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Abstrak

Perkembangan tren blind box di kalangan mahasiswa menunjukkan adanya kecenderungan perilaku
konsumtif yang didorong oleh keinginan memperoleh pengalaman, kepuasan emosional, dan mengikuti
tren. Fenomena ini menarik dikaji karena berpotensi memengaruhi kondisi ekonomi, psikologis, dan
sosial mahasiswa. Penelitian ini bertujuan untuk mendeskripsikan gambaran perilaku konsumtif
terhadap pembelian blind box pada mahasiswa Kesejahteraan Sosial FISIP USU. Penelitian ini
menggunakan metode kualitatif dengan pendekatan deskriptif untuk memperoleh gambaran secara
mendalam mengenai perilaku konsumtif mahasiswa. Informan penelitian berjumlah delapan orang
yang dipilih menggunakan teknik purposive sampling. Data dikumpulkan melalui wawancara mendalam,
observasi, dan dokumentasi, kemudian dianalisis melalui tahapan reduksi data, penyajian data, dan
penarikan kesimpulan berdasarkan model analisis interaktif Miles, Huberman, dan Saldana. Keabsahan
data diuji melalui triangulasi sumber. Hasil penelitian menunjukkan bahwa ketidakpastian, keberadaan
chase figure, dan nilai koleksi menjadi daya tarik yang mendorong perilaku konsumtif mahasiswa.
Perilaku tersebut dipengaruhi oleh faktor budaya, sosial, pribadi, dan psikologis, dengan faktor sosial
dan psikologis sebagai faktor yang paling dominan. Perilaku konsumtif ditunjukkan melalui pembelian
impulsif, tidak rasional, dan pemborosan yang berdampak pada aspek ekonomi, psikologis, dan sosial.
Dapat disimpulkan bahwa perilaku konsumtif dalam pembelian blind box berkaitan dengan
karakteristik produk serta dorongan emosional dan sosial yang berimplikasi terhadap kesejahteraan
mahasiswa. Penelitian selanjutnya disarankan memperluas informan lintas program studi atau
perguruan tinggi, menggunakan observasi partisipatif, serta mempertimbangkan pendekatan mixed
methods.
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PENDAHULUAN

Pola konsumsi generasi muda saat ini mengalami pergeseran signifikan, dari sekadar
pemenuhan kebutuhan menjadi pencarian pengalaman, identitas, dan status sosial. Ningsih
dkk. (2025) menemukan bahwa perilaku konsumtif Generasi Z tidak lagi didasarkan pada
pertimbangan rasional, melainkan menjadi sarana pencitraan diri dan ekspresi identitas di
ruang digital, sebuah kondisi yang diperkuat oleh peran media sosial sebagai saluran utama
pembentukan identitas sosial generasi muda (Ramadhani & Khoirunisa, 2024). Mahasiswa
menjadi kelompok yang rentan terhadap pergeseran ini karena berada pada fase transisi
menuju kemandirian finansial, ketika kebebasan mengambil keputusan keuangan meningkat,
sementara kemudahan transaksi digital mendorong pola konsumsi yang instan dan impulsif
(Kosasih dkk., 2025). Kondisi ini diperparah oleh kesenjangan antara kesadaran mahasiswa
akan pentingnya pengelolaan keuangan dan kemampuan nyata mereka dalam mengendalikan
dorongan konsumtif sehari-hari (Nadhifah dkk., 2024).

Salah satu fenomena konsumsi yang berkembang pesat di kalangan mahasiswa adalah
pembelian blind box, yaitu produk dengan sistem ketidakpastian yang membuat konsumen
tidak mengetahui isi produk sebelum kemasan dibuka. Produk ini umumnya berisi figur koleksi
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dengan kemungkinan memperoleh item umum maupun item langka (chase figure), sehingga
menghadirkan unsur kejutan yang memicu keterlibatan emosional sekaligus pembelian
berulang. Li (2024) menunjukkan bahwa konsumsi berbasis ketidakpastian dapat
meningkatkan emosi positif konsumen berupa rasa penasaran, antisipasi, dan pengalaman
kejutan, sementara pada konteks lokal, Putri dkk. (2024) mengungkapkan bahwa perilaku
konsumtif pada tren boneka koleksi di kalangan Gen Z terbentuk melalui interaksi kebutuhan
sosial, pengaruh media sosial, dan eksklusivitas produk, dengan fear of missing out (FoMO)
sebagai salah satu pendorong utamanya. Temuan ini sejalan dengan Angelina dan Agustina
(2025) yang membuktikan bahwa semakin tinggi tingkat FOMO seseorang, semakin besar
kecenderungan melakukan pembelian blind box secara impulsif di media sosial.

