Management Studies and Entrepreneurship Journal I
Vol 7(2) 2026: 1133-1148 MSE_

Manag Studies & Entrep ship Journal

The Effect of Social Exclusion on Impulsive Buying Behavior with Relative Deprivation
and Need to Belong as Mediating Variables

Pengaruh Social Exclusuion terhadap Implusive Buying Behavior Dengan Relative
Deprivation dan Need to Belong Sebagai Variabel Mediasi

Lucky Titi Wandansari', Rini Kuswati**
Manajemen, Universitas Muhammadiyah Surakarta, Indonesia
b100220461@student.ums.ac.id?, rk108@ums.ac.id?

*Coresponding Author

ABSTRACT

This study aims to examine the extent to which social exclusion influences impulsive buying tendencies,
with relative deprivation and the need for social acceptance positioned as mediating mechanisms. A
quantitative approach with a systematic and structured design was employed, involving 200 respondents
selected through purposive sampling. Data were collected using a web-based survey questionnaire
measured on an ordinal scale, in which all research constructs were conceptually and empirically
operationalized, including social exclusion, relative deprivation, need to belong, and impulsive buying
behavior. Data analysis was conducted using Structural Equation Modeling (SEM) with the SmartPLS
software, encompassing the assessment of both measurement and structural models. The analytical
procedures included tests of validity and reliability, evaluation of multicollinearity, analysis of coefficients
of determination, predictive relevance, as well as examinations of direct and indirect effects. The findings
indicate that experiences of social exclusion heighten feelings of relative deprivation and strengthen
individuals’ motivation to seek social acceptance, which subsequently increases impulsive buying
tendencies both directly and through mediating pathways. These results suggest that social pressure and
psychological needs for affiliation play a significant role in shaping spontaneous consumption behavior.

Keywords: Impulsive Buying Behavior, Need to Belong, Relative Deprivation, SEM, Social Exclusion.

ABSTRAK

Studi ini dirancang untuk mengkaji bagaimana kondisi keterasingan sosial memengaruhi kecenderungan
perilaku pembelian impulsif, dengan ketidakpuasan relatif dan kebutuhan akan penerimaan sosial
diposisikan sebagai mekanisme perantara. Penelitian menggunakan pendekatan kuantitatif yang disusun
secara sistematis dan terstruktur, dengan melibatkan 200 responden yang dipilih melalui teknik purposive
sampling. Pengumpulan data dilakukan menggunakan kuesioner daring berbasis survei dengan
pengukuran skala ordinal, di mana setiap konstruk penelitian telah dioperasionalisasikan secara
konseptual dan empiris, meliputi keterasingan sosial, ketidakpuasan relatif, kebutuhan untuk diterima,
serta perilaku pembelian impulsif. Pengolahan dan analisis data dilakukan melalui pendekatan Structural
Equation Modeling (SEM) berbasis SmartPLS, yang mencakup evaluasi model pengukuran dan model
struktural, termasuk pengujian validitas dan reliabilitas, pemeriksaan multikolinearitas, analisis koefisien
determinasi, predictive relevance, serta pengujian pengaruh langsung dan tidak langsung. Temuan
penelitian mengungkapkan bahwa pengalaman eksklusi sosial meningkatkan perasaan ketidakpuasan
relatif dan memperkuat dorongan individu untuk memperoleh penerimaan sosial, yang selanjutnya
berkontribusi terhadap meningkatnya kecenderungan pembelian impulsif, baik secara langsung maupun
melalui peran variabel mediasi. Hasil ini mengindikasikan bahwa tekanan sosial dan kebutuhan psikologis
akan afiliasi berperan signifikan dalam membentuk perilaku konsumsi yang bersifat spontan.

Kata Kunci: Impulsive Buying Behavior, Need to Belong, Relative Deprivation, Social Exclusion, SEM.
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1. Pendahuluan

Transformasi sosial yang terjadi pada era kontemporer tidak dapat dilepaskan dari
dinamika perkembangan zaman yang berlangsung secara cepat. Ekspansi teknologi digital yang
semakin luas, disertai dengan integrasi pasar global, telah membentuk lanskap baru dalam
kehidupan sosial masyarakat. Kondisi tersebut mendorong terjadinya perubahan mendasar
pada pola interaksi sosial sekaligus perilaku konsumsi, yang kini cenderung lebih beragam,
dinamis, serta diwarnai oleh tingkat persaingan yang semakin tinggi. Dalam konteks tersebut,
pengalaman psikologis berupa social exclusion atau eksklusi sosial, seperti diabaikan,
diperlakukan tidak adil, hingga mengalami penolakan sosial, menjadi fenomena yang semakin
sering terjadi dalam kehidupan sehari-hari. Individu yang mengalami eksklusi sosial cenderung
merasakan penurunan status sosial serta melemahnya rasa memiliki dalam hubungan sosial.
Kondisi ini mendorong individu untuk mencari pengakuan dan penerimaan sosial melalui
berbagai cara, salah satunya melalui perilaku konsumsi yang bersifat simbolik, seperti membeli
produk bermerek atau barang yang mencerminkan status sosial tertentu, guna menegaskan
kembali eksistensi diri di mata orang lain (Zong et al., 2022).

Salah satu manifestasi perilaku konsumsi yang dipengaruhi oleh kondisi psikologis
individu tercermin dalam kecenderungan melakukan pembelian impulsif. Perilaku ini ditandai
oleh proses pengambilan keputusan yang berlangsung secara cepat, tanpa perencanaan
sebelumnya, dan didorong oleh rangsangan emosional yang intens untuk segera memperoleh
suatu barang. Jenis produk yang kerap memicu terjadinya pembelian impulsif umumnya
berkaitan dengan kebutuhan simbolik dalam membangun penampilan serta memperkuat
persepsi citra diri, seperti busana, aksesori, dan perhiasan (Kuswati et al., 2024). Meskipun
sering kali tidak didasarkan pada kebutuhan rasional, perilaku pembelian impulsif
mencerminkan pola konsumsi yang umum terjadi pada konsumen modern, khususnya dalam
lingkungan belanja yang sarat dengan rangsangan visual dan emosional (Fahriansah et al., 2023).

