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Abstract 

 The aim of the research  to find out whether there is a relationship 

between conformity and consumptive behavior of Muslim fashion 

products on online shop hijup consumers during the covid-19 pandemic?, 

to find out Is there a relationship between celebrity support and 

consumptive behavior in Muslim fashion products for online shop hijup 

consumers during the COVID-19 pandemic?, and to find out  is there a 

relationship between conformity and celebrity support with the 

consumptive behavior of Muslim fashion products in online shop hijup 

consumers during the covid-19 pandemic?. . The research focuses on the 

relationship between conformity and celebrity support with the 

consumptive behavior of Muslim fashion products that are marketed 

online. The population of this research is online shop consumers who have 

purchased muslim fashion products at online shops and the sampling 

technique uses incidental sampling. The data collection method used a 

questionnaire with a Likert scale model given to online shop consumers. 

Data analysis used multiple regression stepwise method using bivariate 

and multivariate method. The results of the analysis found that there is a 

relationship between conformity and celebrity support with consumptive 

behavior in online consumer muslim fashion products with a contribution 

of 67%. Thus the results of this research can state that the higher the 

conformity and support of celebrities, the higher the consumptive behavior 

of online shop consumers and vice versa. 
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PENDAHULUAN 

Dalam kehidupan modern sekarang ini kebutuhannya masyarakat semakin 

berkembang dan meningkat. Kebutuhan yang dulunya merupakan kebutuhan sekunder 

atau bahkan tersier secara langsung maupun tidak langsung bergeser menjadi kebutuhan 

primer. Untuk memenuhi segala kebutuhan tersebut, masyarakan modern sudah terbiasa 

berbelanja menggunakan onlineshop yang banyak memberikan kemudahan. Dulunya 

berbelanja harus menyisihkan waktu dan tenaga untuk pergi ke toko atau pusat 

perbelanjaan, kini bisa dilakukan dimana saja dan kapan saja hanya dengan 

menggunakan smartphone dan tentunya tanpa harus menguras banyak waktu dan 

tenaga. Sangat banyak sekali produk yang bisa didapatkan dengan mudah melalui 

onlineshop. Mulai dari barang-barang elektronik, pakaian, aksesoris hingga produk 

keperluan rumah tangga seperti bahan makanan, camilan, bahkan obat-obatan. Namun 

dari semua barang tersebut produk busana merupan barang yang paling banyak dijual di 

online shop.  

Model busana tiap tahunnya selalu berkembang dan silih berganti, hal ini yang 

menyebabkan produk busana menjadi salah satu produk andalan di onlineshop karena 

trend dan selera konsumen yang terus berubah sehingga kebutuhan akan busana juga 

tidak pernah menurun. Saat ini di Indonesia model fahion terutama busana muslim 

sedang berkembang dengan pesat. Sebagai negara dengan mayoritas masyarakat muslim 

yang besar di dunia, maka sudah sewajarnya di Indonesia trend busana muslim banyak 

merajai pasaran hingga saat ini.  

State of the Global Islamic Economy pada 2019-2020 menyebutkan bahwa 

Indonesia menduduki peringkat ketiga sebagai negara pengembang busana muslim 

terbaik di dunia, setelah Uni Emirat Arab dan Turki. Menurut Thomson Reuters (27 Feb 

2021), Indonesia juga merupakan konsumen busana muslim terbesar ketiga di dunia, 

yang membelanjakan sekitar 300 triliun rupiah per tahunnya. Potensi pertumbuhan di 

bidang busana muslim juga masih terbuka lebar, terutama karena konsumsi busana 

muslim secara global diperkirakan akan mencapai nilai USD 402 miliar pada tahun 

2024, dengan demikian Indonesia menjadi kiblat busana muslim di dunia. 

 

Gambar 1: Grafik Produk Paling Dicari Konsumen E-Commerce 

 
Sumber: Katadata Insight Center (KIC) Juli 2020 
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Tidak mengherankan jika banyak onlineshop yang bergerak di bidang fahion 

khususnya pakaian muslim moderan, lima onlineshop yang popular di Indonesia yang 

menjaual secara spesifik busana muslim diantaranya, Hijup, Rabbani, RumahMadani, 

IkhwanStore, dan Samase. Dengan hadirnya onlineshop di kalangan e-commerce 

Indonesia, semakin memudahkan masyarakat dalam memenuhi kebutuhannya akan 

busana muslim. karena sangat sesuai dengan pola perilaku pembeli masa kini yang ingin 

berbelanja dengan efisiensi waktu maksimal 

Namun selain dari kelebihan yang diberikan, onlineshop ini juga menimbulkan 

dampak negatif pada masyarakat. Kemudahan yang diberikan oleh onlineshop membuat 

banyak orang menjadi berperilaku konsumtif dan cenderung membeli barang yang 

bukan untuk memenuhi kebutuhan tapi hanya sekedar memenuhi keinginan. Bahkan 

terkadang perilaku orang membeli produk karena pengaruh lingkungan kelompok, 

konformitas, pertemanan atau akibat pengaruh iklan menarik.  

