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Abstrak 
Penelitian ini bertujuan untuk memahami faktor-faktor yang 
mempengaruhi perilaku kompulsif pada siswa SMA dengan 
menggunakan perspektif psikologi. Perspektif psikologi dalam 
penelitian ini menggunakan variabel kontrol did dan tiga konsep 
materialisme yakni materialisme kesuksesan, sentralitas dan 
kebahagiaan. Responden terdiri dan i 333 siswa SMA yang 
tersebar pada lebih dan i limabelas SMA negeri dan swasta di 
Jakarta Hash l penelitian menunjukkan semua hipotesis terbukti 
kecuali pada variabel materialisme kesuksesan. Dad hashl 
penelitian ini dibahas implikasi praktis bagi pemasar, konsumen, 
lingkungan dan pembentukan masyarakat yang etis. 

Kata kunci : perilaku pembelian kompulsif, kontrol did dan 
materialisme 

I. Pendahuluan 
Dasawarsa terakhir ini banyak 

kita jumpai generasi muda kita 
yang masih berstatus sebagai 
siswa sering berada di mall dan 
menunjukkan perilaku yang 
konsumtif. Hal ini sangat 
mengkhawatirkan orang tua pada 
umumnya, dan bagi para pendidik 
pada khususnya. Bagi akademisi, 
hal ini patut dicermati dan dikaji 
lebih mendalam. 

Perilaku konsumtif tersebut 
oleh kalangan akademis dikenal 
sebagai perilaku pembelian 
kompulsif. Fenomena tentang 
perilaku pembelian kompulsif 
konsumen menjadi objek kajian 
dalam studi di bidang pemasaran 
khususnya perilaku konsumen. 
Studi-studi empiris yang terdahulu 
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mengindikasi adanya fenomena 
kompulsif yang ditinjau dani 
perspektif psikiatrik individu 
(Roberts, 2000; Roberts & Jones, 
2001; Dittmar, 2005). Perspektif 
psikiatrik individu menunjukkan 
bahwa, individu yang melakukan 
suatu tindakan kompulsif 
cenderung mengalami suatu 
ketidakteraturan kondisi jiwa, 
memiliki penyimpangan seksual, 
cenderung menyukai suatu 
tindakan perjudian, penggunaan 
alkohol yang berlebihan, pola 
makan tidak teratur, dan 
penggunaan obat yang tidak tepat 
(Hirschman, 1992; Lesieur & 
Heineman, 1988; Lesieur & Blume, 
1991). 

Fokus pendekatan psikiatrik 
menyebabkan adanya suatu 
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pemodelan yang cenderung 
berlaku pada situasi terbatas. 
Situasi terbatas ini menunjukkan 
bahwa, perilaku kompulsif hanya 
ditujukan pada individu yang 
cenderung mengalami kondisi jiwa 
atau mental yang menyimpang. 
Perkembangan studi literatur peri-
laku konsumen, perilaku kompulsif 
bisa terjadi pada setiap individu 
yang memiliki kondisi jiwa yang 
normal (D'Astous, Maltais, & 
Roberge, 1990). Perilaku kompul-
sif bisa terjadi pada perilaku 
pembelian konsumen secara 
umum, khususnya pada individu 
yang memiliki daya beli cukup dan 
kecenderungan untuk membeli 
produk dengan frekuensi tinggi 
(Glatt & Cook, 1987; Faber, 
Christenson, Zwaan, Mitchell, 
1995). 

Hal ini berarti bahwa, ada 
suatu pendekatan lain di luar pen-
dekatan psikiatrik untuk menjelas-
kan, memprediksi, dan memahami 
perilaku kompulsif lebih mendalam. 
Studi ini bertujuan untuk men-
jembatani adanya pendekatan 
yang terbatas dengan memuncul-
kan suatu model alternatif yang 
merangkum beberapa pendekatan 
tentang perilaku pembelian kom-
pulsif dalam perspektif psikologi. 

Perilaku pembelian kompulsif 
didefinisi sebagai perilaku konsum-
si negatif. Perilaku ini dikarak-
teristikkan sebagai (1) pembelian 
produk ditujukan bukan karena nilai 
guna produk; (2) konsumen yang 
membeli produk secara terus-
menerus tidak mempertimbangkan 
dampak negatif pembelian; (3) 
pembelian produk yang tidak 
bertujuan memenuhi kebutuhan 
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utama dalam frekuensi tinggi dapat 
mempengaruhi harmonisasi dalam 
keluarga dan lingkungan sosial; (4) 
perilaku ini merupakan perilaku 
pembelian yang tidak bisa dikontrol 
oleh individu; (5) ada dorongan 
yang kuat untuk mempengaruhi 
konsumen segera membeli produk 
tanpa mempertimbangkan risiko, 
misalnya keuangan; (6) pembelian 
dilakukan secara tiba-tiba tanpa 
mencari informasi; (7) pembelian 
dilakukan untuk menghilangkan 
kekhawatiran atau ketakutan dalam 
did; (8) perilaku yang ditujukan 
untuk melakukan kompensasi, 
misalnya kurangnya perhatian 
keluarga (Krueger, 1988; Magee, 
1994). 

Isu penelitian ini mengete-
ngahkan adanya pergeseran pers-
pektif dalam memahami perilaku 
pembelian kompulsif dan i perspektif 
psikiatrik ke perspektif lain yakni 
perspektif psikologi.. Pendekatan 
psikologi berkaitan dengan 
pemahaman emosi, sikap, motivasi 
yang dimiliki oleh konsumen. 
Pendekatan ini juga berkaitan 
dengan segi kejiwaan seseorang 
yang meliputi kepribadian. Mowen 
dan Spears (1999) berpendapat 
bahwa, aspek kepribadian bisa 
menjelaskan kecenderungan sese-
orang untuk melakukan perilaku 
kompulsif. 

Perspektif psikologi ini 
dijelaskan oleh konrol did dan nilai 
materialisme. lndividu yang 
memiliki kontrol did yang rendah, 
cenderung tidak mampu mengalih-
kan perhatian untuk memiliki 
produk baru (Hirschman,1992). 
Dengan demikian permasalahan 
yang diajukan adalah apakah 
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individu yang memiliki tingkat 
kontol did yang rendah cenderung 
mudah melakukan pembelian 
kompulsif? 