Perilaku pembelian impulsif tidak muncul secara spontan atau kebetulan, melainkan
terbentuk melalui keterkaitan berbagai faktor penentu yang saling memengaruhi. Dari
perspektif internal individu, aspek psikologis memegang peranan penting, seperti
ketidakstabilan emosional, tingkat stres yang tinggi, kecemasan berkelanjutan, rendahnya
kepuasan terhadap diri sendiri, serta kebutuhan afektif yang belum terpenuhi. Kondisi-kondisi
tersebut mendorong individu melakukan konsumsi secara tidak terencana sebagai mekanisme
kompensasi psikologis sekaligus sarana pelampiasan emosi. Sementara itu, faktor eksternal
berasal dari stimulus situasional, antara lain daya tarik visual produk, strategi promosi,
pemberian potongan harga, serta pengaruh sosial di lingkungan sekitar, yang secara simultan
memperkuat kecenderungan konsumen untuk melakukan pembelian secara spontan tanpa
melalui proses evaluasi rasional yang mendalam (Lianto & Kurniawati, 2024). Selain itu,
keputusan konsumsi juga dipengaruhi oleh proses perbandingan sosial, di mana individu
memperoleh kepuasan tidak hanya dari konsumsi sendiri, tetapi juga dari bagaimana konsumsi
tersebut dibandingkan dengan orang lain (Wachidatun & Rini, 2024). Fenomena ini terkait
dengan relative deprivation, yaitu perasaan tidak puas atau dirugikan ketika membandingkan
kondisi diri dengan kelompok sosial yang lebih unggul, yang mendorong konsumsi simbolik dan
kompensatoris untuk mengurangi kesenjangan sosial (Pak, 2023).

Di luar konsep relative deprivation, dorongan psikologis fundamental manusia untuk
memperoleh pengakuan serta keterikatan dalam suatu kelompok sosial (need to belong) turut
menjadi faktor kunci dalam memahami pola perilaku konsumsi. Ketidakmampuan individu
dalam memenuhi kebutuhan afiliasi social khususnya sebagai akibat dari pengalaman penolakan
atau pengucilan social dapat memicu tekanan emosional yang signifikan, yang selanjutnya
diekspresikan melalui munculnya perilaku konsumsi bersifat kompensatoris. Dalam konteks
konsumsi, perilaku tersebut dapat diwujudkan dalam bentuk pembelian impulsif sebagai upaya
untuk mendapatkan pengakuan sosial, meningkatkan citra diri, serta memperkuat rasa
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keterhubungan dengan lingkungan sosial. Oleh karena itu, relative deprivation dan need to
belong dipandang sebagai mekanisme psikologis yang menjembatani pengaruh social exclusion
terhadap impulsive buying behavior.(Oktafianis et al., 2024).

2. Tinjauan Pustaka
Stimulus-Organism-Response (S-O-R) Theory

Teori S-O-R (Stimulus—Organism—Response) yang dikemukakan oleh Mehrabian dan
Russell menjelaskan bahwa perilaku individu tidak muncul secara langsung, melainkan melalui
tahapan di mana stimulus yang berasal dari luar diri individu terlebih dahulu dipersepsikan dan
diolah secara internal, sebelum akhirnya memunculkan respons dalam bentuk tindakan atau
perilaku tertentu (Mehrabian & Russell). Dalam konteks perilaku konsumen, stimulus dapat
berupa situasi maupun objek tertentu seperti produk maupun lingkungan pembelian yang dapat
memicu adanya reaksi psikologis dari dalam diri konsumen yang kemudian menimbulkan respon
berupa perilaku pembelian.Teori ini cocok digunakan untuk menganalisis bagaimana
pengecualian sosial dapat mempengaruhi kondisi psikologis konsumen dalam hal perilaku
pembelian impulsif (Abidin & Abidin, 2021).

Pengecualian Sosial (Social Exclusion)

Pengecualian sosial (Social Exclusion) merujuk pada pengalaman negatif antarpersonal
yang di mana seseorang atau sekelompok orang mengalami penolakan atau pengucilan dari
orang lain. Berbagai bentuk pengucilan ini mulai dari diabaikan, diskriminasi, disalahgunakan,
hingga dibully yang terjadi begitu luas di kehidupan sehari-hari sehingga menjadi salah satu
bentuk pengalaman sosial yang paling umum. Sebagai contoh penolakan permintaan
pertemanan di media sosial, penolakan saat pengajuan keanggotaan klub, atau gagal
memperoleh persetujuan kartu kredit. bahkan dalam lingkugan pekerjaan 80% inidvidu pernah
merasakan pengecualian sosial (Zong et al.,, 2022). Temporal Need-Threat Model (Model
Temporal Ancaman Kebutuhan) adalah model yang menjelaskan bagaimana seseorang
merespons secara psikologis terhadap octracisme atau penolakan sosial (Dewall & Bushman,
2011).

Perilaku Pembelian Implusive (Implusive Buying Behavior)

Perilaku pembelian impulsif (impulsive buying behavior) merujuk pada pola konsumsi
ketika individu melakukan pembelian tanpa melalui perencanaan sebelumnya dan terjadi secara
spontan. Keputusan pembelian tersebut umumnya muncul secara tiba-tiba tanpa adanya niat
awal untuk membeli, serta dipengaruhi oleh berbagai stimulus eksternal seperti potongan harga
yang signifikan, karakteristik produk yang unik, maupun daya tarik visual dan emosional dari
barang yang ditawarkan. Ciri utama dari perilaku ini ditandai oleh munculnya dorongan kuat
yang bersifat mendadak, disertai respons emosional sesaat yang timbul akibat adanya kejutan
atau pengalaman khusus selama proses berbelanja. Dalam konteks sosial, perilaku pembelian
impulsif kerap dipandang sebagai hal yang lazim, terutama ketika konsumen memilih produk
berdasarkan kesenangan pribadi, hobi, atau ketertarikan tertentu. Produk yang sering menjadi
objek pembelian impulsif pada umumnya meliputi busana, aksesori, serta berbagai kebutuhan
sehari-hari yang berfungsi menunjang penampilan dan citra diri konsumen (Fahriansah et al.,
2023).

Depresi Relatif (Relative Deprivation)

Depresi relative (Relative Deprivation) adalah kondisi ketika seorang individu merasa
dirugikan dengan dibandingkan oleh masyarakat disekitarnya atau dengan kelompok sosial yang
lebih luas. Kondisi kekurangan ini mendorong untuk mengambil keputusan yang beresiko untuk
menjembatani kesenjangan antara kondisi yang saat ini sedang terjadi dan kondisi yang ingin
diharapkan oleh individu. Masyarakat yang mengalami hal ini cenderung menghindari pilihan
dengan risiko dan imbalan hasil yang rendah, dan lebih memilih strategi yang beresiko tinggi
yang berpotensi memberikan hasil yang besar. Tekanan untuk mempertahankan posisi sosial ini
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dapat mendorong perilaku bresiko seperti kecemasan terhadap posisi ekonomi yang
mendorong individu untuk mengambil risiko yang menjanjikan keuntungan bagi mereka (Pak,
2023).