 

Perilaku Konsumtif 

Sesungguhnya perilaku konsumtif memiliki banyak dampak negatif dibandingkan 

positifnya, istilah dalam Psikologi Industri dan organisasi (PIO) dikenal dengan sebutan 

compulsive buying disorder (penyakit kecanduan belanja) sehingga sulit untuk 

membedakan antara keinginan dan kebutuhan, kemudian akan mengarah dan terjebak 

dalam dunia konsumeristik yang dibawa oleh pasar kapitalisme (Triyan Pangastuti, 

2014). Konsumen yang memiliki pola hidup konsumtif lebih sering perilaku berbelanja 

atas dasar nafsu dan mengesampingkan logika.  

 

Gambar 2: Iklan Media Sosial dalam Pembentukan Perilaku Konsumtif 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Ela May Lestari dkk (2015) 

 

Istilah konsumtif berarti sifat mengonsumsi, memakai, menggunakan, 

menghabiskan sesuatu dengan boros dan secara berlebihan. Dalam artian luas konsumtif 

adalah perilaku berkonsumsi yang boros dan berlebihan, yang lebih mementingkan 

keinginan daripada kebutuhan, serta tidak ada skala prioritas, dengan istilah lain dapat 

juga diartikan sebagai gaya hidup yang bermewah-mewah. Perilaku konsumtif banyak 

terjadi di lingkungan kota besar saat ini. Banyak hal yang menjadi faktor yang 
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mempengaruhi perilaku konsumtif tersebut. Faktor–faktor yang mempengaruhi perilaku 

konsumtif, antara lain hadirnya iklan, konformitas, gaya hidup dan kartu kredit (Suyana 

dan Fransisca, dikutip oleh Devya, 2015).  

Perilaku konsumtif memiliki perbedaan dengan perilaku konsumen, untuk dapat 

membedakannya  perilaku  konsumtif  memiliki beberapa indikasi seperti membeli  

produk  karena iming-iming hadiah, membeli produk karena kemasannya menarik, 

membeli produk demi menjaga penampilan diri dan gengsi, membeli produk atas 

pertimbangan harga, membeli produk hanya sekedar menjaga status symbol, memakai 

produk karena unsur kesesuaian terhadap model pemeran iklan, munculnya penilaian 

bahwa membeli produk dengan harga mahal akan menimbulkan rasa percaya diri yang 

tinggi, dan mencoba lebih dari dua produk sejenis (merek berbeda). Jadi perilaku 

konsumtif adalah perilaku individu yang ditunjukan untuk mengkonsumsi secara 

berlebihan dan tidak terencana terhadap barang dan jasa yang kurang atau bahkan tidak 

diperlukan (Sumartono, dikutip oleh Dias Kanserina, 2015).  

Dalam riset ini perilaku konsumtif secara operasional didifinisikan sebagai perilaku 

seseorang dimana tidak menggunakan pertimbangan yang rasional dalam membeli dan 

mengkonsumsi produk-produk yang sebenarnya kurang diperlukan dan menggunakan 

secara berlebihan yang terkesan menghambur-hamburkan uang. Sering kali mereka 

tanpa disadari perilaku membeli produk yang tidak dibutuhkan, tetapi membeli hanya 

sekedar karena adanya pengaruh lingkungannya (conformity), maka suatu keharusan 

membeli meskipun sebenarnya tidak dibutuhkan.  

 

Konformitas 

Konformitas sebagai kecenderungan individu untuk mengubah persepsi, opini dan 

perilaku mereka sehingga sesuai atau konsisten dengan norma-norma kelompok (Brehm 

dan Kassin, dalam Suryanto dkk, 2012). Sejalan dengan hal diatas bahwa konformitas 

merupakan perubahan perilaku atau kepercayaan menuju norma kelompok sebagai 

iakibat tekanan kelompok yang real maupun yang hanya dibayangkan (Kiesler dan 

Kiesler dalam Jalaluddin Rakhmat 2013).  Tekanan kelompok yang dirasakan 

masyarakat sebagai konsumen adalah saat semua orang dapat membeli barang dengan 

merek tertentu maka ia merasa harus dapat membeli barang yang dikamsud, meskipun 

pada kenyataannya hal itu bukanlah sebuah keharusan, inilah yang dimaksud dengan 

tekanan kelompok yang hanya dibayangkan.  