Pendekatan psikologi lain yang 
diuji dalam penelitian ini adalah 
nilai materialisme. Sifat materialis-
tis cenderung menyebabkan indi-
vidu untuk berusaha memperkaya 
did dengan terus menerus menum-
puk kekayaan (Richins & Dawson, 
1992). Tindakan untuk mengum-
pulkan kekayaan atau materi 
merupakan sumber kebahagiaan 
dan kesuksesan. Tindakan untuk 
memperkaya did yang dilakukan 
dengan frekuensi tinggi menyebab-
kan individu untuk melakukan 
kompulsif. Menurut Richin dan 
Dawson (1992) konsep ini terdiri 
dan i tiga dimensi, yaitu : kesukses-
an, sentralitas dan kebahagiaan. 
Dengan demikian pemasalahan 
selanjutnya yang diajukan adalah: 
1. apakah nilai materialisme 

kesuksesan yang kuat mem-
pengaruhi perilaku pembelian 
kompulsif?, 

2. apakah nilai materialisme sen-
tralitas yang kuat mempengaru-

Stimulus 

hi perilaku pembelian kompul-
sif? 

3. apakah nilai materialisme keba-
hagiaan yang kuat mem-
pengaruhi perilaku pembelian 
kompulsif? 

II Tinjauan Pustaka 
1. Teori Perilaku Pembelian 

Kompulsif 
Konsep pembelian kompulsif 

berasal dan i pembuatan keputusan 
pembelian konsumen pada 
umumnya. Studi perilaku konsu-
men menjelaskan bahwa, stimulus 
dalam model perilaku konsumen 
meliputi aspek individu dan 
lingkungan (Assael, 1998; 
Schiffman & Kanuk, 2004). Aspek 
individu meliputi persepsi, motivasi 
atau keinginan, pembelajaran, 
kepribadian, emosi, dan sikap; 
sedangkan aspek eksternal meli-
puti budaya, sub-budaya, demo-
grafi, status sosial, kelompok 
referensi, dan strategi pemasaran. 
Gambar 2.1. menunjukkan model 
konseptual perilaku pembelian 
kompulsif dengan mempertimbang-
kan hirarki efek. 

Proses 
Kognitif 

Pembelian 
Kompulsif 

Sumber : Assael (1998) 
Gambar 1. Model Konseptual Perilaku Pembelian Kompulsif 

Dalam studi ini, stimulus yang 
digunakan untuk menjelaskan 
perilaku konsumen adalah stimulus 
baik dan i did individu yang berupa 
kepribadian, sikap, maupun 
pengaruh eksternal. Stimulus bisa 
berupa kebutuhan yang muncul 
dan dirasakan oleh individu serta 
stimuli di luar individu. Kebutuhan 
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ini menjadi suatu tekanan yang 
menjadi kekuatan pendorong 
individu untuk memenuhinya. 
Proses ini merupakan aspek 
kognitif yang berfungsi sebagai 
regulator untuk menentukan arah 
yang diambil dalam menyikapi 
stimulus. 
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Pembelian kompulsif dianggap 
sebagai respon yang merupakan 
fungsi stimulus spesifik tertentu 
sehingga faktor-faktor lain yang 
dianggap sebagai pemoderasi 
diabaikan. Model hubungan antara 
stimulus dan respon merupakan 
model perilaku konsumen pada 
umumnya. Berdasarkan hirarki 
keputusan, pembelian kompulsif 
bisa dilakukan tanpa melakukan 
evaluasi merek terlebih dahulu. 
Evaluasi terhadap pembelian 
dilakukan sesudah konsumen 
melakukan konsumsi. 

Pembahasan selanjutnya 
mengenai analisis konsep-konsep 
yang diajukan dalam model 
penelitian. Perspektif psikologi 
digunakan untuk menjelaskan 
konsep self-control dan nilai 
materialisme. Perspektif sosialisasi 
konsumen digunakan untuk 
menjelaskan konsep pola 
komunikasi keluarga, pengaruh 
teman atau kelompok referensi, 
dan media massa. 

2. Perspektif Psikologi 
Perspektif psikologi yang 

digunakan dalam penelitian ini 
dijelaskan dengan konsep kepriba-
dian. Kepribadian dipengaruhi oleh 
faktor keturunan dan pengalaman 
masa kanak-kanak. Sebagian lain-
nya menyatakan bahwa, kepribadi-
an ditentukan oleh pengaruh sosial 
dan lingkungan yang lebih luas, 
serta kenyataan bahwa kepribadi-
an berkembang secara terus 
menerus sepanjang waktu 
(Schiffman & Kanuk, 2004). Dalam 
pembahasan ini, kepribadian dide-
finisi sebagai karaktekristik psiko-
logis dan i dalam (inner psycho-
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logical), yang menentukan seka-
ligus merefleksikan bagaimana 
seseorang memberi respon ter-
hadap lingkungannya. 

Schiffman dan Kanuk (2004) 
berpendapat bahwa kepribadian 
memiliki tiga karakteristik berbeda 
yang merupakan pusat perhatian, 
yaitu (1) kepribadian mencermin-
kan perbedaan individu; (2) 
kepribadian bersifat konsisten dan 
tahan lama; dan (3) kepribadian 
dapat berubah. 

Berbagai karakteristik kepriba-
dian yang dimiliki oleh seorang 
individu merupakan suatu 
kombinasi unik dan i sejumlah 
faktor. Karena itu dua individu tidak 
mungkin sama. Namun demikian, 
beberapa individu cenderung 
memiliki kemiripan dalam satu 
karakteristik. Misalnya, beberapa 
individu memiliki rasa sosial yang 
tinggi, sementara yang lainnya 
memiliki rasa sosial yang rendah. 

Kepribadian merupakan suatu 
konsep yang sangat berguna 
karena hal itu memungkinkan 
pemasar untuk mengkategorisasi 
konsumen ke dalam kelompok-
kelompok yang berbeda atas dasar 
satu atau beberapa trait. Bila tiap 
orang berbeda sama sekali dalam 
semua aspek, maka tidaklah 
mungkin untuk mengelompokkan 
mereka ke dalam kelompok .atau 
segmen, dan karena itu tidak ada 
alasan untuk mengembangkan 
produk yang distandarisasi dan 
merancang kampanye promosi. 