Daya tarik blind box juga tercermin dari pertumbuhan industrinya yang terus meningkat
secara global, regional, maupun nasional, sehingga fenomena ini bukan sekadar tren sesaat
melainkan pola konsumsi dengan daya tarik jangka panjang yang perlu dipahami lebih
mendalam. Dari perspektif kesejahteraan sosial, kemampuan individu mengelola keinginan
dan sumber daya secara mandiri merupakan salah satu indikator penting kesejahteraan,
sebagaimana ditegaskan Wahyuni dkk. (2018) bahwa kesejahteraan mahasiswa berimplikasi
langsung pada kapasitas mereka mengambil keputusan dan menjalankan fungsi sosialnya.
Mahasiswa Kesejahteraan Sosial menjadi subjek yang relevan untuk dikaji karena berada pada
posisi unik: di satu sisi mempelajari konsep kesejahteraan dan dinamika sosial, tetapi di sisi
lain tetap menghadapi tekanan tren dan dinamika konsumsi yang sama seperti mahasiswa
pada umumnya. Pengamatan awal di lingkungan mahasiswa Kesejahteraan Sosial FISIP USU
menunjukkan bahwa pembelian blind box tidak berhenti pada satu kali transaksi, melainkan
dilakukan berulang, diikuti dengan berbagi pengalaman unboxing di media sosial, hingga
menjadi bagian dari gaya hidup keseharian di lingkungan kampus.

Perilaku ini membawa konsekuensi pada tiga dimensi kehidupan mahasiswa. Dari sisi
ekonomi, pembelian yang berulang dan sulit diprediksi berpotensi menggeser alokasi anggaran
dari kebutuhan pokok ke pemenuhan keinginan yang bersifat impulsif. Dari sisi psikologis,
mekanisme variable reward yang melekat pada blind box menciptakan siklus emosional, ketika
rasa kecewa akibat tidak memperoleh item yang diinginkan justru memicu pembelian
berikutnya sebagai kompensasi emosional, yang dalam jangka panjang berisiko berkembang
menjadi compulsive buying (Aziz dkk. 2025) dan menurunkan konsentrasi belajar (Hidayah
dkk., 2024). Dari sisi sosial, tekanan untuk mengikuti tren dan tidak tertinggal dari lingkaran
pertemanan mendorong konsumsi berbasis konformitas, bukan kebutuhan. Ketiga dimensi
tersebut saling berkaitan dan membentuk tekanan yang membuat keputusan konsumsi
mahasiswa lebih banyak didorong oleh dorongan emosional dan tuntutan sosial dibandingkan
pertimbangan kebutuhan yang rasional.