Dengan adanya konformitas, perilaku konsumtif menjadi suatu hal wajar di 

masyarakat untuk memenuhi kebutuhan mereka. Selain konformitas dengan teman 

sebaya dilingkungannya, masyarakat sebagai konsumen berperilaku konsumtif juga 

biasanya dipengaruhi oleh adanya dukungan selebriti (celebrity  endorsement)  yaitu 

aktivitas iklan oleh onlineshop dengan menggunakan selebritis sebagai endosernya agar 

lebih menarik. Celebrity endorsement sudah banyak dilakukan oleh onlineshop dalam 

mengiklankan produk mereka karena cara ini dinilai sangat efektif untuk meningkatkan 

penjualan mereka.  

Menurut sebuah media iklan elektronik AdAge (2020) produsen yang telah 

melakukan kontrak dengan selebritis ternama untuk melakukan iklan dapat 

meningkatkan penjualan mereka hingga 0,25% dengan cepat. Ini merupakan 
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peningkatan yang signifikan dari celebrity endorsment, meskipun produk tersebut tidak 

berubah sama sekali (How Brand Should Use Celebrities For Endorsments, 6 Okt 

2016). Peran selebritis yang di idolakan untuk periklanan e-commerce sangat 

mempengaruhi banyak konsumen yang mengesampingkan kesadaran dan pertimbangan 

banyak hal sebelumnya, meskipun produk belum tentu dibutuhkan. Hal ini akan 

menyebabkan peningkatan kecenderungan untuk berperilaku  konsumtif. Meskipun 

demikian, adanya dukungan selebritis tidak berpengaruh dengan perilaku konsumtif 

pada konsumen yang dibuktikan hasil riset Ela May Lestari (23 Juli 2015). Oleh karena 

itu focus riset ini untuk mengetahui karakteristik perilaku konsumtif dimasa pandemic 

covid-19 dengan melihat hubungan antara konformitas dan dukungan selebritis di 

onlineshop.  

Konformitas merupakan perubahan dalam perilaku atau kepercayaan sebagai hasil 

dari tekanan kelompok yang nyata atau hanya berdasarkan imajinasi (Myers, 2013). 

Terkadang melakukan atau meyakini suatu hal karena memang sebagian besar orang 

melakukan atau mempercayai hal tersebut bukan karena benar–benar ingin melakukan 

atau mempercayai hal tersebut, ini yang dimaksud dengan tekanan kelompok. 

Konformitas disebabkan oleh beberapa faktor yang berbeda, sehingga menimbulkan 

perilaku konform yang berbeda pula.  

Dua bentuk dari konformitas yaitu: menurut (compliance) yang terdiri dari 

menghindari hukuman, menghindari penolakan, dan mencari penghargaan. Dan 

penerimaan (acceptance) yang terdiri dari persamaan perilaku, persamaan pendapat, 

mendapat informasi, kepercayaan terhadap kelompok. (Myers, 2013). Konformitas 

merupakan suatu jenis pengaruh sosial ketika seseorang mengubah sikap dan tingkah 

laku mereka agar sesuai dengan norma sosial yang ada. Dengan kata lain konformitas 

adalah kesesuaian sikap dan perilaku dengan nilai dan kaidah yang berlaku. Dalam riset 

ini konformitas secara operasional didifinisikan sebagai perubahan tingkah laku dan 

kepercayaan seseorang yang dipengaruhi oleh kelompoknya karena adanya tekanan 

untuk menjadi sama atau disejajarkan dengan kelompok tersebut baik yang nyata 

maupun yang hanya dibayangkan. 

 

Dukungan Selebritis 

Dukungan selebritis (Celebrity endorser) adalah memanfaatkan seorang artis, 

entertainer, atlet, dan publik figur yang mana banyak diketahui oleh orang banyak untuk 

keberhasilan dibidangnya masing-masing dari bidang yang didukung (Shimp, 2002). 

Celebrity endorser adalah individu yang dikenal oleh masyarakat dengan prestasinya di 

bidang yang sejalan dengan produk yang diendorse (Friedman dan Friedman 1979). 