Sifat stabil kepribadian meng-
indikasi bahwa, tidak beralasan 
bagi pemasar untuk mencoba 
mengubah kepribadian konsumen 
agar cocok dengan produk 
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tertentu. Bagi pemasar, yang lebih 
balk dilakukan adalah meng-
identifikasi karakteristik kepribadian 
tertentu yang mempengaruhi 
respon konsumen dan mencoba 
untuk menarik trait tertentu dan 
relevan yang melekat pada 
konsumen target mereka. 

Meskipun kepribadian seorang 
individu cenderung konsisten, 
perilaku konsumen seringkali 
bervariasi karena berbagai faktor 
yang mempengaruhi perilaku itu, 
misalnya faktor psikologis, sosial 
budaya, dan lingkungan. Sebagai 
contoh, meski kepribadian 
umumnya bersifat stabil, adanya 
kebutuhan atau motif tertentu, 
sikap, reaksi terhadap tekanan 
kelompok, atau bahkan respon 
terhadap adanya merek baru bisa 
menyebabkan perubahan dalam 
perilaku konsumen. Kepribadian 
hanyalah merupakan salah satu 
kombinasi dan i berbagai faktor 
yang mempengaruhi seorang 
konsumen berperilaku. 

Teori kepribadian yang 
digunakan dalam model penelitian 
ini adalah teori trait tunggal. Teeni 
trait tunggal menekankan pada trait 
kepribadian yang khususnya rele-
van untuk memahami seperangkat 
perilaku tertentu. Ini tidak berarti 
trait lainnya tidak ada atau tidak 
penting, tetapi teori ini membahas 
sebuah trait tunggal dan 
relevansinya dengan seperangkat 
perilaku. Dalam hat ini berkaitan 
dengan konsumsi. Trait yang 
dibahas dalam penelitian ini adalah 
kontol did dan nilai materialisme. 

3. Kontrol Did 

Baumeister (2002) mendefinisi 
kontrol did sebagai suatu kapasitas 
untuk memberikan altematif kondisi 
dan respon tertentu. Kontrol dini 
merupakan pola respon yang barn 
dimulai untuk menggantikan 
sesuatu dengan yang lain, 
misalnya respon yang berkaitan 
dengan mengalihkan perhatian dani 
sesuatu yang diinginkan, meng-
ubah emosi, menahan dorongan 
tertentu dan memperbaiki kinerja. 

Kontrol did perlu dimiliki oleh 
seseorang ketika menghadapi 
situasi pembelian yang bersifat 
impulsif maupun kompulsif. Peri-
laku ini merupakan sesuatu yang 
tidak teratur dan diakibatkan oleh 
dorongan yang tidak direncanakan 
dan spontan. Perilaku ini dianggap 
sebagai pembelian yang tidak 
disertai dengan pertimbangan yang 
matang, sesuai dengan tujuan 
jangka panjang, dan rasionalitas. 
Pembelian impulsif maupun 
kompulsif akan sulit ditahan bila 
berkaitan dengan sesuatu yang 
menarik dan menggugah perhatian 
seseorang. lndividu akan mau 
mengorbankan segala cara untuk 
mendapatkan sesegera mungkin. 
Pembelian impulsif atau kompulsif 
sebenarnya bisa ditahan bila 
seseorang mempunyai kapasitas 
untuk menahannya. 

Ada bebeberapa hal yang bisa 
diusahakan oleh seseorang untuk 
menahan did dan i pembelian impul-
sif maupun kompulsif. Beberapa 
aspek ini merupakan bagian 
kontrol did seseorang yaitu 
standar, monitoring, dan kapasitas 
untuk berubah (Baumeister, 2000). 

Seseorang yang tidak memiliki 
control did lebih memprioritaskan 
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konsumsi yang bersifat hedonis 
daripada fungsional karena 
memang menginginkan sesuatu 
yang lebih bersifat luas, misalnya 
hasrat untuk mendapatkan 
kemewahan dan kesenangan 
(Philips, Olson, & Baumgartner, 
1995; Kivetz dan Simonson, 2002). 
Di samping itu, biaya psikologis 
untuk mendapatkan konsumsi 
hedonis tidak nyata. Individu 
menginginkan sesuatu yang bisa 
meningkatkan kualitas hidup. 
Individu juga menginginkan untuk 
melepaskan din i dan i tekanan hidup 
yang cenderung monoton. Makin 
rendah kemampuan untuk 
melakukan kontrol din, makin 
mudah seseorang dipengaruhi 
untuk segera melakukan 
pembelian secara kompulsif. 
Hipotesis 1: Self-control berpenga-
ruh pada perilaku pembelian 
kompulsif secara negatif. 

4. Ni/al Materialisme 
Richin dan Dawson (1992) 

berpendapat bahwa, materialisme 
adalah salah satu trait kepribadian 
yang berkaitan dengan kepemilikan 
barang atau materi. Trait ini 
membedakan seseorang dani 
orang lain terkait dengan apakah 
materi merupakan sesuatu yang 
penting dan memberinya identitas 
ataukah hanya merupakan sesuatu 
yang sekunder. Peneliti yang 
menguji skala materialisme 
menemukan beberapa karakteristik 
berikut: (1) individu menekankan 
nilai pada materi dan menunjukkan 
kepemilikan; (2) umumnya bersifat 
mementingkan din i sendiri; (3) 
mencari gaya hidup yang penuh 
dengan kepemilikan (ingin memiliki 
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banyak barang); (4) banyaknya 
materi yang dimiliki tidak 
memberinya kepuasan pribadi 
yang lebih besar (kepemilikan tidak 
menyebabkan dirinya menjadi lebih 
bahagia). 