Kajian-kajian terdahulu telah membahas perilaku konsumtif dari berbagai sudut, mulai
dari konsep diri, peran FoMO, kontrol diri, hingga kajian spesifik mengenai blind box seperti
pola konsumtif pembelian boneka koleksi di kalangan Gen-Z (Putri dkk. 2024) dan peran
kelangkaan produk dalam mendorong pembelian impulsif (Aziz dkk., 2025). Namun demikian,
masih terdapat celah penelitian yang belum terjawab, yaitu bagaimana perilaku konsumtif
dalam pembelian blind box dijalani dan dimaknai secara mendalam oleh mahasiswa, khususnya
mahasiswa Kesejahteraan Sosial yang mempelajari konsep kesejahteraan namun tetap
menghadapi tekanan tren konsumsi yang sama. Berdasarkan uraian tersebut, penelitian ini
bertujuan untuk mendeskripsikan gambaran perilaku konsumtif dalam pembelian blind box
pada mahasiswa Kesejahteraan Sosial FISIP USU, mencakup daya tarik produk dan faktor
pendorongnya, aspek-aspek perilaku konsumtif yang muncul, dampak yang ditimbulkan, serta
keterkaitannya dengan perspektif kesejahteraan sosial.
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METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan pendekatan deskriptif, yang
bertujuan menggambarkan secara mendalam bagaimana perilaku konsumtif dalam pembelian
blind box terbentuk, dijalankan, dan dimaknai dalam kehidupan sehari-hari mahasiswa.
Pendekatan ini dipilih karena fenomena yang dikaji tidak cukup dijelaskan melalui angka,
melainkan membutuhkan pemahaman kontekstual mengenai pengalaman, dorongan, dan
dinamika sosial yang melatarbelakanginya. Penelitian dilaksanakan di Program Studi
Kesejahteraan Sosial, Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik, Universitas Sumatera Utara.
Informan penelitian berjumlah delapan orang yang dipilih menggunakan teknik purposive
sampling yang dikombinasikan dengan snowball sampling, terdiri atas satu informan kunci
(Kepala Laboratorium Ilmu Kesejahteraan Sosial FISIP USU), lima informan utama, yaitu
mahasiswa aktif yang pernah atau sedang melakukan pembelian blind box minimal tiga kali
dalam enam bulan terakhir dari berbagai angkatan, serta dua informan tambahan yang
merupakan teman dekat dan kakak kandung dari informan utama untuk memperkaya dan
mengonfirmasi data.

Pengumpulan data dilakukan melalui tiga teknik, yaitu wawancara mendalam (in-depth
interview) menggunakan pedoman wawancara untuk menggali pengalaman informan sejak
pertama kali mengenal blind box hingga dampak yang dirasakan; observasi terhadap perilaku
konsumsi blind box yang tampak dalam keseharian mahasiswa di lingkungan kampus; dan
dokumentasi berupa foto koleksi blind box informan serta dokumentasi proses wawancara.
Analisis data menggunakan model interaktif Miles, Huberman, dan Saldana yang meliputi tiga
tahapan, yaitu reduksi data (transkripsi wawancara, koding awal, dan pengelompokan tema),



‘ e

penyajian data dalam bentuk narasi dan kutipan, serta penarikan kesimpulan yang diverifikasi
secara terus-menerus sepanjang penelitian. Keabsahan data diuji melalui triangulasi sumber,
yaitu membandingkan informasi dari informan kunci, informan utama, dan informan
tambahan.

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Hasil Penelitian

Penelitian yang dilaksanakan di Program Studi Kesejahteraan Sosial FISIP USU ini
menghasilkan temuan yang diuraikan berurutan, mulai dari pengalaman mahasiswa terhadap
blind box, hal-hal yang mendorong mereka membeli, bentuk perilaku konsumtif yang muncul,
hingga dampaknya dalam kehidupan sehari-hari. Pengalaman mahasiswa dengan blind box
berawal dari ketidakpastian isi kotaknya. Seluruh informan merasakan antisipasi, harapan, dan
ketegangan sebelum membuka kotak sebagai bagian dari pengalaman membeli. Ketidakpastian
menjadi sumber kepuasan emosional bagi informan yang menyukai kejutan. Bagi informan lain,
pengalaman membuka kotak terasa menyenangkan karena aroma khas kemasannya. Rasa
penasaran terhadap isi kotak bahkan mengalahkan pertimbangan finansial pada sebagian
informan. Rasa penasaran itu mendorong pembelian berulang. Ada informan yang membeli
kembali ketika mendapat duplikat atau tidak mendapat secret figure, dan ada yang tetap
membeli ulang meskipun menyesal setelah mendapat item yang tidak disukai. Blind box juga
dikoleksi dengan cara yang beragam. Sebagian informan mengoleksi Hacipupu, SpongeBob,
Powerpuff Girls, dan Top Toy, lalu memasangnya sebagai gantungan kunci di tas. Sebagian
lainnya mengoleksi Labubu dan Sonny Angel karena lucu dan estetis. Membuka kotak bersama
teman menjadi momen yang dinantikan. Tidak semua informan berusaha melengkapi satu seri.