Ccelebrity endorser merupakan salah satu cara produsen untuk meningkatkan 

penjualan, hal ini karena selebritis memberikan daya tarik tersendiri untuk menciptakan 

kebutuhan konsumen, daya tarik tersebut digolongkan menjadi beberapa aspek atau 

unsur.) Daya tarik fisik merupakan isyarat informasi yang melibatkan efek yang halus, 

meresap dan tak terhindarkan; menghasilkan pola yang pasti dari perbedaan diverifikasi; 

dan melampaui budaya dampaknya (Angela Z. Wo’en, Willem Tumbuan, dan 

Ferdinand Tumewu, 2016).  
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Daya tarik yang pasti dari perbedaan diverifikasi dan melampaui budaya 

dampaknya. Daya tarik fisik memiliki indikator yaitu: penampilan fisik selebritis dan 

kebiasaan berpakaian selebritis. Kredibilitas/kepercayaan: mengacu pada kejujuran, 

integritas dan kepercayaan dari endorser. Konsumen memiliki umumnya pertimbangan 

bahwa selebritis adalah sumber yang dapat dipercaya  mengkomunikasi-kan informasi. 

Pada aspek ini terdapat dua indikator yaitu: persepsi orang mengenai keahlian selebritis 

dan sifat selebritis yang dapat dipercaya.Keahlian selebritis: salah satu alasan untuk  

mengetahui  pengaruhnya terhadap penerima informasi. Keahlian yang berbeda dari 

setiap selebritis memberikan pengaruh yang berbeda pula pada keefektifan celebrity 

endorsement. Indikator pada aspek ini adalah keahlian selebritis endorser. Kesesuaian:  

selebritis  yang  dipilih untuk menjadi  endorser  dengan  produk  yang diendorse. 

Selebritis yang menjadi endorserharus memiliki image yang sesuai dengan produk yang 

diiklankan. Indikator pada aspek ini adalah kesesuaian bidang keahlian selebritis dengan 

barang yang di endorse. 

Dalam kondisi pandemik covid-19, tampaknya kebutuhan masyarakat semakin 

berkembang dan meningkat. Dahulu kebutuhan sekunder atau bahkan tersier secara 

langsung maupun tidak langsung mulai bergeser menjadi kebutuhan primer sehingga 

masyarakat mulai berperilaku konsumtif. Salah satu faktor yang mempengaruhi perilaku 

konsumtif adalah konformitas yang merupakan perubahan dalam  perilaku  atau  

kepercayaan sebagai hasil dari tekanan kelompok yang nyata atau hanya berdasarkan 

imajinasi.  

Orang yang berperilaku konsumtif dalam membeli produk karena ingin merasa 

disejajarkan dengan orang lain meskipun produk tersebut belum dibutuhkan. Selain 

konformitas, faktor lain yang dapat Celebrity endorsement terhadap produk tertentu. 

Celebrity endorsement merupakan salah satu strategi periklanan yang dilakukan oleh 

pemasar dalam meningkatkan penjualan produk dan layanan dalam rangka memenuhi 

kebutuhan konsumen. Celebrity endorsment adalah bentuk periklanan yang melibatkan 

orang dengan ketenarannya untuk membantu produsen mempromosikan produk atau 

jasa.  

Mengacu pada tujuan riset yang telah diuraikan di atas, maka rumusan masalah 

dapat dikemukkan sebagai berikut: 

1.  Apakah ada hubungan konformitas dengan perilaku konsumtif produk busana 

muslim pada konsumen online shop hijup selama masa pandemik covid-19? 

2. Apakah ada hubungan dukungan selebritis dengan perilaku konsumtif produk 

busana muslim pada konsumen online shop hijup selama masa pandemik covid-19? 

3.  Apakah ada hubungan konformitas dan dukungan selebritis dengan perilaku 

konsumtif produk busana muslim pada konsumen online shop hijup selama masa 

pandemik covid-19? 

Berdasarkan pada tujuan riset di atas, maka dapat dikemukakan kerangka berpikir 

yang menunjukkan hubungan antar variabel yang diteliti sebagai landasan teoritis yang 

dibangun, kerangka berpikir dimaksud dapat diperlihatkan sebagai berikut: 
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Gambar 2: Hubungan antar Variabel Riset 

 

   

 

     

 

 

 

 

 

Sedangkan untuk keperluan pembuktian riset diperlukan hipotesis, dimana hipotesis 

merupakan jawaban sementara terhadap suatu permasalahan yang sifatnya masih 

praduga dan harus dibuktikan terlebih dahulu kebenarannya melalui aktivitas riset. 

