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Abstrak 

Salah satu aplikasi marketplace yang telah menunjukkan kemampuannya dalam 
bersaing di ekonomi digital (e-commerce) adalah Shopee. Tujuan dari penelitian ini adalah 
untuk menguji bagaimana promosi, gaya hidup belanja, dan motivasi belanja hedonis 
mempengaruhi pembelian impulsif yang dilakukan oleh pengguna Shopee di Kota Jambi. 
Jenis penelitian ini adalah kuantitatif dan deskriptif. Pengguna aplikasi Shopee membentuk 
populasi respon. 96 responden membentuk sampel, yang dipilih melalui penggunaan 
random sampling. Kuesioner Google Form digunakan untuk mengumpulkan data. 
Perangkat lunak statistik IBM SPSS versi 26 digunakan untuk pengolahan data, sedangkan 
analisis regresi linier berganda digunakan untuk analisis data. Temuan penelitian 
menunjukkan bahwa: 1) perilaku pembelian impulsif di Shopee dipengaruhi secara positif 
dan signifikan oleh variabel motivasi belanja hedonis (t-hitung> t-tabel atau 5,704> 1,662); 
2) perilaku pembelian impulsif di Shopee dipengaruhi secara positif dan signifikan oleh 
variabel gaya hidup belanja (t-hitung> t-tabel atau 3,225> 1,662). 3) Variabel promosi 
secara signifikan dan positif memengaruhi perilaku pembelian impulsif pelanggan Shopee 
(2,989>1,662). 4) Pembelian impulsif secara positif dan signifikan dipengaruhi oleh 
motivasi belanja hedonis, gaya hidup belanja, dan promosi penjualan. Motivasi belanja 
hedonis, gaya hidup belanja, dan promosi penjualan memengaruhi 68% pembelian 
impulsif, menurut Rsquare sebesar 0,680, sedangkan faktor-faktor lain memengaruhi 32% 
pembelian impulsif. 
Kata kunci: Motivasi Belanja Hedonis, Shooping Lifestyle, Promosi Penjualan, Impulsif 
Buying 

 

PENDAHULUAN 

Perkembangan teknologi digital telah membawa perubahan besar dalam kebiasaan 
konsumsi masyarakat, khususnya dalam berbelanja. E-commerce menjadi platform utama 
yang digunakan untuk memenuhi kebutuhan konsumen secara cepat dan praktis. Salah 
satu platform yang paling dominan di Indonesia adalah Shopee, yang menawarkan 
berbagai promosi dan fitur menarik yang mendorong pembelian impulsif (Iyer et al., 2020). 
Fenomena ini menjadi perhatian dalam dunia pemasaran karena dapat dipengaruhi oleh 
beberapa faktor, seperti motivasi belanja hedonis, gaya hidup belanja, dan strategi promosi 
yang diterapkan oleh e-commerce (Redine et al., 2023). 

Secara khusus, motivasi belanja hedonis mengacu pada dorongan emosional dan 
kesenangan yang dirasakan saat berbelanja, sedangkan shopping lifestyle menggambarkan 
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kebiasaan seseorang dalam berbelanja sebagai bagian dari gaya hidupnya. Promosi 
penjualan, seperti diskon, cashback, dan flash sale, juga menjadi salah satu faktor yang 
dapat meningkatkan kecenderungan pembelian impulsif (Perception et al., 2024). Kota 
Jambi, sebagai salah satu kota berkembang di Indonesia, memiliki tingkat penetrasi e-
commerce yang tinggi, sehingga menjadi lokasi yang relevan untuk meneliti fenomena ini 
(Fachruroji & Padmalia, 2023). 

Dalam penelitian ini, landasan teori yang digunakan mengacu pada teori perilaku 
konsumen yang menjelaskan bagaimana faktor internal dan eksternal dapat 
mempengaruhi keputusan pembelian seseorang. Selain itu, teori pemasaran dan psikologi 
konsumen juga menjadi dasar dalam memahami pengaruh motivasi belanja hedonis, 
shopping lifestyle, dan promosi penjualan terhadap impulsif buying (Hidayati & Nuvriasari, 
2023). 