Keinginan membeli tersebut tumbuh dalam lingkungan sosial dan kondisi emosional
mahasiswa. Semakin sering informan melihat konten blind box di media sosial, semakin kuat
keinginan mereka untuk membeli. Sebagian informan merasakan FOMO karena teman-
temannya membeli, dan lingkungan pertemanan di kampus sangat berpengaruh karena
mereka tidak ingin tertinggal tren. Ada informan yang membeli agar dapat ikut dalam
percakapan dan aktivitas bersama teman, dan ada yang langsung memesan setelah menggulir
media sosial karena merasa harus memiliki produk yang sedang ramai dipakai orang lain.
Kondisi emosional juga berperan. Sebagian informan lebih sering membeli saat suasana hati
sedang tidak baik atau banyak pikiran. Sebagian lainnya menjadikan pembelian sebagai self-
reward di tengah pengerjaan skripsi dan bentuk apresiasi diri. Sebagian besar informan
menyadari bahwa blind box bukan kebutuhan, tetapi tetap membelinya karena keinginan itu
terasa sama mendesaknya dengan kebutuhan.

Faktor-faktor tersebut kemudian tampak dalam tiga bentuk perilaku konsumtif, yaitu
pembelian impulsif, pembelian tidak rasional, dan pemborosan. Pembelian impulsif terlihat
dari keputusan membeli secara spontan setelah melihat produk atau konten unboxing, serta
melakukan pembelian kembali ketika item yang diperoleh tidak sesuai harapan. Pembelian
tidak rasional ditunjukkan melalui keputusan membeli meskipun menyadari blind box bukan
kebutuhan utama, termasuk mengalihkan anggaran make-up dan dana wisuda untuk
pembelian blind box. Sementara itu, pemborosan terlihat dari pengeluaran sekitar Rp300.000-
Rp400.000 per bulan yang pernah melebihi rencana sebesar Rp100.000-Rp200.000, sehingga
anggaran skincare dan kebutuhan sehari-hari dikurangi atau ditunda. Beberapa informan juga
menggunakan uang makan dan bensin untuk membeli blind box, meskipun menyadari
pengeluaran tersebut dapat dialihkan untuk kebutuhan lain.

Perilaku tersebut berdampak pada aspek ekonomi, psikologis, dan sosial. Dari sisi
ekonomi, gangguan keuangan ditemukan pada informan dari berbagai angkatan dengan tingkat
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yang berbeda-beda. Dari sisi psikologis, sebagian informan merasa puas dan gembira ketika
memperoleh karakter yang diinginkan, sedangkan rasa kecewa ketika hasil tidak sesuai
harapan dapat mendorong pembelian berikutnya. Sebagian informan juga membeli blind box
untuk mengalihkan tekanan, sehingga dorongan membeli meningkat ketika kondisi emosi tidak
stabil. Dari sisi sosial, blind box menjadi topik percakapan, mempertemukan informan dengan
orang yang memiliki minat serupa, dan menjadi aktivitas unboxing bersama. Koleksi baru juga
membuat seorang informan lebih bersemangat datang ke kampus untuk memperlihatkannya
kepada teman. Tekanan sosial yang dirasakan berasal dari pujian dan perhatian terhadap
pemilik blind box, bukan dari perlakuan negatif kepada mahasiswa yang tidak memilikinya.
Selain itu, latar belakang akademik informan tidak tampak memengaruhi perilaku konsumsi,
karena sebagian informan tidak mengaitkan pengetahuan akademiknya dengan konsumsi
sehari-hari dan perilaku tersebut lebih berkaitan dengan kontrol diri.