Berdasarkan tujuan dalam riset ini, terdapat tiga hipotesis yang akan diuji kebenarannya 

yaitu: 

H1: Terdapat hubungan antara konformitas dengan perilaku konsumtif produk busana 

muslim pada konsumen online shop selama masa pandemik covid-19. 

H2: Terdapat hubungan antara dukungan selebritis dengan perilaku konsumtif produk 

busana muslim pada konsumen online shop selama masa pandemik covid-19. 

H3: terdapat hubungan antara konformitas dan dukungan selebritis dengan perilaku 

konsumtif produk busana muslim pada konsumen online shop selama masa 

pandemik covid-19? 

 

METODA PENELITIAN 

Populasi dalam riset ini adalah para konsumen yang pernah melakukan pembelian 

produk busana di online shop di beberapa komunitas pengajian agama Islam wilayah 

Jakarta dan sekitarnya dengan dengan jumlah tak terbatas (∞), oleh karena itu, 

digunakan waktu selama satu minggu untuk mendapatkan sampel yang memenuhi 

persyaratan. Sampel dapat dianggap memenuhi syarat dengan  kriteria: anggota 

komunitas pengajian, pernah belanja busana muslim memalui onlineshop, dan 

pengalaman berbelanja di onlineshop nimimal tiga kali baik laki-laki atau perempuan. 

Teknik pengambilan sampel adalah insidental sampling. Alasannya menggunakan 

teknik tersebut karena sesuai dengan karakteristik riset, yaitu konsumen onlineshop 

busana muslim atau muslimah. Sedangkan jumlah sampel yang memenuhi syarat untuk 

dijadikan sebagai sumber data diperoleh sebanyak 153 orang. Alat pengumpulan data 

menggunakan kuesioner dengan model alat ukur skala Likert. Sedangkan pernyataan-

pernyataan dalam skala ini terdiri dari pernyataan favourable dan unfavourable dengan 

menggunakan lima alternatif jawaban. 

Sedangkan metode yang digunakan untuk menguji hipotesis serta menganalisis data 

adalah Bivariate Colleration dan Multivariate Colleration. Dalam hal ini, metode 

Bivariate Colleration digunakan untuk menguji secara parsial yaitu hipotesis satu yang 

menguji hubungan antara konformitas dengan perilaku konsumtif dan hipotesis dua 

yang menguji hubungan dukungan selebritis produk busana muslim atau Muslimah 

H1 

H2 

 

H3 

 

Perilaku 
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Dukungan 

Selebritis 
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dengan perilaku konsumtif. Sedangkan metode Multivariate Correlation digunakan 

untuk menguji secara simultan yaitu hipotesis tiga yang menguji hubungan konformitas 

dan dukungan selebritis dengan perilaku konsumtif produk busana muslim pada 

konsumen online shop. Proses pengolahan data untuk keperluan analisis dilakukan 

dengan bantuan software SPSS Versi 22.0 for Windows. 

 

HASIL PENELITIAN  DAN PEMBAHASAN 

Hasil analisis data uji koefisien korelasi antara konformitas dengan perilaku 

konsumtif diperoleh nilai r=0,655 dan p=0,000 dimana (p<0,05). Dengan demikian, 

terdapat hubungan signifikan antara konformitas dengan perilaku konsumtif pada 

konsumen onlineshop hijup. Riset ini mengkonfirmasi hasil riset sebelumnya yang 

dilakukan oleh Made Indah Yuliantari dan Yohanes Kartika Herdiyanto (2015) yang 

meneliti hubungan konformitas dan harga diri dengan perilaku konsumtif pada remaja 

putri di kota Denpasar. Selain itu, riset ini memperkuat hasil riset Suyasa dan Fransisca 

(2017) yang menyebutkan beberapa faktor yang  mempengaruhi perilaku konsumtif dan 

salah satunya adalah konfromitas. Hal ini berarti semakin tinggi konformitas yaitu 

penyesuaian dan mengubah sikap dengan norma yang berlaku dalam kelompok, maka 

semakin tinggi pula perilaku konsumtif konsumen onlineshop, begitu pula sebaliknya 

semakin rendah konformitas maka semakin rendah pula perilaku konsumtif konsumen 

onlineshop. 