Kebutuhan untuk diterima (Need to Belong)

Konsep need to belong merepresentasikan dorongan fundamental dalam diri manusia
untuk memperoleh penerimaan sosial serta merasakan keterikatan sebagai bagian dari
komunitas tertentu. Kondisi ini menunjukkan bahwa ketika seseorang mengalami penolakan
atau pengucilan sosial, kualitas relasi antara individu dan lingkungan sosialnya menjadi
terdistorsi, yang pada akhirnya memicu melemahnya rasa kepemilikan sosial. Bentuk kebutuhan
tersebut tercermin dalam keinginan individu untuk memperoleh pengakuan, penghargaan, dan
kebermaknaan peran dalam suatu kelompok. Apabila kebutuhan ini tidak terpenuhi, individu
cenderung mengembangkan berbagai strategi adaptif guna memulihkan posisi sosialnya.
Dorongan untuk kembali diterima tersebut berfungsi sebagai sumber motivasi psikologis yang
kuat dalam upaya membangun ulang keterhubungan dengan kelompok sosial yang
bersangkutan. Namun, karena adannya ketakutan akan penolakan kembali dan kekhawatiran
yang menyertainnya, kebanyakan individu memilih untuk menyalurkan dengan aktivitas lain
yang dianggap mampu menciptakan koneksi sosial yang menguntungkan seorang individu, salah
satunya adalah perilaku konsumtif (Zhang et al., 2024) .

Pengembangan Hipotesis
Social Exclusion berpengaruh terhadap Relative Deprivation

Social exclusion merujuk pada kondisi psikososial negatif yang dialami individu atau
kelompok ketika mereka tidak memperoleh kesempatan untuk berpartisipasi, justru
disingkirkan, atau secara aktif ditolak dalam relasi sosial. Fenomena ini merupakan salah satu
bentuk pengalaman sosial yang paling sering terjadi dan ditemukan secara luas dalam berbagai
konteks kehidupan bermasyarakat (Zong et al., 2022). Paparan terhadap eksklusi sosial dapat
memicu respons perilaku yang tidak sepenuhnya disadari, di mana individu cenderung
mengambil keputusan yang sulit dikendalikan dan berorientasi pada risiko tinggi. Salah satu
manifestasi dari perilaku berisiko tersebut adalah kecenderungan melakukan impulsive buying,
yang digunakan sebagai mekanisme psikologis untuk memperoleh kepuasan sementara (Zhang
et al.,, 2024). Temuan empiris dalam penelitian sebelumnya juga menegaskan bahwa social
exclusion memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap munculnya relative deprivation.

H1 : Social Exclusion berpengaruh positif terhadap Relative Deprivation
Social Exclusion berpengaruh terhadap Need to Belong

Social Exclusion merupakan fenomena dan proses di mana kebutuhan seseorang akan
keterikatan dan hubungan terhambat karena ditolak atau dikecualikan oleh individu atau
kelompok sosial. Masyarakat bergantung pada hubungan sosial untuk memperkuat
kesejahteraan fisik dan psikologis, eksklusi sosial menjadi ancaman terhadap kebutuhan dan
menghalangi pemenuhan kebutuhan sosial manusia. Dengan demikian, eksklusi sosial
menimbulkan perasaan tak berdaya dan tidak dihargai, yang selanjutnya merongrong makna
dalam kehidupan seseorang (Xu et al., 2015).

H2 : Social Exclusion berpengaruh positif terhadap Need to Belong
Relative Deprivation berpengaruh terhadap Implusive Buying Behavior

Relative Deprivation adalah ketika individu merasa dirinya lebih buruk daripada orang
lain, maka individu tersebut akan mengalami emosi negatif, mulai dari frustasi, kemarahan dan
ketidakpuasan. Seseorang yang merasa dirinya mengalami kekurangan yang berkaitan dengan
sikap dan perilaku antarpribadi, seperti kesejahteraan dan kepuasan. Hal ini mengacu pada dua
hal yaitu apa yang sebetulnya pantas didapatkan dan apa yang mampu untuk diraihnya, yang
menjadikan jika ada celah antara harapan dan kemampuan maka akan menimbulkan rasa
kecewa (Hatami et al., 2022).

H3 : Relative Deprivation berpengaruh positif terhadap Implusive Buying Behavior
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Need to Belong berpengaruh terhadap Implusive Buying Behavior

Kebutuhan untuk merasa diterima dan menjadi bagian dari lingkungan sosial
merupakan salah satu kebutuhan fundamental dalam diri manusia, yang tercermin melalui
dorongan untuk membangun serta mempertahankan relasi sosial yang bermakna dengan
individu lain (Ng & Fam, 2024). Dalam upaya memenuhi kebutuhan tersebut, individu kerap
menunjukkan perilaku konsumsi yang tidak direncanakan, di mana keputusan pembelian
dilakukan secara spontan sebagai respons terhadap rangsangan emosional, tanpa melalui
proses evaluasi informasi maupun pertimbangan terhadap alternatif produk yang tersedia.
Perilaku pembelian semacam ini umumnya bersifat kontekstual dan situasional, serta sering
disertai dengan perasaan antusiasme yang tinggi dan dorongan kuat untuk segera memiliki
produk yang diinginkan (Azad Moghddam et al., 2024).

H4 : Need to Belong berpengaruh positif terhadap Implusive Buying Behavior
Social Exclusion berpengaruh terhadap Implusive Buying Behavior

Individu yang mengalami social exclusion cenderung menunjukkan perilaku pembelian
impulsif yang lebih tinggi sebagai bentuk kompensasi atau upaya memperoleh validasi sosial,
karena perasaan tidak diterima atau diabaikan dapat memicu ketidakamanan dan kebutuhan
untuk meningkatkan harga diri. Dalam konteks konsumsi, pembelian impulsif berfungsi sebagai
strategi memenuhi kebutuhan psikologis, misalnya dengan membeli produk yang dianggap
meningkatkan citra diri atau menarik perhatian orang lain. Penelitian menunjukkan bahwa
individu yang mengalami social exclusion lebih rentan terhadap pengaruh iklan dan promosi
serta lebih mudah tergoda membeli secara spontan tanpa pertimbangan matang, karena kontrol
diri melemah dan kecenderungan untuk mengalihkan perasaan negatif meningkat (Zhang et al.,
2024). Dalam kerangka analisis perilaku konsumen, aspek sosial terbukti berkontribusi secara
signifikan dalam menjelaskan variasi respons individu, terutama yang berkaitan dengan
kecenderungan melakukan pembelian secara spontan; oleh karena itu, penelitian ini
merumuskan hipotesis yang memposisikan kondisi social exclusion sebagai determinan utama
munculnya perilaku konsumsi impulsif:

H5 : Social Exclusion berpengaruh positif terhadap Implusive Buying Behavior
Relative Deprivation memediasi pengaruh Social Exclusion terhadap Implusive Buying
Behavior

Individu yang mengalami rasa kekurangan relatif yakni merasa lebih kurang secara
finansial atau sosial dibandingkan orang lain cenderung mengalami tekanan emosional dan
hasrat kompensasi yang dapat memicu perilaku pembelian impulsif (Luo et al., 2021).