Pembahasan
Daya tarik blind box dan pembentukan perilaku konsumtif

Hasil penelitian menunjukkan tiga daya tarik blind box, yaitu ketidakpastian, chase figure,
dan nilai koleksi, yang saling berkaitan dalam mendorong pembelian. Temuan ini sejalan
dengan Zhang dan Zhang (2022) serta Mi (2022) yang menunjukkan bahwa ketidakpastian
dapat memengaruhi niat beli melalui nilai emosional dan mendorong pembelian berulang.
Pembelian ulang yang dilakukan Tira dan Fatim setelah memperoleh item yang tidak
diinginkan juga sesuai dengan Feng (2025), yang menjelaskan bahwa chase figure berkaitan
dengan efek kelangkaan dan loss aversion. Dalam penelitian ini, nilai koleksi tidak selalu
ditunjukkan melalui keinginan untuk melengkapi seluruh varian dalam satu seri. Hal tersebut
berbeda dengan Zhan (2024), yang menemukan bahwa nilai koleksi mendorong konsumen
untuk melengkapi seluruh varian. Pada informan penelitian ini, nilai koleksi lebih banyak
berkaitan dengan nilai estetis dan sosial, seperti penggunaan sebagai gantungan tas dan
kegiatan unboxing bersama. Dengan demikian, ketidakpastian menimbulkan rasa penasaran,
chase figure mendorong pembelian kembali, sedangkan nilai koleksi memberikan nilai
tambahan terhadap produk yang dimiliki.

Faktor sosial dan psikologis sebagai faktor dominan

Dari empat faktor perilaku konsumen menurut Kotler (1997), faktor sosial dan psikologis
menjadi faktor yang paling dominan dalam perilaku pembelian blind box. Pada faktor sosial,
paparan konten di media sosial dan FOMO berperan dalam meningkatkan keinginan untuk
membeli. Temuan ini sejalan dengan Ramadhan dkk. (2024) yang menunjukkan adanya
hubungan antara frekuensi melihat konten dan keinginan membeli, serta Angelina dan
Agustina (2025) yang menemukan bahwa FOMO dapat meningkatkan pembelian impulsif blind
box. Pada faktor psikologis, perilaku pembelian berkaitan dengan proses eksplorasi identitas
dan kebutuhan akan pengakuan sosial pada fase emerging adulthood (Arnett, 2000; Hartaji,
2012). Pembelian yang dilakukan ketika mengalami suasana hati buruk maupun sebagai
bentuk self-reward menunjukkan bahwa blind box juga dapat memberikan kepuasan
emosional. Temuan tersebut sejalan dengan Ramadhani dkk. (2023) yang menunjukkan bahwa
kondisi emosional negatif dapat memperkuat pembelian impulsif. Dengan demikian, faktor
sosial dan psikologis saling berkaitan dalam membentuk dorongan pembelian, karena
pengaruh lingkungan sosial dapat memperkuat dorongan emosional untuk memiliki blind box.

Perspektif Baudrillard juga membantu menjelaskan bahwa blind box tidak hanya
dikonsumsi berdasarkan nilai gunanya, tetapi juga berdasarkan nilai simbolik yang melekat
pada produk. Penggunaan blind box sebagai aksesori, memperlihatkan koleksi kepada orang
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lain, dan menjadikannya bagian dari percakapan menunjukkan bahwa produk dapat
merepresentasikan selera, gaya hidup, dan keterhubungan sosial. Karakteristik Generasi Z
sebagai digital native yang banyak terpapar media sosial (Sandra Dewi dkk., 2026; Amanda &
Purba, 2025) turut mendukung berkembangnya tren koleksi figur di kalangan anak muda.
Kondisi tersebut dapat memperkuat kecenderungan untuk menempatkan blind box sebagai
bagian dari gaya hidup, sehingga batas antara kebutuhan dan keinginan dalam keputusan
pembelian menjadi semakin kurang jelas.