Hasil analisis data antara dukungan selebritis dengan perilaku konsumtif diperoleh 

nilai r=0,534 dan p=0,000, dimana (p<0,05). Dengan demikian, terdapat hubungan 

signifikan antara dukungan selebritis  terhadap perilaku konsumtif produk busana pada 

konsumen onlineshop. Sebagaimana riset, Suyana  dan Fransisca (2017) selain 

konformitas sebagai faktor yang  mempengaruhi perilaku konsumtif, disebutkan juga 

faktor keberadaan periklanan. Dukungan  selebritis  atau  celebrity  endorsment 

merupakan  salah  satu  strategi  periklanan yang dilakukan oleh pemasar dalam rangka 

meningkatkan penjualan produk dan layanan yang memungkinkan untuk mendapatkan 

profit. Hasil temuan riset ini memperkuat hasil riset yang dilakukan oleh Dzisah dan 

Ocloo (2013). Selebritis dianggap mampu meningkatkan penjualan produk dan secara 

tidak langsung akan memberikan pengaruh pada perilaku konsumtif dimasyarakat 

terutama pelangaan produk busana pada onlineshop. Hal ini berarti apabila semakin 

tinggi dukungan selebritis terhadap produk busana, maka semakin tinggi pula perilaku 

konsumtif pada konsumen onlineshop, begitu pula sebaliknya, semakin rendah 

dukungan selebritis terhadap produk busana maka semakin rendah pula perilaku 

konsumtif pada konsumen online shop.  

Sedangkan hasil analisis data multivariate correlation diperoleh  koefisien  korelasi 

(R2) antara  konformitas  dan  dukungan  selebritis dengan perilaku konsumtif sebesar 

0,670 dan p=0,000 (p<0,05). Dengan  demikian, terdapat hubungan antara konformitas 

dan dukungan selebritis terhadap perilaku konsumtif produk busana pada konsumen 

onlineshop. Hal ini berarti apabila semakin tinggi konformitas dan  dukungan  selebritis 

terhadap produk busana, maka semakin tinggi pula perilaku konsumtif pada konsumen 

onlineshop, begitu pula sebaliknya, semakin  rendah  konformitas  dan  dukungan 
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selebritis terhadap produk busana yang ada, maka semakin rendah pula perilaku 

konsumtif pada konsumen onlineshop. 

 

Pembahasan 

Pembatasan sosial (social distancing) akrab didengar menyusul pandemi virus 

corona-19. Pembatasan sosial menjadi satu di antara imbauan pemerintah, mengacu 

instruksi organisasi kesehatan dunia (WHO) untuk memerangi penyebaran Covid-19. 

Kelanjutan dari pembatasan sosial, di Indonesia menerapkan pembatasan sosial berskala 

besar (PSBB) salah upaya pencegahan penyebaran Covid-19 yang semakin meluas di 

Indonesia. PSBB ini akan diterapkan selama masa inkubasi terpanjang 14 hari. Namun, 

tidak menutup kemungkinan diperpanjang jika masih terdapat bukti penyebaran. 

Dengan demikian segala aktivitas ekonomi masyarakat untuk memenuhi kebutuhannya 

menjadi terbatas dan para pelaku bisnis banyak mengalihkan penjualan produk dengan 

online termasuk busana muslim dan muslimah. Pembelian sejumlah produk di tengah 

pandemi Covid-19 mengalami peningkatan, tidak terkecuali busana muslim yang dijual 

secara onlines. Beberapa onlineshop yang menjual busana muslaim dan muslimah, 

sehubungan dengan riset berfocus pada busana muslim diantaranya, Hijup, Rabbani, 

RumahMadani, IkhwanStore, dan Samase. Dengan demikian, berbelanja secara online 

menjadi sebuah trend, karena ada pembatasan interaksi antar manusia untuk mengurangi 

penyebaran Covid-19. Oleh karena itu untuk menjual produk busana muslim dibutuhkan 

ketajaman melihat peluang agar disukai konsumen. Kondisi seperti menjadi sarana yang 

dapat dimanfaatkan untuk menjual produk secara onlines, karena tidak dibatasi secara 

sosial, dalam arti untuk memenuhi kebutahan akan busana muslim dan muslimah cukup 

transaksi secara online. Untuk itu dalam melihat karakteristik perilaku konsumtif 

konsumen pada busana muslim atau muslimah pada onlineshop dalam riset ini 

menggunakan konformitas dan dukungan selebritis.  