H8 : Relative Deprivation memediasi pengaruh Social Exclusion terhadap Implusive
Buying Behavior
Need to Belong memediasi pengaruh Social Exclusion terhadap Implusive Buying Behavior

Teori (Baumeister & Leary, 1995) menyatakan bahwa kebutuhan untuk diterima adalah
kebutuhan dasar manusia ketika tak terpenuhi, akan muncul konsekuensi emosional (stres,
kecemasan, kesepian) yang bisa menyebabkan perilaku kompensasi termasuk pembelanjaan
impulsif.

H9 : Need to Belong memediasi pengaruh Social Exclusion terhadap Implusive Buying
Behavior

3. Metode Penelitian

Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini mengacu pada paradigma kuantitatif,
yaitu suatu desain penelitian yang disusun secara sistematis dan terukur dengan memanfaatkan
data berbentuk angka guna mengkaji serta menjelaskan fenomena sosial yang terjadi secara
empiris (Waruwu et al., 2025). Unit analisis penelitian mencakup seluruh anggota yang berada
dalam lingkup kelompok sasaran sebagai populasi penelitian. Dari populasi tersebut, ditetapkan
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200 responden sebagai sampel penelitian melalui teknik purposive sampling, dengan
pertimbangan kriteria tertentu yang dianggap mampu merepresentasikan karakteristik objek
penelitian secara memadai dan relevan (Sugiyono, 2022). Proses pengumpulan data dilakukan
dengan menggunakan instrumen kuesioner survei daring, di mana setiap pernyataan diukur
menggunakan skala ordinal lima tingkat (1-5) untuk menggambarkan kecenderungan dan posisi
relatif persepsi responden terhadap variabel yang diteliti (Pranatawijaya et al., 2019; Ummabh,
2019). Operasionalisasi variabel dilakukan untuk mengonversi konsep teoretis menjadi indikator
terukur secara empiris. Social exclusion sebagai variabel independen diukur melalui persepsi
perlakuan teman sebaya (Luo et al., 2021), sedangkan impulsive buying behavior sebagai
variabel dependen diidentifikasi melalui kecenderungan pembelian spontan (Fahriansah et al.,
2023). Relative deprivation dan need to belong berperan sebagai variabel mediasi yang diukur
berdasarkan persepsi ketidakpuasan sosial dan dorongan untuk diterima dalam kelompok
(Hatami et al., 2022; Ng & Fam, 2024; Ummah, 2019). Analisis data menggunakan SmartPLS
dengan pendekatan SEM untuk pengujian model dan hipotesis (admin restat n.d.), disertai
evaluasi model pengukuran melalui uji validitas, reliabilitas, dan multikolinearitas (Sugiyono,
2018; Azizah, 2021), serta evaluasi model struktural menggunakan R-Squared, Adjusted R-
Squared, dan Q-Square (Hilmi et al., 2018). Pengujian hipotesis dilakukan melalui path
coefficient dan specific indirect effect untuk menilai pengaruh langsung dan mediasi (Darwin &
Umam, 2020).

4. Hasil dan Pembahasan
Deskripsi Responden
Tabel 1. Karakteristik Responden

Kategori Subkategori Frekuensi Persentase
Jenis Kelamin Laki-laki 77 38,5
Perempuan 123 61,5
Usia <17 3 1,5
17-20 46 23,0
21-25 81 40,5
26-30 53 26,5
31-35 17 8,5
Pendidikan Terakhir SMP/sederajat 7 3,5
SMA/sederajat 84 42,0
Diploma 26 13,0
S1 80 40,0
S2/S3 3 1,5
Pekerjaan Wirausaha 41 20,5
Pelajar/Mahasiswa 60 30,0
Pegawai Negeri/Swasta 94 47,0
Lainnya 5 2,5
Pendapatan Perbulan <Rp1.000.000 12 6,0
Rp1.000.000-Rp3.000.000 58 29,0
Rp3.000.000-Rp6.000.000 60 30,0
Rp6.000.000—-Rp10.000.000 47 23,5
Rp10.000.000-Rp15.000.000 12 6,0
Rp15.000.000-Rp20.000.000 5 2,5
>Rp20.000.000 6 3,0
Frekuensi Belanja Online 1-3 kali 60 30,0
3-5 kali 89 44,5
>5 kali 51 25,5
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Berdasarkan pengolahan data terhadap 200 responden, profil partisipan penelitian
didominasi oleh individu berjenis kelamin perempuan dengan proporsi mencapai 61,5%. Dari
sisi usia, kelompok yang paling banyak terlibat berada pada rentang 21-25 tahun, yaitu sebesar
40,5%, yang mencerminkan dominasi kelompok dewasa awal. Latar belakang pendidikan
responden umumnya berada pada tingkat menengah hingga tinggi, dengan lulusan
SMA/sederajat sebesar 42% dan lulusan strata satu (S1) sebesar 40%. Ditinjau dari status
pekerjaan, hampir setengah responden (47%) berprofesi sebagai pegawai, baik di sektor negeri
maupun swasta. Selain itu, sebagian besar responden memiliki pendapatan bulanan pada
kisaran Rp3.000.000 hingga Rp6.000.000, dengan persentase tertinggi sebesar 30%. Aktivitas
belanja daring juga tergolong intens, ditunjukkan oleh frekuensi pembelian online sebanyak 3—
5 kali dalam sebulan yang dilakukan oleh 44,5% responden. Secara keseluruhan, karakteristik
tersebut mengindikasikan bahwa sampel penelitian didominasi oleh individu dewasa muda
dengan tingkat pendidikan relatif baik, stabilitas pekerjaan, pendapatan menengah, serta
keterlibatan yang cukup tinggi dalam aktivitas belanja online.

Hasil Analisis Data
Hasil Analisis Outer Model
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Gambar 1 Outer Model

Pengujian outer model dilakukan untuk menilai validitas dan reliabilitas konstruk
dengan memastikan keterkaitan indikator terhadap variabel laten yang diukur. Validitas
konstruk dianalisis melalui convergent validity untuk menguji kesesuaian indikator dalam
merepresentasikan konstruk, serta discriminant validity guna memastikan perbedaan yang jelas
antar konstruk. Reliabilitas diukur menggunakan Composite Reliability dan Cronbach’s Alpha
untuk menilai konsistensi dan kestabilan indikator. Selain itu, uji multikolinearitas diterapkan
guna mendeteksi korelasi berlebihan antar variabel independen. Secara umum, evaluasi outer
model menggunakan pendekatan PLS bertujuan memastikan kelayakan model pengukuran,
dengan batas reliabilitas minimum 0,7 dan nilai ideal 0,8-0,9. Mengacu pada Jr. et al. (2021),
indikator reflektif dengan nilai loading factor di bawah 0,4 direkomendasikan untuk dieliminasi
karena tidak merepresentasikan konstruk secara optimal.
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Convergen Validity
Tabel 2. Nilai Outer Loading