Studi Dittmar (2005) menun-
jukkan bahwa, nilai materialisme 
yang dimiliki oleh individu 
menyebabkan seseorang memiliki 
kecenderungan untuk melakukan 
pembelian secara kompulsif. 
Keinginan untuk mendapatkan 
barang dipersepsi menjadikan 
seseorang memiliki kepuasan dan 
kualitas hidup tanpa mempertim-
bangkan konsekuensi negatif 
(Belk, 1985). Konsekuensi negatif 
bisa berupa risiko sosial, 
keuangan, psikis, bahkan fisik. 
Bagi individu, kepemilikan materi 
menjadi aspek terpenting dalam 
kehidupannya. Makin kuat nilai 
materialisme yang dimiliki oleh 
seseorang, makin kuat kecen-
derungan untuk tidak dapat 
menunda suatu pembelian. 
Individu dengan nilai materialisme 
yang kuat menganggap bahwa 
dengan melakukan pembelian 
barang dengan segera akan 
memuaskan hidupnya. Kepemili-
kan terhadap benda menjadi 
sesuatu yang dipuja. Nilai 
materialisme yang kuat menyebab-
kan individu merasakan tidak 
berarti bila tidak memiliki suatu 
barang. Menurut Richin dan 
Dawson (1992) konsep ini terdiri 
dan i tiga dimensi, yaitu : 
kesuksesan, sentralitas dan 
kebahagiaan. 

Metode Penelitian 
1. Pendekatan Penelitian 
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Penelitian ini mernerapkan 
pendekatan deduktif karena 
memfokuskan pada pengembang-
an hipotesis yang didasarkanpada 

(PERSPEKTIF PSIKOLOGI 
1. Kontrol DIN 

2. Materialisme-Succession 

3. Materialisme-Centrality 

2. Materialisme-Happiness 

_ 

suatu teori. Dad teori yang ada 
dikembangkan model penelitian, 
seperti tampak pada gambar 2. 

Gambar 2 Model Penelitian 

2. Populasi dan Sam pel 
Penelitian 
Target populasi dalam studi ini 

adalah siswa konsumen yang 
pernah melakukan pembelian 
dengan kategori produk yang sama 
lebih dan i satu kali dalam enam 
bulan terakhir. Ada beberapa 
pertimbangan untuk menggunakan 
siswa sekolah sebagai responden 
dalam penelitian ini. Pada masa 
remaja, individu mulai tumbuh dan 
memiliki kebutuhan akan adanya 
teman yang dapat memahami serta 
menolongnya. Masa remaja meru-
pakan masa mencari sesuatu yang 
dapat dipandang bernilai dan 
dipuja-puja. lndividu memiliki nilai 
konformitas. Hubungan interperso-
nal di antara para remaja pada 
umumnya adalah kesamaan dalam 
minat, nilai-nilai, pendapat dan 
sifat-sifat kepribadian. 

Sampel penelitian ini adalah 
333 siswa SMA negeri dan swasta 
yang ada di wilayah Jakarta. 
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PERILAKU 
PEMBELIAN 
KOMPULSIF 

3. Teknik Pen gumpulan Data 
dan Instrumen Penelitian 
Penelitian ini menggunakan 

survei karena memperhatikan 
sejumlah faktor yang menjelaskan 
keberadaan fenomena yang diteliti 
(Lutz, 1991; Simonson, Carmon, 
Dhar, Drolet, & Nowlis, 2001). 
Konteks yang lebih nyata berkaitan 
dengan perilaku yang benar-benar 
terjadi dan dilakukan oleh 
partisipan penelitian. Di samping 
itu, data yang diperoleh dengan 
metode survei dapat mengetahui 
keragaman partisipan yang meli-
puti persepsi, keyakinan, opini, dan 
nilai yang disampaikan oleh para 
partisipan penelitian. 

Survei sebagai studi lapangan 
memberikan pandangan yang 
berharga mengenai konteks nyata, 
informasi mengenai kekuatan 
fenomena, menunjukkan kondisi 
lingkungan nyata, dan mampu 
mengidentifikasi variabel berkaitan 
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dengan kondisi internal dan 
eksternal individu. 

Penelitian ini menggunakan 
instrumen penelitian berupa 
kuesioner. 
4. Operasionalisasi Konsep 

Variabel pada model penelitian 
sudah memiliki instrumen 
pengukuran yang dikembangkan 
oleh peneliti-peneliti terdahulu. 
Agar mendapatkan instrumen 
pengukuran yang balk, instrumen 
pengukuran harus diterjemahkan 
dan dikembangkan sesuai dengan 
konteks penelitian. 
a. Variabel Pembelian 

Kompulsif 
Variabel pembelian kompulsif 

dioperasionalisasi dengan kecen-
derungan seseorang untuk tidak 
mampu menahan did dalam 
melakukan pembelian. Variabel ini 
diukur dengan instrumen 
Compulsive Buying Scale yang 
dirumuskan oleh Valence, 
D'Astous, dan Fortier (1988) yang 
telah dimodifikasi skala peng-
ukurannya. Masing-masing varia-
bel diukur dengan skala enam poin 
mulai 1 = tidak pernah; sampai 
dengan 6 = sangat sering. 
b. Variabel Kontrol din. 

Kontroldiri dioperasionalisasi-
kan sebagai kemampuan did untuk 
tidak melakukan pembelian spon-
tan atau kemampuan did untuk 
menunda pembelian dengan 
melakukan pertimbangan terlebih 

dahulu. Instrumen pengukuran ini 
diambil dan i studi Messina (2007). 
c. Variabel Nilai Materialisme 

Nilai materialisme dioperasi-
onalisasi sebagai kecenderungan 
yang ada pada seseorang untuk 
mengupayakan kepemilikan secara 
terus-menerus karena bertujuan 
untuk menunjukkan kesuksesan 
dan kebahagiaan. Variabel ini 
diukur dengan menggunakan 
instrumen Belk Materialism Scale 
(1984). Rentang pilihan jawaban 
berkisar dan i 1 (sangat tidak setuju) 
sampai 6 (sangat setuju). 
5. Metode dan Prosedur 

Analisis Data 
Untuk menguji hipotesis yang 

ada, penelitian ini menggunakan 
analisis regresi, serta dilengkapi 
dengan analisis varians dan 
deskripsi sebagai pelengkap dalam 
menjelaskan fenomena yang ada. 
Namun sebelum dilakukan peng-
ujian kedua analisis diatas, 
dilakukan pengujian validasi 
pengukuran unidimensionalitas, uji 
validitas konstruk dan uji 
reliabilitas. 