Ternyata berdasarkan hasil temuan dalam riset ini terdapat hubungan signifikan 

antara konformitas dengan perilaku konsumtif pada konsumen onlineshop. Semakin 

tinggi konformitas yaitu penyesuaian dan mengubah sikap dengan norma yang berlaku 

dalam kelompok, maka semakin tinggi pula perilaku konsumtif, begitu pula sebaliknya 

semakin rendah konformitas maka semakin rendah pula perilaku konsumtif. Individu 

cenderung melakukan perilaku konsumtif yaitu konsumsi yang hanya memakai dan 

tidak menghasilkan sendiri serta bergantung pada hasil produksi pihak lain. Perilaku 

konsumtif merupakan perilaku individu yang ditunjukan untuk mengkonsumsi secara 

berlebihan dan tidak terencana terhadap barang dan jasa yang kurang atau bahkan tidak 

diperlukan. Perilaku ini lebih banyak dipengaruhi oleh nafsu yang semata-mata untuk 

memuaskan kesenangan serta lebih mementingkan keinginan dari pada kebutuhan. 

Sehingga tanpa pertimbangan yang matang seseorang begitu mudah melakukan 

pengeluaran untuk macam-macam keinginan yang tidak sesuai dengan kebutuhan 

pokoknya sendiri. Oleh karena itu, arti kata konsumtif (consumtive) adalah boros atau 

perilaku yang boros, yang mengonsumsi barang atau jasa secara berlebihan. 

Karakteristik ini tampaknya memudahkan mereka terjerat dalam perilaku membeli 

kurang efisien. Karakteristik prilaku konsumtif hanya merupakan sebuah tren belanja 
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pada onlineshop selama masa pandemi covid-19, karena adanya pembatasan interaksi 

social distancing dan PSBB.  

Selanjutnya hasil analisis data menunjukkan bahwa terdapat hubungan signifikan 

antara dukungan selebritis dengan perilaku konsumtif produk busana muslim pada 

konsumen onlineshop, semakin tinggi dukungan selebritis terhadap produk busana 

muslim, maka semakin tinggi pula perilaku konsumtif pada konsumen onlineshop, 

begitu pula sebaliknya, semakin rendah dukungan selebritis terhadap produk busana 

maka semakin rendah pula perilaku konsumtif pada konsumen onlineshop. Dukungan 

selebritis pada produk busana di onlineshop dapat diterjemahkan individu sebagai 

anjuran dukungan pada produk yang bersangkutan. Ternyata dampak ini juga berimbas 

pada keinginan para konsumen yang ingin melakukan identifikasi dengan selebriti 

idolanya. Kemudian, pengaruh dukungan selebritis pada kenaikan popularitas produk 

busana yang sedang diiklankan melalui onlineshop. Kenaikan ini mencerminkan 

pergeseran kebiasaan konsumen dalam berbelanja karena dengan banyak waktu di 

rumah, sehingga konsumen merasa nyaman berbelanja ditengah kondisi pembatasan 

sosial pada pandemi covid-19 saat ini. 

Trend peningkatan belanja pakaian di onlineshop merupakan perubahan pola konsumsi 

melalui kategori produk yang mengalami pertumbuhan positif selama pandemi covid-

19. Beberapa jenis busana yang paling digemari di onlineshop seperti smart 

casual dan loungewear sangat mendukung konsumen dalam bekerja dan beraktivitas  

dari rumah selama pandemi covid-19. 

Sedangkan hubungan antara konformitas dan dukungan selebritis dengan 

perilaku konsumtif produk busana muslim pada konsumen onlineshop hasil temuan 

dalam riset ini menunjukkan hubungan positif dengan kontribusi sebesar 67% 

(R2=0,670). Hal ini berarti apabila semakin tinggi konformitas dan dukungan selebritis 

terhadap produk busana muslim, maka semakin tinggi pula perilaku konsumtif pada 

konsumen onlineshop, begitu pula  sebaliknya semakin  rendah  konformitas  dan  

dukungan selebritis dengan produk busana muslim, maka semakin rendah pula perilaku 

konsumtif pada konsumen onlineshop. Kategori busana muslim disumbang oleh 

penjualan hijab yang masih diminati konsumen, item pakaian inilah yang akan terlihat 

jelas dimana konsumen tetap ingin terlihat stylish dan menarik dengan motif hijab baru. 

Selain dipicu oleh kebutuhan kerja dari rumah, pertumbuhan di kategori busana, 

didorong oleh keinginan konsumen yang ingin tetap terlihat bergaya walaupun harus 

mengenakan masker saat berkegiatan di luar rumah. Oleh karenanya, beberapa aksesoris 

seperti produk connecter masker hijab dan tali gantungan masker menjadi produk yang 

paling dicari selama masa pandemi covid-19. Disamping itu kemudahan yang 

ditawarkan oleh sistem belanja onlineshop menjadi solusi konsumen untuk tetap 

memenuhi kebutuhannya di tengah pembatasan aktivitas selama pandemi covid-19. Hal 

ini menyebabkan adanya perubahan dan adaptasi pola belanja konsumen dari secara 

offlineshop ke onlineshop. 