Variabel Indikator oL AVE VIF Ket

X1.1 0.806 0.667 2.154 Valid
X1.2 0.825 2.239
. . X1.3 0.782 1.842
Social Exclusion (X) 1.4 0.829 5 495
X1.5 0.780 1.976
X1.6 0.876 3.214

M1.1 0.820 0.593 1.624 Valid
. L M1.2 0.744 1.435
Relative Deprivation (M1) M1.3 0.727 1410
M1.4 0.787 1.568

M2.1 0.762 0.586 1.723 Valid
M2.2 0.773 1.567
Need to Belong (M2) M2.3 0.740 1.581
M2.4 0.803 1.843
M2.5 0.749 1.570

Y1.1 0.828 0.677 1.483 Valid
Implusive Buying Behavior (Y) Y1.2 0.841 1.658
Y1.3 0.798 1.528

Bersumber dari hasil pengolahan data primer tahun 2025

Hasil evaluasi terhadap model pengukuran menunjukkan bahwa setiap indikator yang
membentuk konstruk Social Exclusion, Relative Deprivation, Need to Belong, serta Impulsive
Buying Behavior memiliki nilai outer loading yang melampaui batas minimal 0,70. Selain itu, nilai
Average Variance Extracted (AVE) pada seluruh konstruk juga tercatat lebih besar dari 0,50, yang
mengindikasikan bahwa masing-masing konstruk mampu merepresentasikan dan menjelaskan
varians indikatornya secara memadai, sehingga persyaratan validitas konvergen telah terpenuhi.

Di sisi lain, pengujian potensi multikolinearitas memperlihatkan bahwa seluruh indikator
dalam model memiliki nilai Variance Inflation Factor (VIF) kurang dari 5. Temuan ini menegaskan
bahwa hubungan antarindikator tidak menimbulkan masalah multikolinearitas yang dapat
mengganggu estimasi model (Hair et al., 2019). Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa
model pengukuran yang digunakan telah memenuhi kriteria keabsahan dan dapat dijadikan
dasar yang kuat untuk melanjutkan pada tahap analisis model struktural.
Discriminant Validity
Fornell-Larcker Criterion

Tabel 3. Uji Fornell-Larcker Criterion

Y M2 M1 X
Implusive Buying Behavior (Y) 0.823
Need to Belong (M2) 0.473 0.766
Relative Deprivation (M1) 0.575 0.407 0.770
Social Exclusion (X) 0.394 0.356 0.361 0.817

Bersumber dari hasil pengolahan data primer tahun 2025

Hasil evaluasi menunjukkan bahwa nilai akar kuadrat Average Variance Extracted (AVE)
pada masing-masing konstruk melampaui nilai korelasinya dengan konstruk lain. Temuan ini
mengindikasikan bahwa setiap konstruk mampu merepresentasikan variabelnya secara spesifik
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tanpa tumpang tindih pengukuran, sehingga syarat diskriminan menurut pendekatan Fornell-
Larcker telah terpenuhi. Walaupun pada beberapa konstruk jarak antara akar AVE dan korelasi
tertinggi relatif sempit, kondisi tersebut masih berada dalam batas toleransi metodologis dan
tidak mengganggu kejelasan pemisahan antar konstruk. Dengan demikian, model pengukuran
dapat dinyatakan memiliki validitas diskriminan yang memadai (Henseler et al., 2015).
Heterotrait-Monotrait Ratio (HTMT Ratio)

Tabel 4. Heterotrait-Monotrait Ratio (HTMT Ratio)

Y M2 M1 X
Implusive Buying Behavior (Y)
Need to Belong (M2) 0.511
Relative Deprivation (M1) 0.080 0.083
Social Exclusion (X) 0.438 0.411 0.076

Bersumber dari hasil pengolahan data primer tahun 2025

Hasil evaluasi validitas diskriminan yang dilakukan melalui pendekatan Heterotrait—
Monotrait Ratio (HTMT) menunjukkan bahwa setiap pasangan konstruk memiliki nilai HTMT
yang berada di bawah ambang batas 0,85. Nilai tertinggi tercatat pada keterkaitan antara
konstruk Relative Deprivation (M1) dan Need to Belong (M2), yaitu sebesar 0,83, yang masih
berada dalam batas yang dapat diterima. Temuan ini mengindikasikan bahwa masing-masing
konstruk memiliki tingkat keterpisahan yang memadai dan tidak saling tumpang tindih. Dengan
demikian, seluruh konstruk dalam model telah memenuhi persyaratan validitas diskriminan,
sehingga model pengukuran dinilai layak untuk digunakan pada tahap analisis berikutnya
(Henseler et al., 2015).

Uji Reliabilitas
Tabel 5. Composite Reliability dan Cronbach Alpha
Variabel Composite Reliability Cronbach Alpha Keterangan
Implusive Buying Behavior (Y) 0.863 0.762 Reliabel
Need to Belong (M2) 0.876 0.824 Reliabel
Relative Deprivation (M1) 0.853 0.771 Reliabel
Social Exclusion (X) 0.923 0.900 Reliabel

Bersumber dari hasil pengolahan data primer tahun 2025

Hasil evaluasi reliabilitas menunjukkan bahwa seluruh konstruk yang digunakan dalam
penelitian ini memiliki tingkat konsistensi internal yang memadai hingga sangat kuat. Konstruk
Relative Deprivation (M1) tercatat memiliki nilai Composite Reliability sebesar 0,853 dengan
Cronbach’s Alpha 0,771, sementara konstruk Need to Belong (M2) menunjukkan reliabilitas yang
lebih tinggi dengan masing-masing nilai 0,876 dan 0,824. Pada konstruk yang merepresentasikan
efek moderasi, reliabilitas mencapai tingkat sempurna dengan nilai 1,000. Selanjutnya, variabel
Social Exclusion (X) dan Self Control (Z) memperlihatkan performa reliabilitas yang sangat baik,
ditunjukkan oleh nilai Composite Reliability sebesar 0,923 dan 0,897 serta Cronbach’s Alpha
masing-masing sebesar 0,900 dan 0,897. Variabel Impulsive Buying Behavior (Y) juga memenuhi
kriteria reliabilitas dengan Composite Reliability 0,863 dan Cronbach’s Alpha 0,762. Berdasarkan
keseluruhan hasil tersebut, dapat disimpulkan bahwa setiap konstruk telah melampaui batas
minimum reliabilitas yang disyaratkan dan dinyatakan layak untuk digunakan dalam tahap
analisis selanjutnya (Hair et al., 2019).
Hasil Analisis Nilai Inner Model
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Gambar 2. Inner Model