Aspek perilaku konsumtif

Pembelian impulsif, pembelian tidak rasional, dan pemborosan sebagai tiga aspek
menurut Lina dan Rasyid (dalam Munazzah, 2016) ditemukan pada seluruh informan.
Pembelian impulsif sejalan dengan Sandra Dewi dkk. (2026), yang menunjukkan bahwa
ketidakpastian blind box dapat mendorong pembelian impulsif pada Generasi Z. Pembelian
tidak rasional sesuai dengan definisi Lubis (dalam Adiputra & Moningka, 2012), yaitu ketika
keinginan (want) lebih diutamakan daripada kebutuhan (need). Sementara itu, penggunaan
anggaran untuk kebutuhan makan, bensin, dan skincare dalam pembelian blind box
menunjukkan adanya konsumsi yang berlebihan dan tidak terencana sebagaimana dijelaskan
oleh Chita dkk. (2015). Temuan bahwa kesadaran terhadap dampak pengeluaran belum selalu
diikuti dengan perubahan perilaku menunjukkan adanya kesenjangan antara pengetahuan dan
tindakan dalam mengendalikan konsumsi. Ketiga aspek tersebut saling berkaitan, karena
pembelian impulsif dapat mendorong keputusan yang tidak didasarkan pada kebutuhan,
sedangkan pembelian yang dilakukan secara berulang dapat meningkatkan pengeluaran dan
berujung pada pemborosan (Triyaningsih, 2011).

Dampak perilaku konsumtif

Dampak ekonomi berupa bergesernya anggaran untuk kebutuhan sehari-hari sejalan
dengan Bulango dkk. (2025), Saputra dan Wala (2024), serta Febrian dkk. (2026), yang
menunjukkan adanya hubungan antara gaya hidup konsumtif dan kondisi pengelolaan
keuangan mahasiswa. Dampak psikologis berupa rasa kecewa, pembelian kembali, dan
pembelian sebagai upaya mengalihkan tekanan sesuai dengan Aziz dkk. (2025) mengenai
compulsive buying dan Listiana dkk. (2026) mengenai kaitan FOMO dengan konsumsi impulsif.
Namun, dampak terhadap performa akademik yang ditemukan Hidayah dkk. (2024) tidak
ditemukan dalam penelitian ini. Sebaliknya, temuan penelitian menunjukkan bahwa blind box
juga dapat memberikan pengalaman positif dalam jangka pendek, seperti meningkatkan
semangat untuk beraktivitas di kampus. Dengan demikian, dampak psikologis dari pembelian
blind box tidak sepenuhnya negatif, tetapi dapat memberikan kepuasan dan pengalaman
emosional tertentu.

Pada dimensi sosial, Nabil dkk. (2024) menemukan bahwa perilaku konsumtif dapat
memicu kecemburuan sosial. Penelitian ini menunjukkan bentuk yang berbeda, yaitu tekanan
konformitas yang muncul melalui pujian dan perhatian terhadap pemilik blind box, bukan
melalui pengucilan terhadap mahasiswa yang tidak memilikinya. Temuan tersebut sejalan
dengan Saputra dan Wala (2024) bahwa konsumsi yang dipengaruhi oleh standar sosial dapat
membuat individu lebih rentan terhadap tekanan dari lingkungan sekitarnya. Selain itu, blind
box juga menjadi sarana interaksi sosial melalui percakapan, berbagi koleksi, dan aktivitas
unboxing bersama. Hal ini menunjukkan bahwa dampak sosial perilaku konsumtif dapat
memiliki sisi yang berbeda, yaitu adanya tekanan sosial sekaligus terbentuknya interaksi dan
kedekatan antarmahasiswa.
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Dampak perilaku konsumtif

Penelitian ini memberikan beberapa kontribusi dalam memahami perilaku konsumtif
pada pembelian blind box. Pertama, penelitian ini menunjukkan adanya tekanan sosial berbasis
penghargaan, yaitu dorongan membeli yang muncul karena pujian dan perhatian terhadap
pemilik blind box, bukan karena adanya perlakuan negatif terhadap mahasiswa yang tidak
memilikinya. Kedua, ditemukan adanya kesenjangan antara pengetahuan dan perilaku
konsumsi pada mahasiswa Kesejahteraan Sosial, karena kesadaran mengenai penggunaan
uang untuk kebutuhan lain belum selalu diikuti dengan perubahan perilaku pembelian. Ketiga,
penelitian ini menunjukkan bahwa blind box tidak hanya berkaitan dengan dampak negatif,
tetapi juga dapat menjadi sarana interaksi sosial dan memberikan pengalaman positif dalam
jangka pendek.

