merek melalui pengalaman pribadi atau informasi yang diperoleh dari sumber lain.
d) Keyakinan dan Perilaku
Keyakinan seseorang dan cara mereka memandang produk atau merek memengaruhi keputusan membeli yang akan datang.
c. Tipe-Tipe Perilaku Konsumen
Menurut (Simarmata et al. 2021), perilaku konsumen dapat dikategorikan ke dalam beberapa tipe yang mencerminkan cara individu mengambil keputusan dalam proses pembelian. Tipe-tipe tersebut antara lain:
1) Perilaku Membeli Yang Kompleks
Situasi di mana konsumen membeli produk yang harganya mahal dan memerlukan pertimbangan matang, biasanya tidak dibeli orang secara umum. Kegiatan ini telah melalui keputusan yang matang dan dilakukan oleh konsumen dengan memperhatikan sensitivitas merek
2) Perilaku Membeli Mengurangi Disonasi atau Ketidakcocokan
Pada tipe ini, konsumen akan membeli produk setelah membandingkan berbagai merek. Hal ini dilakukan karena konsumen ingin menghindari rasa menyesal setelah membeli barang tersebut
3) Perilaku Mencari Keragaman Produk
Pada tipe ini, konsumen membeli produk yang berbeda karena didasari oleh keinginan mereka terhadap produk baru. Keterlibatan konsumen dalam keputusan beli relatif rendah tetapi pilihan merek tetap penting. Dalam perilaku ini konsumen bertujuan untuk mencari berbagai cara menggunakan produk tersebut
4) Perilaku Membeli Karena Kebiasaan atau Perilaku Konsumtif
Situasi dimana konsumen membeli barang karena kebiasaan, mereka kurang memahami manfaat produk yang dibeli, atau membeli barang hanya karena tergoda oleh hasrat tanpa berpikir secara rasional
4. Perilaku Konsumtif
a. Pengertian Perilaku Konsumtif
[bookmark: _Hlk229676106]Menurut (Sumartono, 2002) menjelaskan bahwa perilaku konsumtif merupakan perilaku individu dalam mengonsumsi barang atau jasa secara berlebihan yang tidak lagi didasarkan pada kebutuhan rasional, melainkan lebih dipengaruhi oleh keinginan, dorongan emosional, serta pertimbangan simbolik seperti gengsi dan status sosial. Individu dengan perilaku konsumtif cenderung membeli produk bukan karena fungsi utamanya, melainkan karena nilai simbolik yang melekat pada produk tersebut. Perilaku ini ditandai dengan kecenderungan membeli berdasarkan keinginan, mudah terpengaruh oleh tren dan iklan, mengutamakan kepuasan sesaat, serta kurang mempertimbangkan dampak jangka panjang dari keputusan konsumsi yang dilakukan.
Menurut (Yuniarti, 2015) perilaku konsumtif adalah Tindakan membeli barang tanpa dasar yang rasional dan dipicu oleh keinginan yang sudah sampai batas tidak rasional lagi.
Menurut (Kotler & Keller, 2009) perilaku konsumtif adalah tindakan seseorang menggunakan sesuatu bukan karena kebutuhan, tetapi karena keinginan atau hanya untuk memenuhi hasrat semata.
b. Faktor Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumtif
Menurut (Engel et al., 2015), tindakan perilaku konsumtif terjadi karena dua faktor, yaitu sebagai berikut :
1) Faktor Internal
a) Motivasi merupakan perasaan yang mendorong seseorang untuk melakukan tindakan agar kebutuhan terpenuhi.
b) Harga diri orang yang memiliki harga diri rendah biasanya lebih mudah dipengaruhi dibandingkan orang yang memiliki harga diri tinggi.
c) Observasi merupakan proses belajar yang dilakukan oleh konsumen ketika mengamati tindakan dan perilaku orang lain.
d) Proses belajar merupakan proses mendapatkan pengetahuan dan pengalaman. Pengetahuan dan pengalaman tersebut dapat menyebabkan perubahan dalam sikap dan perilaku seseorang.
e) Kepribadian merupakan sifat yang dimiliki oleh setiap individu.
Perbedaan sifat ini menunjukkan ciri khas masing-masing orang.
f) Konsep diri merupakan gambaran seseorang tentang dirinya sendiri. Konsep diri ini dapat memengaruhi cara seseorang mempersepsikan dan bertindak dalam berbelanja.
2) Faktor Eksternal
a) Budaya mengacu pada sekelompok nilai, gagasan, dan simbol yang memiliki makna tertentu sehingga membantu seseorang berkomunikasi, memahami sesuatu, dan mengevaluasi berbagai hal sebagai bagian dari masyarakat.
b) Kelas sosial merupakan cara pengelompokan dalam masyarakat yang terdiri dari individu-individu yang memiliki nilai, minat, dan perilaku yang sama.
c) Kelompok-kelompok sosial dan referensi adalah tempat di mana orang-orang berinteraksi satu sama lain karena ada hubungan antara mereka.
d) Keluarga dimana keputusan seseorang dalam membelanjakan uang sering kali dipengaruhi oleh keluarga karena keluarga memiliki peran yang paling besar dan terus menerus dalam membentuk cara pikir dan tindakan seseorang ketika memilih barang atau layanan.