Model struktural dirancang untuk mengestimasi relasi kausal antar konstruk laten yang
tidak dapat direpresentasikan hanya oleh satu indikator pengukuran (Hair et al.,, 2019).
Pengembangan model ini berangkat dari landasan konseptual dan teori yang relevan guna
menjelaskan arah hubungan serta besaran pengaruh di antara variabel laten yang diteliti. Proses
pengujian dilakukan melalui prosedur bootstrapping menggunakan perangkat lunak SmartPLS
untuk memperoleh tingkat signifikansi dari setiap jalur hubungan antar konstruk. Penilaian
terhadap model struktural meliputi koefisien determinasi (R?) sebagai indikator kemampuan
prediksi variabel endogen, nilai Goodness of Fit (GoF) untuk mengevaluasi kesesuaian
keseluruhan model, Q-Square (Q?) sebagai ukuran validitas prediktif, serta path coefficients yang
digunakan untuk menginterpretasikan arah dan kekuatan pengaruh antar konstruk (Hair et al.,
2019; Henseler et al., 2015). Berdasarkan hasil evaluasi tersebut, dapat dipastikan bahwa model
struktural memiliki kelayakan yang memadai dan mampu menyajikan informasi yang andal
sebagai dasar pengambilan keputusan yang berorientasi pada hubungan antar variabel laten.
Uji Kebaikan Model (Goodness of Fit)

Tabel 6. Hasil Uji R Square

R Square R Square Adjusted
Implusive Buying (Y) 0.419 0.410
Need to Belong (M2) 0.127 0.122
Relative Deprivation (M1) 0.131 0.126

Bersumber dari hasil pengolahan data primer tahun 2025

Berdasarkan pengujian koefisien determinasi (R?), variabel Relative Deprivation (M1)
memiliki R? sebesar 0,131, menunjukkan 13,1% variasi depresi relatif dapat dijelaskan oleh
konstruk eksogen dalam model, sedangkan Need to Belong (M2) memiliki R? sebesar 0,127, yang
berarti 12,7% variasinya dapat dijelaskan oleh variabel prediktor; sementara Implusive Buying
Behavior (Y) memiliki R? sebesar 0,440, menunjukkan 44,0% variasi perilaku pembelian impulsif
dijelaskan oleh konstruk eksogen dan mediator, sehingga secara keseluruhan model memiliki
kemampuan penjelasan lemah hingga sedang (Hair et al., 2021). Evaluasi terhadap model
struktural selanjutnya dilakukan dengan menggunakan nilai Q-Square (Q2) sebagai indikator
untuk menilai tingkat relevansi prediktif model. Suatu model dikatakan memiliki kemampuan
prediksi yang memadai apabila nilai Q* menunjukkan angka lebih besar dari nol, sedangkan nilai
Q2 yang berada di bawah nol mengindikasikan bahwa kemampuan prediksi model masih belum
optimal (Henseler et al., 2015). Berdasarkan hasil perhitungan yang mengombinasikan nilai R?
dari masing-masing konstruk endogen, diperoleh nilai Q? sebesar 0,576. Nilai tersebut tidak
hanya bernilai positif, tetapi juga menunjukkan jarak yang cukup jauh dari batas minimum,
sehingga mengindikasikan bahwa model mampu menjelaskan serta memprediksi data observasi
secara efektif melalui parameter yang telah diestimasi. Dengan demikian, dapat disimpulkan
bahwa model struktural dalam penelitian ini memiliki relevansi prediktif yang kuat dan layak
digunakan untuk menggambarkan hubungan kausal antar variabel laten yang diteliti.
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Uji Hipotesis
Uji Path Coefficient
Tabel 7. Nilai Path Coefficient (Direct Effect)
T P

Variabel Hipotesis  Original Sample Statistics  Values Keterangan
Social Exclusion (X) - .
> Relative H1 0.361 6126  0.000 Z‘i’sr'lti':ifaann
Deprivation (M1) &
Social Exclusion (X) - .
> Need to Belong H2 0.356 5249  0.000 Z‘i’sr'lti':ifaann
(M2) &
Relative Deprivation "
(M1) -> Implusive H3 0.418 6.606  0.000 Z‘i’sr'lti':ifaan”
Buying Behavior (Y) &
Need to Belong (M2) .
-> Implusive Buying H4 0.248 3970  0.000 Z‘i’sr'lti':ifaann
Behavior (Y) &
Social Exclusion (X) - .
> Implusive Buying H5 0.155 2.695 0.007 Z?S;ﬁgfaann
Behavior(Y) &

Bersumber dari hasil pengolahan data primer tahun 2025

Hasil analisis empiris menunjukkan bahwa tingkat pengucilan sosial berperan sebagai
determinan penting dalam membentuk kondisi psikologis dan perilaku konsumen. Social
Exclusion (X) terbukti secara statistik meningkatkan perasaan ketidakadilan relatif (Relative
Deprivation/M1) secara signifikan, sebagaimana ditunjukkan oleh nilai t sebesar 6,126 dengan
koefisien jalur positif (B = 0,361; p < 0,05). Selain itu, variabel tersebut juga berkontribusi
signifikan terhadap meningkatnya kebutuhan individu untuk diterima dalam lingkungan
sosialnya (Need to Belong/M2) dengan nilai t sebesar 5,249 dan koefisien B sebesar 0,356 (p <
0,05). Selanjutnya, kondisi Relative Deprivation (M1) terbukti mendorong perilaku pembelian
impulsif (Impulsive Buying Behavior/Y) secara signifikan (t = 6,606; B = 0,418; p < 0,05),
sementara Need to Belong (M2) juga berperan positif dalam memengaruhi kecenderungan
pembelian impulsif (t = 3,970; B = 0,248; p < 0,05). Di sisi lain, Social Exclusion (X) tidak hanya
bekerja secara tidak langsung, tetapi juga menunjukkan pengaruh langsung yang signifikan
terhadap Impulsive Buying Behavior (Y) dengan nilai t sebesar 5,695 dan koefisien B sebesar
0,155 (p < 0,05). Dengan demikian, seluruh hipotesis yang diajukan dapat diterima, sekaligus
memperkuat bukti bahwa pengalaman pengucilan sosial mampu memicu perasaan deprivasi
relatif, meningkatkan kebutuhan akan afiliasi sosial, dan pada akhirnya mendorong perilaku
pembelian impulsif.