Menurut UU No. 11 Tahun 2009, kesejahteraan sosial merupakan kondisi terpenuhinya
kebutuhan material, spiritual, dan sosial. Pergeseran anggaran dari kebutuhan pokok
menunjukkan adanya dampak terhadap pemenuhan kebutuhan material, sedangkan
penggunaan blind box sebagai sarana untuk mengalihkan tekanan berkaitan dengan aspek
psikologis. Pengaruh lingkungan sosial dalam keputusan pembelian juga menunjukkan
keterkaitan dengan aspek sosial. Dalam perspektif kesejahteraan sosial, temuan ini
menunjukkan pentingnya perhatian terhadap pengelolaan keuangan, pengendalian konsumsi,
dan literasi media digital mahasiswa. Upaya tersebut dapat dilakukan dengan
mempertimbangkan bahwa perilaku konsumsi mahasiswa tidak hanya dipengaruhi oleh
keputusan individu, tetapi juga oleh lingkungan sosial dan digital di sekitarnya.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian mengenai gambaran perilaku konsumtif dalam pembelian
blind box pada mahasiswa Kesejahteraan Sosial FISIP USU, dapat disimpulkan bahwa perilaku
konsumtif mahasiswa ditunjukkan melalui tiga aspek, yaitu pembelian impulsif, pembelian
tidak rasional, dan pemborosan. Mahasiswa cenderung melakukan pembelian secara spontan
akibat paparan media sosial dan dorongan emosional, lebih mengutamakan keinginan daripada
kebutuhan, serta mengeluarkan biaya melebihi rencana hingga menggeser anggaran dari
kebutuhan sehari-hari. Perilaku konsumtif tersebut dipengaruhi oleh daya tarik blind box yang
meliputi ketidakpastian, chase figure, dan nilai koleksi, serta diperkuat oleh faktor sosial dan
psikologis. Faktor sosial terlihat melalui pengaruh media sosial, teman sebaya, dan tekanan
konformitas, sedangkan faktor psikologis berkaitan dengan pencarian identitas, kebutuhan
akan pengakuan sosial, dan pemenuhan kebutuhan emosional. Interaksi antara daya tarik
produk dan kedua faktor tersebut mendorong mahasiswa melakukan pembelian secara
berulang.

Perilaku konsumtif dalam pembelian blind box berdampak pada aspek ekonomi,
psikologis, dan sosial mahasiswa. Secara ekonomi, pembelian berulang dapat mengganggu
pengelolaan keuangan dan menggeser anggaran untuk kebutuhan sehari-hari. Secara
psikologis, pembelian memberikan kepuasan dan kesenangan, tetapi kekecewaan ketika
memperoleh item yang tidak sesuai harapan dapat mendorong pembelian kembali. Secara
sosial, blind box dapat menjadi sarana interaksi dan mempererat hubungan pertemanan, tetapi
juga dapat menimbulkan tekanan konformitas dan kebutuhan akan validasi sosial. Dengan
demikian, perilaku konsumtif dalam pembelian blind box merupakan fenomena yang berkaitan
dengan aspek ekonomi, psikologis, dan sosial dalam kehidupan mahasiswa. Penelitian ini
memiliki keterbatasan pada cakupan informan yang hanya berasal dari Program Studi
Kesejahteraan Sosial FISIP USU, sehingga temuan bersifat kontekstual dan tidak dapat
digeneralisasikan pada mahasiswa di lingkungan yang lebih luas. Selain itu, keterbatasan
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keterbukaan informan dan keterbatasan pengamatan terhadap aktivitas pembelian daring
maupun unboxing yang berlangsung secara privat menyebabkan seluruh dinamika perilaku
konsumsi belum dapat diamati secara menyeluruh. Penelitian selanjutnya disarankan
memperluas cakupan informan lintas program studi atau perguruan tinggi serta menggunakan
pendekatan mixed methods untuk memperoleh gambaran yang lebih luas dan mengukur
dampak ekonomi perilaku konsumtif blind box secara lebih terukur.
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