Semakin tinggi konformitas dan dukungan selebritis terhadap produk busana, maka 

semakin tinggi pula perilaku konsumtif pada konsumen onlineshop, tidak menutup 

kemungkinan akan membentuk konsumen menjadi adiktif yaitu membeli produk busana 

karena ketagihan belanja online meskipun pandemi covid-19 telah berlalu. Hal ini dapat 
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menyebabkan konsumen menjadi impulsif yaitu perilaku konsumsi produk yang dibeli 

memiliki daya guna, tetapi pembelian tersebut dilakukan secara tiba-tiba, sikap yang tidak 

didukung alasan yang kuat, belanja tanpa perencanaan sebelumnya sehingga konsumen 

bersikap irrasional. Dan bahkan prilaku konsumtif dapat menyebabkan konsumen menjadi 

kumpulsif yaitu perilaku kunsumtif yang menetap dan tidak dapat dikendalikan dan terus-

menerus mengulang tindakan kunsumtif pada onlineshop, tanpa mempertimbangkan 

kebutuhan yang sebenarnya. 

Karakteristik perilaku konsumtif pada onlineshop melaui aktivitas konformitas dan 

dukungan selebriti bahwa perilaku belanja akan membentuk konsumen menjadi ketagihan 

belanja, pembelian tanpa perencanaan dan dipikirkan terlebih dahulu serta perilaku belanja 

konsumtif secara onlines kemungkinan dapat menjadi budaya dan kebiasaan yang berulang 

meskipun masa pandemi covid-19 telah berlalu. 

 

KESIMPULAN 

Mengacu pada hasil riset yang menunjukkan bahwa terdapat hubungan secara 

simultan konformitas dan dukungan selebritis dengan perilaku konsumtif pada produk 

busana muslim di online shop. Kemudian terdapat hubungan secara parsial antara 

konformitas dengan perilaku konsumtif produk busana muslim pada konsumen online 

shop selama masa pandemik covid-19 dan signifikan. Selanjutnya terdapat hubungan 

dukungan selebritis dengan perilaku konsumtif produk busana muslim pada konsumen 

onlineshop selama masa pandemik covid-19 dan signifikan. 

Hasil riset menyatakan bahwa semakin tinggi komformitas dan dukungan selebritis 

terhadap busana muslim di onlineshop, maka semakin tinggi pula perilaku konsumtif. 

Hal ini menyebakan konsumen memiliki trend baru selama pandemi covid-19 dalam 

berbelanja untuk memenuhi kebutuhan terutama busana muslim melalui onlinesshop. 

Sementara peran koformitas dalam pembentukan perilaku konsumtif cukup kuat dan 

mampu mengubah perilaku individu secara signifikan. Dengan kata lain peran 

konformitas dalam pembentukan perilaku konsumtif, dimana konsumen mampu 

menyesuaikan dengan kondisi dan norma kelompok yang berlaku, dalam hal ini 

konformitas merupakan suatu tendensi untuk mengubah keyakinan atau perilaku 

seseorang agar sesuai dengan perilaku orang lain. Sedangkan peran dukungan selebritis 

memiliki efektivitas yang memadai untuk memberikan informasi produk, membujuk, 

mewakili citra produk, membentuk persepsi nilai terhadap merek bahkan dapat 

memberikan pengetahuan pada produk busana muslim yang dipasarkan melalui 

onlineshop. 

Bagi para peneliti berikutnya yang tertarik dengan perilaku konsumtif diharapkan 

dapat memperluas wilayah riset dengan sampel yang berbeda, agar hasilnya lebih baik. 

Disamping itu dalam penggunaan variabel yang berbeda seperti budaya, gaya hidup, 

sosial, faktor personal, faktor psychological, sehingga hasilnya dapat digeralisasi. 

Kemudian bagi produsen khususnya dalam menggunakan dukungan selebritis sebagai 

sarana pilihlah yang sesuai dengan karakteristik produknya sehingga efektivitas dapat 

ditingkatkan dan dapat menjaga citra produk di onlineshop. Dalam memproduksi 

busana muslim diharapkan dapat lebih kreatif dan inovatif untuk yang sesuai dengan 
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selera konsumen untuk menjaga persepsi kualitas dan citra produk, sehingga dapat 

memberikan kepuasaan kepada para konsumen pada umumnya. 
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