c. Dampak Perilaku Konsumtif
Berikut penjelasan mengenai dampak positif dan dampak negatif yang terjadi akibat perilaku konsumtif :
1) Dampak Positif
a) Segala kebutuhan terpenuhi, artinya dengan cara mengonsumsi barang dan jasa, tindakan tersebut secara otomatis memenuhi kebutuhan yang dimiliki oleh konsumen.
b) Membuat konsumen merasa puas, karena mereka bisa memperoleh barang atau jasa yang mereka inginkan.
c) Memberikan rasa nyaman dan kemudahan, contohnya ketika seseorang membeli mobil sebagai kendaraan pribadi. Dengan memiliki mobil, orang tersebut tidak perlu lagi menggunakan transportasi umum untuk berpergian.
d) Menambah pengalaman, karena orang yang memiliki kebiasaan konsumtif biasanya suka mencoba barang dan jasa baru, sehingga mereka semakin mengenal berbagai produk dan jasa tertentu.
2) Dampak Negatif
Perilaku konsumtif bisa menyebabkan seseorang memiliki sifat dan gaya hidup konsumerisme. Konsumerisme adalah cara hidup seseorang yang berpikir bahwa dengan membeli barang atau jasa tertentu, dia akan merasa senang, bahagia, dan percaya diri. Karena berpikir begitu seseorang cenderung terus-menerus membeli barang atau jasa, meskipun hal itu tidak benar-benar dibutuhkan dalam kehidupannya.
d. Indikator Perilaku Konsumtif
Menurut (Sumartono, 2002) mengatakan indikator perilaku konsumtif meliputi :
1) [bookmark: _Hlk229676404]Membeli produk karna iming-iming hadiah. Individu membeli suatu barang karena adanya hadiah yang ditawarkan jika membeli barang tersebut.
2) [bookmark: _Hlk229676552]Membeli produk karna kemasan menarik. Konsumen sangat mudah terbujuk untuk membeli produk yang dibungkus dengan rapi dan dihias dengan warna-warna menarik. Artinya motivasi untuk membeli produk tersebut hanya karena produk tersebut dibungkus rapi dan menarik.
3) [bookmark: _Hlk229676590]Membeli produk demi menjaga penampilan diri dan gengsi. Konsumen mempunyai keinginan membeli yang tinggi, karena pada umumnya konsumen mempunyai ciri khas dalam berpakaian, berdandan, gaya rambut, dan sebagainya. Bertujuan agar konsumen selalu berpenampilan yang dapat menarik perhatian orang. Konsumen membelanjakan uangnya lebih banyak untuk menunjang penampilan diri.
4) [bookmark: _Hlk229676627]Membeli produk atas pertimbangan harga (bukan atas dasar manfaat atau kegunaannya). Konsumen cenderung berperilaku yang ditandakan oleh adanya kehidupan mewah sehingga cenderung menggunakan segala hal yang dianggap paling mewah.
5) [bookmark: _Hlk229676750]Membeli produk hanya sekedar menjaga simbol status. Konsumen mempunyai kemampuan membeli yang tinggi baik dalam berpakaian, berdandan, gaya rambut dan sebagainya. Sehingga hal tersebut dapat menunjang sifat eksklusif dengan barang yang mahal dan memberi kesan yang berasal dari kelas sosial yang lebih tinggi. Dengan membeli suatu produk dapat memberikan simbol status agar terlihat lebih keren oleh orang lain.
6) [bookmark: _Hlk229676869]Memakai produk karena unsur konformitas terhadap model yang mengiklankan. Konsumen cenderung meniru perilaku tokoh yang diidolakan dalam bentuk menggunakan segala sesuatu yang dapat dipakai tokoh idolanya. Konsumen juga cenderung memakai dan mencoba produk yang ditawarkan bila ia mengidolakan artis produk tersebut.
7) [bookmark: _Hlk229676952]Munculnya penilaian bahwa membeli produk dengan harga mahal akan menimbulkan rasa percaya diri yang tinggi. Konsumen sangat terdorong untuk mencoba suatu produk karena mereka percaya apa yang dikatakan oleh iklan yaitu dapat menumbuhkan rasa percaya diri.
8) [bookmark: _Hlk229677072]Mencoba lebih dari dua produk sejenis (merek berbeda). Konsumen akan cenderung menggunakan produk jenis sama dengan merek yang lain dari produk sebelum ia gunakan, meskipun produk tersebut belum habis dipakainya.
C. Kerangka Konseptual
Menurut (Sugiyono, 2021) kerangka konseptual adalah kerangka kerja konseptual yang digunakan untuk mengembangkan teori atau model dalam penelitian, yang melibatkan identifikasi variabel utama, hubungan antar variabel, dan asumsiasumsi dasar yang mendasari penelitian. Kerangka konseptual dalam penelitian ini dapat digambarkan seperti di bawah ini.
Gambar 2.1 Kerangka Konseptual
[image: ]
Sumber : Data diolah, 2026.


D. Hipotesis
[bookmark: _Hlk229678204]Menurut (Puspitaningtyas & Kurniawan, 2016) hipotesis dalam penelitian adalah jawaban sementara terhadap pertanyaan yang ada dalam rumusan masalah. Setelah data yang diperlukan dikumpulkan dan dianalisis, maka dapat diketahui apakah hipotesis yang diajukan diterima atau ditolak.
Ho : Tidak ada pengaruh gaya hidup terhadap perilaku konsumtif pada mahasiswa Sekolah Tinggi Ilmu Administrasi Tabalong.
Ha : Ada pengaruh gaya hidup terhadap perilaku konsumtif pada mahasiswa Sekolah Tinggi Ilmu Administrasi Tabalong.
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