IV. Hashl 
I. Uji Validitas dan Reliabili-

tas Instrumen Pengukuran 
Uji Validitas dilakukan terlebih 

dahulu sebelum melakukan 
analisis data untuk uji hipotesis. 
Hash l analisis validitas alat ukur 
penelitian ini selengkapnya dapat 
dibaca pada tabel 1. berikut ini. 

Tabel 1. Hasil Uji Validitas 

No Alat ukur Kode Keterangan 
1 Compulsive Buying CB 9 butir, semua butir valid 
2 Self control SC 13 butir, Semua butir valid 

Era 



Tahun 8, No. 8, Oktober 2008 

3 Materialisme — Sucsession MaS 6 butir, 1 butir tidak valid (butir MaS6) 

4 Materialisme — Centrality MaC 
7 butir, 3 butir tidak valid (butir MaC1, 

MaC2, MaC3) 
5 Materialisme — Happiness MaH 5 butir, semua butir valid 

Hasil analisis reliabilitas diuji 
dengan program SPSS-15, dapat 
dilihat pada Tabel 2. lnstrumen 
pengukuran ini menunjukkan hasil 
yang konsisten sehingga 
kesalahan tidak sistematis dalam 
penelitian dapat dihindari. Ghiselli, 

Campbell, dan Zedeck (1981) 
mengidentifikasi beberapa hal yang 
bisa dilakukan untuk menghindari 
kesalahan tidak sistematis yang 
bisa mempengaruhi koefisien 
reliabilitas. 

Tabel 2. Uji Reliabilitas Instrumen Pengukuran 

No Alat ukur Kode 
Jumlah 

Butir 
Cronbach 

Alpha 
1 Compulsive Buying CB 9 0,865 
2 Self control SC 13 0,920 
3 Materialisme - Sucessive MaS 5 0,860 
4 Materialisme — Centrality MaC 4 0,542 
5 Materialisme — Happiness MaH 5 0,640 

Koefisien reliabilitas dapat 
terjamin karena berkaitan dengan 
situasi spesifik, yaitu berkaitan 
dengan lokasi pengisian kuesioner 
(Churchill, 1979). Pada siswa SMA 
yang menjadi responden penelitian 
ini, pengisian kuesioner dikelas 
sebingga bisa melakukan dengan 
tenang, dengan demikian kondisi 
bising bisa terhindari sehingga 
tidak mengganggu konsentrasi 
responden dalam mengisi 
kuesioner. Pengisian kuesioner 
juga • dilakukan dengan meminta 
waktu diawal pelajaran ekonomi 
selama 20 menit pertama sehingga 
tidak mengalami kelelahan untuk 
mengisi kuesioner. Selain itu juga 
terlebih dahulu diberikan petunjuk 
pengisian secara lisan. 

2. Hasil Pen gujian Hipotesis 
Pertama 
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Hasil penelitian menunjukkan 
bahwa kontrol did konsumen 
berpengaruh negatif pada perilaku 
kompulsif. Ada sisi lain yang 
menarik untuk dikaji terkait dengan 
perilaku konsumen yang mudah 
dipersuasi oleh pemasar sehingga 
melakukan pembelian yang tidak 
bisa dikontrol. Konsumen 
melakukan pembelian berlebihan 
karena faktor psikologis dan bukan 
karena kebutuhan. Sisi gelap 
perilaku konsumen adalah pem-
belian kompulsif atau pembelian 
yang tidak direncanakan. Menurut 
Hirschman dan Stern (2001) 
pembelian impulsif maupun 
kompulsif adalah kecenderungan 
konsumen untuk melakukan 
pembelian secara spontan, tidak 
terefleksi, secara terburu-buru dan 
didorong oleh aspek psikologis 
emosional terhadap suatu produk 
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dan tergoda oleh persuasi dani 
pemasar. Di samping itu, para 
pemasar beramai-ramai memper-
suasi konsumen untuk menjadi 
pembeli yang kompulsif. 

Pembelian kompulsif ini bisa 
dicegah konsumen apabila mampu 
mengendalikan dirinya. Perilaku 
konsumen yang rasional adalah 
konsumen yang mampu meng-
gunakan logika rasional dalam 
keputusan pembeliannya. Konsu-
men melakukan pembelian bukan 
karena menginginkan sebuah 
produk, melainkan karena 
memerlukan produk tersebut. 
Namun kenyataannya, dalam 
penelitian ini konsumen memiliki 
kontrol did yang rendah. 
Kemampuan pengendalian dini 
konsumen ini disebut dengan 
pengaturan did atau self regulation, 
yaitu kemampuan individu untuk 
mengalihkan keinginan dan respon 
(Baumeister, 2002). Dalam hal ini 
seorang individu hams mampu 
mengendalikan respon terhadap 
sesuatu dengan hal yang lain. 
Respon yang dilakukan termasuk 
pemikiran (konsentrasi), mengubah 
emosi, mengatur dorongan dan 
mengalihkan reaksi. Kemampuan 
pengendalian did konsumen 
dengan kontrol did tergantung 
pada tiga hal, yaitu standar, proses 
pengawasan dan kapasitas 
operasional. 

Standar mengacu pada tujuan, 
ideal, norma dan panduan lainnya 
yang menspesifikasi respon. Kon-
sumen yang memahami apa yang 
diinginkannya tidak akan terjangkiti 
masalah pembelian tak terencana. 
Secara umum konsumen jenis ini 
tidak akan mudah dipersuasi oleh 

sales person, iklan dan lain 
sebagainya. 

Bagian kedua dan kontrol din 
adalah proses pengawasan. 
Proses kontrol adalah menjaga 
jalur agar tetap pada perilaku yang 
relevan. Proses pengawasan ini 
sangat relevan dengan perilaku 
konsumen. Pada saat individu 
menjaga dengan hati-hati arah pola 
belanja mereka, maka pembelian 
yang tidak terencana jarang 
muncul. Penelitian ini menunjukkan 
bahwa ketika konsumen ben-
belanja, ternyata tidak melakukan 
perencanaan untuk melakukan 
suatu pembelian. 