Tabel 8. Nilai Spesific Indirect Model (Indirect Effect)

Original T P

Vairabel Hipotesis Sample  Statistics  Values Keterangan
Social Exclusion (X) -> Relative Positif dan
Deprivation (M1) -> Implusive H6 0.151 4.517 0.000 o
. . signifikan
Buying Behaviro (Y)
Social Exclusion (X) -> Need to Positif dan
Belong (M2) -> Implusive Buying H7 0.088 3.219 0.001 D
. signifikan
Behavior (Y)

Bersumber dari hasil pengolahan data primer tahun 2025
Hasil analisis mediasi menunjukkan bahwa Relative Deprivation (M1) memiliki peran
intervening yang kuat dalam menjelaskan keterkaitan antara Social Exclusion (X) dan Impulsive
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Buying Behavior (Y). Temuan ini dibuktikan oleh nilai t-statistic sebesar 4,517, koefisien efek
tidak langsung sebesar 0,151, serta p-value sebesar 0,000, yang mengindikasikan signifikansi
statistik yang tinggi. Dengan demikian, hipotesis H6 dinyatakan diterima, yang menegaskan
bahwa perasaan ketidakadilan relatif secara signifikan menyalurkan pengaruh eksklusi sosial
terhadap kecenderungan pembelian impulsif (Byannur & Nursiam, 2019). Selain itu, mekanisme
mediasi juga ditemukan pada variabel Need to Belong (M2), yang secara empiris terbukti
mampu menjembatani hubungan antara social exclusion dan perilaku pembelian impulsif. Hal
ini tercermin dari nilai t-statistic sebesar 3,219, koefisien pengaruh tidak langsung sebesar 0,088,
serta p-value sebesar 0,001. Oleh karena itu, hipotesis H7 dapat diterima, yang mengindikasikan
bahwa dorongan individu untuk memperoleh penerimaan sosial berperan signifikan dalam
memperkuat dampak eksklusi sosial terhadap impulsivitas dalam keputusan pembelian.
Pembahasan
Social Exclusion berpengaruh terhadap Relative Deprivation

Temuan empiris dalam penelitian ini mengindikasikan adanya hubungan kausal yang
kuat antara pengucilan sosial dan tingkat deprivasi relatif yang dialami individu. Variabel social
exclusion terbukti memberikan pengaruh positif yang signifikan terhadap relative deprivation,
sebagaimana ditunjukkan oleh nilai t-statistic sebesar 6,126 dengan koefisien jalur sebesar 0,361
serta p-value 0,000. Hasil tersebut mengonfirmasi bahwa intensitas pengalaman tersisih dari
lingkungan sosial secara langsung meningkatkan persepsi ketimpangan dan rasa kekurangan
relatif pada individu. Temuan ini sejalan dengan teori kebutuhan dasar manusia yang
menekankan pentingnya hubungan sosial dan rasa memiliki untuk kesejahteraan psikologis;
ketika individu merasa ditolak atau diabaikan, muncul perasaan keterasingan dan emosi negatif
seperti sedih, cemas, dan tidak berdaya, sehingga meningkatkan relative deprivation (Zong et
al., 2022). Secara umum, hasil studi ini menunjukkan bahwa pengalaman keterasingan sosial
berperan sebagai determinan utama yang meningkatkan kerentanan individu terhadap depresi
relatif. Temuan tersebut mengindikasikan pentingnya pembentukan iklim sosial yang
menumbuhkan rasa penerimaan, kepedulian, dan solidaritas guna meminimalkan munculnya
gangguan psikologis yang merugikan (Zhang et al., 2024). Selain itu, hasil penelitian ini selaras
dengan bukti empiris yang dikemukakan oleh Zhang et al. (2024), yang mengonfirmasi bahwa
social exclusion memiliki hubungan positif serta pengaruh signifikan terhadap relative
deprivation.
Social exclusion berpengaruh terhadap need to belong

Berdasarkan temuan empiris, pengucilan sosial terbukti memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap kebutuhan individu untuk merasa diterima (need to belong), yang
ditunjukkan oleh nilai t-statistic sebesar 5,249, koefisien jalur 0,356, serta p-value 0,000. Hasil
ini mengindikasikan bahwa intensitas pengalaman terpinggirkan dalam lingkungan sosial
berkorelasi dengan meningkatnya dorongan psikologis seseorang untuk memperoleh
penerimaan dari orang lain. Dengan kata lain, individu yang menghadapi tingkat social exclusion
yang lebih tinggi cenderung menunjukkan kebutuhan yang lebih kuat untuk menjadi bagian dari
kelompok sosial (Xu et al., 2015). Temuan tersebut memperkuat kerangka teori kebutuhan sosial
yang menegaskan bahwa manusia memiliki kecenderungan mendasar untuk menjalin afiliasi
dan keterikatan sosial. Oleh karena itu, pengalaman penolakan atau pengasingan sosial
berperan sebagai pemicu munculnya respons psikologis berupa peningkatan motivasi untuk
memulihkan rasa memiliki, identitas diri, serta harga diri melalui pencarian penerimaan sosial.
Secara umum, hasil penelitian ini menegaskan bahwa dampak social exclusion tidak terbatas
pada aspek emosional negatif semata, tetapi juga memicu reaksi adaptif berupa peningkatan
kebutuhan sosial, sehingga interaksi sosial yang inklusif dan mendukung sangat penting untuk
menjaga kesehatan mental dan stabilitas emosional individu, khususnya bagi mereka yang
pernah mengalami penolakan (Xu et al., 2015).
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Relative deprivation berpengaruh terhadap implusive buying behavior

Temuan empiris dalam penelitian ini mengonfirmasi bahwa kondisi relative deprivation
memiliki hubungan kausal yang positif dan bermakna secara statistik terhadap impulsive buying
behavior, sebagaimana ditunjukkan oleh nilai t-statistic sebesar 6,606, koefisien jalur 0,418,
serta p-value 0,000. Hasil tersebut mengindikasikan bahwa individu yang berada pada tingkat
tekanan psikologis atau perasaan tertekan yang lebih tinggi menunjukkan kecenderungan yang
semakin kuat untuk melakukan pembelian secara spontan tanpa perencanaan sebelumnya
(Hatami et al., 2022). Fenomena ini mencerminkan bahwa ketidaknyamanan emosional dan
perasaan negatif yang dialami individu mendorong perilaku konsumsi impulsif sebagai
mekanisme pelarian psikologis maupun bentuk kompensasi emosional. Dari perspektif
psikologis, aktivitas membeli secara impulsif mampu menghadirkan kepuasan sementara yang
berfungsi mengalihkan perhatian dari beban mental yang dirasakan, sehingga menegaskan
bahwa kondisi afektif memainkan peran krusial dalam membentuk pola perilaku konsumsi yang
tidak rasional. Oleh karena itu, hasil penelitian ini memberikan kontribusi praktis bagi pelaku
usaha dan praktisi pemasaran dalam memahami aspek emosional konsumen, sekaligus menjadi
dasar bagi masyarakat untuk meningkatkan kesadaran akan pentingnya regulasi emosi dan
kesehatan mental guna menekan kecenderungan perilaku konsumtif yang berlebihan.
Need to belong berpengaruh terhadap implusive buying behavior