Apakah motivasi belanja hedonis, gaya hidup belanja, dan promosi penjualan 
memiliki dampak substansial terhadap pembelian impulsif di kalangan pelanggan Shopee 
di Kota Jambi merupakan isu yang ingin dikaji dalam penelitian ini. Oleh karena itu, 
penelitian ini bertujuan untuk mengevaluasi dan menilai pengaruh parsial dan simultan 
masing-masing variabel terhadap pembelian impulsif (Ramdhan & Rahmantya, 2023). 
Diharapkan bahwa temuan penelitian ini akan membantu pelaku bisnis membuat rencana 
pemasaran yang lebih sukses dan memberikan pemahaman yang lebih baik kepada 
pelanggan tentang elemen-elemen yang memengaruhi keputusan pembelian mereka. 
(Noviani & Rifai, 2022). 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan metode survei yang dipadukan dengan pendekatan 
kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini adalah pengguna Shopee di Kota Jambi. Dengan 
jumlah sampel sebanyak 96 responden yang dipilih dengan metode purposive sampling 
berdasarkan kriteria tertentu, strategi pengambilan sampel menggunakan probability 
sampling. Google Forms digunakan untuk menyebarkan kuesioner secara daring guna 
mengumpulkan data.  

IBM SPSS versi 26 digunakan untuk menganalisis data dengan menggunakan teknik 
regresi linier berganda. Untuk memastikan alat penelitian sangat akurat dan konsisten, 
dilakukan uji validitas dan reliabilitas. Untuk memastikan model regresi layak, dilakukan 
pula uji asumsi tradisional seperti uji heteroskedastisitas, multikolinearitas, dan 
normalitas. Analisis data dilakukan dengan menginterpretasikan nilai signifikansi masing-
masing variabel bebas dalam hubungannya dengan variabel terikat, baik secara parsial 
maupun simultan. (Firmandani et al., 2021). 

Sumber Data 

Data merupakan sekumpulan informasi yang biasanya berbentuk bilangan yang 
didapatkan dari pengukuran atau perhitungan. Sumber data yang digunakan dalam 
penelitian ini ialah: 

a. Data Primer 

Data primer adalah data yang bersumber dari informasi yang diperoleh langsung 
atau berasal dari tangan pertama terkait variabel yang memiliki kaitan dengan 
tujuan yang akan diteliti (Ariani et al., 2019). Data primer dapat diperoleh dari hasil 
penyebaran kuesioner terhadap sampel terkait persoalan tertentu. Data primer ini 
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merupakan data langsung yang penulis peroleh dari hasil kuesioner yang 
disebarkan dengan kriteria yang telah ditentukan (Afif & Purwanto, 2020). 

b. Data Sekunder 

Data sekunder adalah data yang mengacu pada sumber-sumber yang sudah ada 
sebelumnya dapat berupa catatan, publikasi dari media, web, perusahaan, dan 
lainnya. 

 

Teknik Pengumpulan Data 

a) Angket (kuesioner) 

Daftar pertanyaan yang berkaitan dengan suatu isu atau bidang studi disebut 
kuesioner. Kuesioner diberikan kepada responden (mereka yang akan menanggapi 
atau mereka yang sedang diselidiki) untuk mengumpulkan data. Google Form 
digunakan untuk mengembangkan kuesioner, yang kemudian disediakan secara 
daring bagi responden yang telah dipilih oleh peneliti. Skala Likert adalah metode 
pengukuran variabel yang digunakan dalam penelitian ini.  

Skala Likert dikembangkan untuk mengukur tingkat persetujuan responden 
terhadap proposisi yang diberikan. Sangat Setuju (SS) memiliki skor 5, Setuju (S) 
memiliki skor 4, Tidak Berpendapat atau Netral (N) memiliki skor 3, Tidak Setuju 
(TS) memiliki skor 2, dan Sangat Tidak Setuju (STS) memiliki skor 1. Ini adalah lima 
tingkat respons pada skala Likert. 

b) Dokumentasi 

Data dari buku-buku, publikasi ilmiah, artikel jurnal, situs web, dan dokumen 
lain yang berkaitan dengan topik penelitian merupakan dokumentasi yang 
digunakan dalam penelitian ini. 