Bagian ketiga dan i kontrol dini 
adalah kapasitas untuk berubah. 
Seseorang mungkin menyadari 
apa yang diinginkan dan juga 
perilakunya, namun tidak mampu 
untuk membuat dirinya berperilaku 
seperti yang diperlukan. Seorang 
bisa mengubah perilakunya 
memerlukan kekuatan untuk 
mampu mengubah. Penelitian ini 
menunjukkan bahwa, konsumen 
memiliki kecenderungan untuk 
tidak mau mengubah din atau 
memperbaiki kesalahannya 

Penelitian ini memberikan 
fakta bahwa suatu penyakit sosial 
perilaku kompulsif itu memang ada. 
Penyakit m l bisa menyerang siapa 
saja, balk perempuan maupun laki-
laki dan tidak mengenal umum. 
Virus "overspending" dalam mela-
kukan belanja dapat diamati dani 
indikator-indikator pertanyaan yang 
ada dalam kuesioner penelitian. 
Indikator-indikator tersebut sebagai 
berikut : 
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a. Konsumen berbelanja ketika 
merasa ingin belanja dan tidak 
dapat menahan 

b. Konsumen tidak tahan untuk 
tidak ke mal atau departemen 
store. 

c. Konsumen memiliki banyak 
barang belanjaan yang dibeli 
dan belum pernah digunakan. 

d. Konsumen tidak tahan ter-
hadap berbagai diskon atau 
promosi yang ditawarkan. 

e. Konsumen tetap membeli suatu 
barang meskipun lebih mahal 
dan i perkiraan. 

f. Konsumen tidak mengurangi 
anggaran lain untuk memenuhi 
kebutuhan belanja. 

Hal ini sangat berkaitan 
dengan kebiasaan yang konsumen 
lakukan sehari-hari. Untuk meng-
ubahnya dibutuhkan tekad dan 
keuletan agar keluar dani 
kebiasaan buruk belanja tanpa 
kontrol. Oleh karena itu, sudah 
saatnya bagi konsumen untuk 
melakukan kegiatan menabung 
secara sistematis yaitu dengan 
membayar untuk did sendiri 
(menabung) diawal setiap men-
dapatkan penghasilan bulanan. 

Secara tidak langsung, 
penelitian ini juga menunjukkan 
bahwa tingkat self-efficacy konsu-
men yang menjadi responden 
penelitian rendah. Self-efficacy 
terkait erat dengan kontrol did, 
yang merupakan mekanisme untuk 
mengurangi ketegangan yang 
berasal dan i datangnya situasi-
situasi sulit atau mengganggu 
(Bandura, 1997). Kondisi pada saat 
terjadinya situasi sulit tersebut 
membuat seseorang harus 

mengatur perilakunya sedemikian 
rupa. Yang dimaksud dengan self 
efficacy di sini adalah keyakinan 
seseorang terhadap kemampuan-
nya mengorganisasikan dan 
melaksanakan tindakan-tindakan 
yang diperlukan untuk mencapai 
performansi tertentu. 

Proses self efficacy mem-
pengaruhi fungsi individu dalam 
berbagai aspek, balk itu kognitif, 
afektif, seleksi, maupun motivasi. 
Apabila dibandingkan dengan 
konsumen yang memiliki self 
efficacy lemah, konsumen yang 
memiliki self-efficacy kuat akan 
mampu berpikir lebih rasional 
mengenai sebuah situasi, mampu 
mengurangi tingkat stres dan 
bertahan saat menghadapi tan-
tangan-tantangan hidup, mampu 
menentukan pilihan aktivitas yang 
berguna bagi dirinya, menetapkan 
tujuan dalam hidup serta mampu 
menggunakan tujuan tersebut 
sebagai motivasi untuk maju dan 
berusaha lebih balk. 

3. Hasil Pengujian Hipotesis 
Kedua 
Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa, nilai materialisme-
kesuksesan tidak mempengaruhi 
perilaku kompulsif. Analisis 
menunjukkan bahwa kepemilikan 
produk memang penting dalam 
kehidupan konsumen, namun 
dalam hal ini kepemilikan produk 
semata-mata tidak bertujuan untuk 
menunjukkan suatu kesuksesan. 
Hal ini bisa dipahami. Karena cara 
menunjukkan kesuksesan bisa 
diwujudkan dalam bentuk lain, 
seperti keterlibatan pada 
organisasi balk formal (tempat dia 
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bekerja) maupun organisasi 
informal (seperti klub olah raga, 
kelompok arisan, club malam), juga 
keterlibatan pada organisasi-
organisasi sosial. Bentuk lain dani 
cara menunjukkan kesuksesan 
adalah dengan mempunyai teman-
teman dan i kalangan tertentu yang 
dianggap dapat mengangkat citra 
bahwa dia seorang yang sukses. 

4. Hasil Pen gujian Hipotesis 
Ketiga 
Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa, nilai materialisme-
sentralitas berpengaruh pada 
perilaku kompulsif. Dalam wilayah 
pemenuhan kebutuhan konsumen, 
konsumen sebagai individu yang 
sebelumnya melakukan pembelian 
dengan niat memenuhi kebutuhan 
primer -sandang, pangan, papan-
sekarang tidak lagi merasa 
tercukupi, bahkan dengan 
tambahan kebutuhan sekunder 
maupun tersiernya. Lebih dan i itu, 
konsumen modern mengkonsumsi 
demi kepentingan "hasrat" hedonis 
terdalamnya yang nyata-nyata tak 
pernah terbatas. Konsumen mela-
kukan konsumsi "materi" lebih 
sebagai gengsi sosial, kepuasan, 
kenikmatan, prestige, dan menge-
jar pengakuan did sebagai manu-
sia modern. Kepemilikan menjadi 
sentralitas. Dorongan adanya 
prinsip sentralitas menjadikan 
konsumen berusaha untuk 
memenuhi kebutuhan ini secara 
terus-menerus. Pembelian yang 
terus-menerus merupakan bentuk 
pembelian kompulsif. 

Konsumen remaja dalam hal 
ini siswa sekolah menengah 
ternyata sudah mengadopsi secara 
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kuat nilai materialisme berupa 
kepemilikan suatu barang. Nilai ini 
muncul karena adanya pengaruh 
televisi, teman, dan bahkan dani 
orang tua yang mulai menanamkan 
bahwa dengan memiliki sesuatu 
menjadikan seseorang menjadi 
berarti. Remaja menunjukkan 
materialisme dengan kepemilikan 
produk-produk yang bisa dilihat 
oleh temannya dengan mudah 
misalnya peralatan sekolah, baju, 
dan tas. Nilai materialisme juga 
tumbuh karena pengaruh keinginan 
agar diterima dalam kelompok 
dengan baik. lndividu merasa 
bahwa teman membawa arti 
penting dalam kehidupannya. 