Berdasarkan hasil analisis, variabel need to belong terbukti memberikan pengaruh yang
positif dan bermakna secara statistik terhadap impulsive buying behavior, yang ditunjukkan oleh
nilai t-statistic sebesar 3,970, koefisien jalur 0,248, serta p-value sebesar 0,000. Temuan ini
mengindikasikan bahwa individu yang memiliki kebutuhan kuat untuk memperoleh penerimaan
sosial dan pengakuan dari lingkungan sekitarnya cenderung menunjukkan tingkat pembelian
impulsif yang lebih tinggi (Ng & Fam, 2024). Kondisi tersebut memperlihatkan bahwa aspek
sosial-psikologis berperan signifikan dalam membentuk keputusan konsumsi, di mana perilaku
pembelian spontan dimanfaatkan sebagai media simbolik untuk membangun representasi diri
yang positif sekaligus memperkuat kepercayaan diri. Lebih lanjut, individu dengan intensitas
kebutuhan afiliasi sosial yang tinggi umumnya lebih sensitif terhadap tekanan sosial serta lebih
responsif terhadap makna simbolik dan status yang melekat pada suatu produk (Azad
Moghddam et al., 2024). Oleh karena itu, implikasi dari penelitian ini menekankan perlunya
peningkatan kesadaran konsumen dalam mengelola dorongan sosial saat berbelanja, serta
menjadi dasar bagi pemasar untuk merancang strategi promosi dan komunikasi pemasaran yang
mempertimbangkan dinamika emosional dan sosial konsumen secara bertanggung jawab dan
etis, sejalan dengan temuan penelitian terdahulu (Azad Moghddam et al., 2024).
Social exclusion berpengaruh terhadap implusive buying behavior

Berdasarkan hasil analisis empiris, social exclusion terbukti memiliki pengaruh positif
dan signifikan terhadap impulsive buying behavior, sebagaimana ditunjukkan oleh nilai t-statistic
sebesar 5,695, koefisien jalur 0,155, serta p-value 0,007. Temuan tersebut mengindikasikan
bahwa tingkat keterasingan sosial yang lebih tinggi berkorelasi dengan meningkatnya
kecenderungan individu melakukan pembelian secara spontan tanpa perencanaan sebelumnya
(zhang et al., 2024). Kondisi ini mencerminkan bahwa individu yang mengalami penolakan atau
isolasi sosial cenderung menggunakan aktivitas konsumsi sebagai mekanisme kompensasi
psikologis untuk meredakan tekanan emosional, memperoleh kepuasan sesaat, serta
memperbaiki kondisi afektif yang negatif. Dengan demikian, penelitian ini menegaskan bahwa
pengalaman sosial memiliki peran yang krusial dalam membentuk perilaku konsumsi, khususnya
perilaku pembelian impulsif, sekaligus menyoroti pentingnya kemampuan individu dalam
mengendalikan emosi agar tidak terjebak dalam pola konsumsi yang berpotensi menimbulkan
dampak negatif terhadap kondisi finansial maupun kesejahteraan psikologis (Zhang et al., 2024).
Relative deprivation memediasi pengaruh social exclusion terhadap implusive buying behavior.
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Temuan empiris mengonfirmasi bahwa relative deprivation memiliki fungsi mediasi yang
bermakna dalam keterkaitan antara social exclusion dan impulsive buying behavior. Hal ini
tercermin dari nilai t-statistic sebesar 4,517, koefisien efek tidak langsung sebesar 0,151, serta
p-value 0,000. Dengan demikian, perilaku pembelian impulsif tidak muncul secara langsung
akibat pengalaman pengucilan sosial, melainkan dipicu melalui proses psikologis terlebih dahulu
berupa munculnya perasaan kekurangan relatif yang dialami individu (Luo et al., 2021).. Individu
yang merasa ditolak atau diabaikan mengalami perasaan kesepian, rendah diri, dan kehilangan
makna sosial, yang kemudian mendorong tindakan kompensatoris seperti pembelian impulsif
untuk mengurangi tekanan psikologis. Temuan ini menekankan pentingnya faktor psikologis
dalam menjelaskan perilaku konsumtif, di mana tekanan sosial diinternalisasi sebagai depresi
relatif dan mendorong konsumsi spontan. Implikasi praktisnya, upaya mengurangi pembelian
impulsif akibat tekanan sosial sebaiknya difokuskan pada peningkatan kesehatan mental dan
penguatan dukungan sosial agar individu mampu mengelola emosi negatif secara adaptif tanpa
menyalurkannya melalui perilaku konsumtif (Luo et al., 2021).

Need to belong memediasi pengaruh social exclusion terhadap implusive buying behavior.

Berdasarkan pengujian model struktural, dapat disimpulkan bahwa dorongan untuk
memiliki rasa keterikatan sosial (need to belong) memainkan peran penting sebagai variabel
intervening yang secara signifikan menyalurkan pengaruh social exclusion terhadap
kecenderungan perilaku pembelian impulsif. Signifikansi hubungan mediasi ini tercermin dari
nilai t-statistic 3,219, koefisien pengaruh tidak langsung sebesar 0,088, dan p-value 0,001.
Temuan ini mengindikasikan bahwa pengalaman penolakan atau pengabaian tidak langsung
mendorong perilaku pembelian impulsif, melainkan terlebih dahulu menumbuhkan dorongan
psikologis berupa kebutuhan untuk diterima oleh lingkungan sosial, yang kemudian mendorong
individu mencari pengakuan melalui pembelian impulsif (Baumeister & Leary, 1995). Secara
keseluruhan, hasil penelitian menegaskan interaksi antara aspek psikologis dan sosial dalam
membentuk perilaku konsumen, serta menekankan pentingnya menciptakan lingkungan sosial
yang inklusif dan suportif agar kebutuhan penerimaan sosial terpenuhi secara adaptif, tanpa
menyalurkannya melalui perilaku ekonomi yang impulsif.

5. Penutup

Berdasarkan hasil penelitian, social exclusion berpengaruh positif terhadap relative
deprivation dan need to belong, yang pada gilirannya mendorong impulsive buying behavior,
baik secara langsung maupun melalui mediasi relative deprivation dan need to belong,
menunjukkan bahwa pengalaman sosial negatif dan dorongan untuk diterima memicu konsumsi
impulsif. Penelitian ini memiliki keterbatasan, antara lain penggunaan metodologi kuantitatif
berbasis kuesioner online yang kurang mendalam secara kualitatif, sampel terbatas pada
wilayah Surakarta dan sekitarnya, variabel self-report yang berpotensi bias, serta tidak
mempertimbangkan faktor eksternal lain seperti media sosial dan kondisi ekonomi makro. Oleh
karena itu, penelitian selanjutnya disarankan memperluas cakupan sampel, menerapkan
pendekatan mixed-method, memperbaiki instrumen pengukuran mediasi dan moderasi, serta
memberikan perhatian pada aspek psikologis dan sosial konsumen. Selain itu, upaya
peningkatan kontrol diri dan kesehatan mental masyarakat penting sebagai langkah preventif
untuk mencegah perilaku impulsif yang merugikan secara ekonomi maupun psikologis.
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