 

Kerangka Pemikiran 

Dalam penelitian ini peneliti mempunyai 2 variabel, yaitu variabel bebas (X) dan 
variabel terikat (Y). Variabel X adalah motivasi belanja hedonis, shopping lifestyle, dan 
promo penjualan, dan variabel Y adalah impulse buying. 

a) Motivasi Belanja Hedonis (X1) terdapat beberapa indikator menurut Syafri 
Besra (2019) yaitu: Adventure shopping, Shopping social, Gratification 
shopping, Idea shopping, Role Shopping, Value shopping. 

b) Shopping lifestyle (X2) terdapat beberapa indikator menurut Luslianti (2022) 
yaitu : Budaya, Kelas Sosial, Reference group, Kegunaan waktu. 

c) Promosi penjualan (X3) memiliki beberapa indikator menurut Kotler et el 
(2019) yaitu : Sampel,Kupon, Gratis hadiah premium , Cash refund offers, Price 
packs, Program frekuensi, Hadiah, Garansi produk. 

d) Impulsif Buying (Y) memiliki beberapa indikator menurut Pratminingsih (2021) 
yaitu : Spontanitas, Urgensi, Kegembiraan & rangsangan, Ketidakpedulian 
konekuensi. 
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Gambar 1. Kerangka Pemikiran 

 

Hipotesis dalam penelitian ini adalah : 

𝐇𝟏 : Diduga terdapat pengaruh antara Motivasi Belanja Hedonis Terhadap Impulsif Iuying 
Pada Konsumen Shopee Di Kota Jambi. 

𝐇𝟐 : Diduga terdapat pengaruh antara Shopping Lifestyle Terhadap Impulsif Buying Pada 
Konsumen Shopee Di Kota Jambi. 

𝐇𝟑 : Diduga terdapat pengaruh antara Motivasi Promosi Penjualan Terhadap Impulsif 
Buying Pada Konsumen Shopee Di Kota Jambi. 

𝐇𝟒 : Diduga Motivasi Belanja Hedonis, Shopping, Lifestyle, dan Promosi Penjualan 
berpengaruh secara simultan terhadap Impulsif Buying Pada Konsumen Shopee Di Kota 
Jambi. 

 

HASIL DAN DISKUSI 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa motivasi belanja hedonis memiliki pengaruh 
positif dan signifikan terhadap impulsif buying dengan nilai t-hitung sebesar 5,704 yang 
lebih besar dari t-tabel sebesar 1,662. Hal ini menegaskan bahwa semakin tinggi motivasi 
belanja hedonis seseorang, semakin besar kemungkinan mereka melakukan pembelian 
impulsif di Shopee. 
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Selain itu, shopping lifestyle juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
impulsif buying dengan nilai t-hitung sebesar 3,225 yang lebih besar dari t-tabel 1,662. 
Hasil ini menunjukkan bahwa pola konsumsi seseorang yang menjadikan belanja sebagai 
gaya hidup dapat mendorong pembelian impulsif. 

Promosi penjualan juga terbukti memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 
impulsif buying dengan nilai t-hitung sebesar 2,989 yang lebih besar dari t-tabel 1,662. 
Strategi promosi yang diterapkan oleh Shopee, seperti diskon besar, cashback, dan flash 
sale, berperan dalam mendorong konsumen untuk melakukan pembelian secara spontan. 

Secara simultan, ketiga variabel independen, yaitu motivasi belanja hedonis, 
shopping lifestyle, dan promosi penjualan, berpengaruh signifikan terhadap impulsif 
buying dengan nilai koefisien determinasi (R-square) sebesar 0,680. Ini berarti bahwa 68% 
variasi dalam impulsif buying dapat dijelaskan oleh ketiga variabel tersebut, sedangkan 
sisanya 32% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 
 
KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa 
hipotesis penelitian ini terbukti. Hasil penelitian ini mendukung hipotesis pertama (H1) 
yang menyatakan bahwa pembelian impulsif dipengaruhi secara signifikan oleh insentif 
belanja hedonis. Hipotesis kedua (H2) juga didukung oleh bukti yang menunjukkan bahwa 
pembelian impulsif dipengaruhi secara signifikan oleh kebiasaan berbelanja seseorang. 
Selain itu, karena promosi penjualan memiliki dampak yang besar terhadap pembelian 
impulsif, maka hipotesis ketiga (H3) dapat diterima. Motivasi pembelian hedonis, gaya 
hidup berbelanja, dan promosi penjualan semuanya memiliki dampak besar terhadap 
pembelian impulsif, yang mendukung hipotesis keempat (H4). Hasil penelitian ini 
menunjukkan bahwa faktor internal dan eksternal dapat memengaruhi perilaku belanja 
impulsif pada Shopee di Kota Jambi. Oleh karena itu, untuk membuat belanja impulsif lebih 
menarik, para pelaku perusahaan e-commerce didorong untuk fokus pada teknik 
pemasaran berdasarkan pengalaman berbelanja hedonis, memodifikasi gaya hidup 
pelanggan, dan memaksimalkan promosi penjualan. 
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