5. Hasil Pen gujian Hipotesis 
Keempat 
Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa nilai materialisme keba-
hagiaan mempengaruhi perilaku 
kompulsif secara positif. Konsumen 
dalam melakukan pemilihan produk 
tidak hanya didasarkan pada 
keinginan untuk memenuhi aspek 
manfaat, tetapi juga menginginkan 
sesuatu di luar aspek manfaat 
penggunaan merek produk, yaitu 
kebutuhan untuk mendapatkan 
rasa senang. 

Studi ini konsisten dengan 
studi Lombard dan Ditton (1997). 
Konsumen mencari produk baru 
karena ingin menikmati sesuatu 
yang belum pemah ditemui 
sebelumnya. Konsumen melaku-
kan pembelian kompulsif karena 
ada dorongan keinginan untuk 
mendapatkan suatu pengalaman 
yang berbeda dan i konsumsi 
produk dengan merek tertentu 
sebelumnya. Masing-masing 
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produk yang dikonsumsi pada 
setiap kesempatan yang berbeda 
memberikan tingkat kesenangan 
yang berbeda pula. Konsumen 
mendapatkan pengalaman menarik 
dan i suatu merek produk yang 
menawarkan atribut baru. Ketika 
sudah memiliki suatu merek produk 
dalam kurun waktu tertentu, 
konsumen tidak memiliki peng-
alaman menarik lagi. Individu 
menginginkan sesuatu yang baru 
dan mampu memberikan 
pengalaman menarik lainnya dan 
yang berbeda dan i sebelumnya. 

Holbrook dan Gardner (1993) 
berpendapat bahwa, masing-
masing pengalaman dalam meng-
konsumsi produk memiliki aspek 
pengalaman emosi yang berbeda. 
Satu pengalaman tidak sama 
dengan pengalaman yang lain. 
Artinya, ketika memiliki pengala-
man dalam menggunakan suatu 
merek produk, konsumen memiliki 
pengalaman berbeda dengan 
merek produk lainnya. Dengan 
melakukan pembelian kompulsif, 
konsumen dapat membandingkan 
pengalaman yang dirasa lebih 
menarik. 

Perspektif experiential men-
jelaskan bahwa, ketika konsumen 
melakukan pembelian suatu 
produk, konsumen tidak hanya 
menekankan utilitas suatu produk, 
tetapi juga pada kesenangan 
intrinsik atau emosi (Schmitt, 
1999). Konsep keinginan intrinsik 
merupakan konsep yang menjelas-
kan pengalaman seseorang untuk 
mendapatkan sesuatu yang tidak 
hanya sekedar bisa memenuhi 
kebutuhan utama, tetapi juga 
meliputi hal-hal yang berkaitan 
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dengan rasa senang dan 
membahagiakan (Belk, Ger, & 
Askegaard, 2003). 

Konsumen menginginkan 
sesuatu yang bisa meningkatkan 
kualitas hidup dan juga meng-
inginkan sesuatu untuk melepas-
kan did dan i tekanan hidup yang 
cenderung monoton. Konsumen 
menikmati merek produk tidak 
hanya pada fungsi utamanya 
dalam berkomunikasi, tetapi juga 
merasa senang menggunakan 
merek-merek produk baru dan 
menawarkan berbagai fitur yang 
tidak diketahui sebelumnya. 

V. Kesimpulan dan Implikasi 
Praktis 
Penelitian ini mengetengahkan 

adanya pergeseran perspektif 
dalam memahami perilaku 
pembelian kompulsif dan i perspektif 
psikiatrik ke perspektif yang lebih 
luas, yaitu perspektif psikologi. 

Berdasarkan pendekatan 
psikologi penelitian ini 
menunjukkan bahwa perilaku 
kompulsif berbeda dan i perilaku 
non-kompulsif. Perspektif psikologi 
lain juga dijelaskan oleh self-
control dan nilai materialisme. 
Individu yang memiliki self-control 
yang rendah, cenderung tidak 
mampu mengalihkan perhatian 
untuk memiliki produk baru. Nilai 
materialisme yang dimiliki oleh 
individu menyebabkan individu 
untuk berusaha memperkaya dini 
dengan terus-menerus menumpuk 
kekayaan. Tindakan untuk mem-
perkaya did yang dilakukan dengan 
frekuensi tinggi menyebabkan 
individu melakukan kompulsif. 
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Studi ini juga memberikan 
suatu kontribusi bagi praktisi 
meliputi implikasi bagi pemasar, 
konsumen, lingkungan dan 
kehidupan mayarakat. 

I. Implikasi bagi pemasar 
Berkaitan dengan implikasi 

pemasaran, pemasar hendaknya 
menerapkan falsafah pemasaran 
sosial. Falsafah ini beranggapan 
bahwa tugas organisasi adalah 
menentukan kebutuhan, keinginan, 
dan kepentingan pasar sasaran 
serta memberikan kepuasan yang 
diharapkan dengan cara yang lebih 
efektif dan efisien daripada pesaing 
dengan tetap melestarikan atau 
meningkatkan kesejahteraan kon-
sumen dan masyarakat. Konsep ini 
sangat tepat diterapkan pada abad 
ini, pada saat situasi lebih banyak 
diramaikan dengan persoalan 
lingkungan, perilaku konsumtif, 
pertumbuhan populasi yang sangat 
cepat, dan kesejahteraan sosial 
yang terabaikan. Konsep pemasar-
an sosial mengajak para pemasar 
untuk membuat keseimbangan di 
antara ketiga kepentingan, yaitu 
laba perusahaan, pemuasan 
keinginan konsumen, dan 
kesejahteraan masyarakat dalam 
jangka panjang. 
2. Implikasi bagi konsumen 

Menyadari adanya konsekuen-
si negatif perilaku kompulsif, sudah 
saatnya individu yang memiliki 
kecenderungan untuk mencoba 
hal-hal baru dengan frekuensi 
tinggi menjadi konsumen yang hati-
hati dalam menentukan pilihan 
pembelian. Secara langsung 
maupun tidak langsung, seharus-
nya sebagian waktu konsumen 

digunakan untuk aktivitas yang 
berhubungan dengan penentuan 
keputusan, misalnya pembelian 
produk, alasan membeli, dan cara 
membeli. Meskipun demikian, kon-
sumen harus mampu memiliki 
kontrol did untuk tidak membiar-
kan did terlibat dalam pemenuhan 
keinginan-keinginan yang dirasa 
tidak penting. Konsumen bisa 
menggunakan skala prioritas 
pembelian dengan membuat 
urutan pembelian suatu produk 
yang dianggap paling penting 
sesuai dengan kebutuhan yang 
segera harus dipenuhi. Tindakan 
untuk menahan did meliputi 
menghindari untuk tidak melakukan 
belanja dengan frekuensi tinggi. 
Konsumen bisa membuat daftar 
urutan pembelian tiap bulan. Oleh 
karena itu, sudah saatnya bagi 
konsumen untuk menyadari 
bahwa, bersikap bijaksana dalam 
memutuskan pembelian produk 
menjadi suatu keharusan. 

Hal lain yang perlu diingat dani 
perilaku kompulsif bagi konsumen 
adalah bahwa perilaku ini tidak 
hanya berdampak pada did sendiri, 
namun dalam lingkup keluarga, 
perilaku ini akan mempengaruhi 
keluarga terutama anak-anak. 
Keluarga sebagai agen sosialisasi 
utama, walaupun tidak bisa 
diharapkan seratus persen, namun 
demikian keluarga harus mulai 
menyadari masa depan anak-anak 
sejak dini. Hal ini ditujukan pada 
anak-anak sekolah yang masih 
membutuhkan bimbingan. Orang 
tua harus menyadari, besar atau 
kecil orang tua tetap menjadi role 
model bagi anaknya. Nilai-nilai 
yang diyakini serta perilakunya, 
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sadar atau tidak sadar akan 
dicontoh oleh anaknya. Demikian 
juga nilai-nilai yang berkaitan 
dengan nilai konsumtif, seperti nilai 
materialisme. Di masa mendatang, 
penanaman moralitas perlu 
ditanamkan sejak dini kepada anak 
dalam keluarga, karena keluarga 
batih/inti merupakan sumber utama 
moralitas bagi si anak. 

3. ,Implikasi terhadap Ling-
kungan 
Roberts dan Jones (2001) 

berpendapat bahwa perilaku 
konsumtif yang ditunjukkan dengan 
perilaku belanja yang berlebihan 
telah membawa dampak buruk 
bagi lingkungan hidup kita. 
Pertama, dan segi input dalam 
meproduksi suatu produk berarti 
penggunaan sumber daya yang 
boros, karena melebihi takaran 
yang seharusnya diperlukan. 
Dampak kedua adalah tingginya 
aktivitas terakhir perilaku konsunnsi 
yaitu disposisi sebuah produk. 
Artinya pembuangan produk yang 
dilakukan oleh konsumen telah 
berlebihan sehingga lingkungan 
hidup hams menerima buangan 
pemakaian produk yang cukup 
tinggi. 

4. Implikasi Pada Pembentu-
kan Kehidupan Masyarakat 
Yang Etis 
Salah satu ciri perilaku 

kompulsif ialah perasaan untuk 
tidak merasa cukup dengan apa 
yang telah dimilikinya, dan hal ini 
mendorong individu untuk 
memenuhi standar kebutuhan yang 
lebih tinggi dad kebutuhan 
fungsional. Hal ini membuat 

individu sibuk mementingkan 
kepentingan pribadi dan tidak 
sempat memikirkan kepentingan 
orang lain, apalagi untuk berbagi 
sebagian miliknya dengan orang 
lain seperti yang dianjurkan oleh 
seluruh ajaran agama didunia m i. 

Dampak yang lain, karena 
tidak pernah merasa puas dengan 
kepemilikan pribadianya, individu 
akan berusaha memenuhi 
kebutuhannya dengan segala cara. 
Beruntung apabila semua individu 
yang kompulsif mempunyai 
kompetensi dan kesempatan untuk 
dapat memenuhi kebutuhannya 
dengan cara yang etis, namun 
apabila itu tidak terjadi, maka 
segala cara termasuk cara yang 
tidak etis atau bahkan kriminal 
sekalipun (seperti pencurian, 
korupsi dan lain-lain) akan 
ditempuh. 

Perilaku kompulsif itu sendiri 
dan perilaku-perilaku yang 
menyertainya tidak hanya 
berdampak pada individu yang 
bersangkutan, namun juga 
tersosialisasi pada keluarga, anak-
anak dan lingkungannya. Karena 
itu masalah-masalah sosial yang 
dapat menimbulkan keresahan 
sosial kebanyakan berasal dani 
keluarga, khususnya masalah 
sosial yang mempunyai dampak 
berantai. Masalah -sosial di masa 
mendatang sangat tergantung 
pada adaptasi keluarga terhadap 
masyarakat modern. Dengan 
demikian, orang tua atau 
masyarakat secara umum perlu 
mengadakan tindakan preventif 
sejak dini. Keluarga harus 
mempunyai waktu lebih banyak 
untuk saling bertemu dan 
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membicarakan hal-hal yang ada 
sangkut pautnya dengan 
kepentingan keluarga, seperti 
halnya permasalahan remaja. Anak 
sangat tergantung pada orang tua 
dan apa yang terjadi antara orang 
tua dan anak pada tahap ini jarang 
diketahui orang luar. 

Apabila perilaku kompulsif ini 
tidak segera ditangangi, pada 
saatnya anak-anak yang besar dani 
keluarga dan lingkungan seperti ini 
akan menjadi dewasa dan 

mewarisi perilaku-perilaku yang 
tidak etis, dan individu-individu 
semacam inilah yang akan 
membentuk masyarakat dimasa 
yang akan datang. Oleh karena itu, 
amat perlu untuk mencegah 
perilaku kompulsif sedini mungkin, 
karena perilaku ini akan memiliki 
dampak yang luas pada pem-
bentukan kehiduan masyarakat 
yang etis. 
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