Pengaruh Motivasi Belanja Hedonis
Terhadap Pembelian Impulsif
Di E-Commerce Shopee Pada Generasi Milenial

Aditia Abdurachman, Alfin Nur Arifah, Dheri Febiyani Lestari,
Rizky Ridwan"
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Cipasung Tasikmalaya
Email: rizkyridwan@uncip.ac.id

ABSTRACT

This study aims to understand the impact of Hedonic Shopping Motivation on impulsive buying
behavior among Millennial users of Shopee e-commerce. A quantitative approach was utilized in
this research, with a questionnaire as the data collection tool. The sample consisted of 172
respondents who are Shopee e-commerce users. The results indicated that Hedonic Shopping
Motivation has a significant influence on impulsive buying behavior among Millennial Shopee
users, with a t-significance value of 0.000 < 0.05. This demonstrates a significant relationship
between Hedonic Shopping Motivation and impulsive buying behavior on Shopee among
Millennials. The study also found a correlation of 0.540 between the independent and dependent
variables, indicating a strong relationship between these variables. The coefficient of determination
shows that 29.16% of the variation in impulsive buying behavior can be explained by the Hedonic
Shopping Motivation variable, while the remaining portion is due to other factors not addressed in
this study.
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ABSTRAK

Penelitian ini memiliki tujuan untuk memahami dampak dari Motivasi Belanja
Hedonis terhadap Pembelian impulsif e-commerce Shopee di Generasi Milenial.
Pendekatan kuantitatif digunakan dalampenelitian ini dengan menggunakan kuesioner
sebagai alat pengumpulan data. Sampel penelitian terdiri dari 172 responden yang
merupakan pengguna e-commerce Shopee. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
Motivasi Belanja Hedonis memiliki pengaruh signifikan terhadap pembelianimpulsif di
e-commerce Shopee Gen Milenial, dengan nilai signifikansi t sebesar 0,000 < 0,05. Hal
ini menunjukkan bahwa terdapat hubungan yang signifikan antara Motivasi Belanja
Hedonis dengan pembelian impulsif di e-commerce Shopee Gen Milenial. Hasil
penelitian juga menunjukkan adanya korelasi sebesar 0,540 antara variabel independen
dan variabel dependen, yang menunjukkan hubunganyang kuat antara kedua variabel
tersebut. Koefisien Determinasi menunjukkan bahwa 29,16% dari variasi dalam
pembelian impulsif dapat dijelaskan oleh variabel Motivasi Belanja Hedonis, sementara
sisanyamerupakan faktor lain yang tidak menjadi fokus penelitian ini.

Kata Kunci : Motivasi Belanja Hedonis, Pembelian impulsif .

PENDAHULUAN

Di era modern ini, perkembangan teknologi dan informasi, khususnya internet,
berlangsung dengan sangat cepat, jauh melampaui beberapa tahun yang lalu.
Pertumbuhan pesat internet ini telah mengubah gaya hidup masyarakat, yang kini lebih
sering menggunakan gadget untuk beraktivitas di dunia maya. Salah satu kegiatan yang
sangat populer adalah belanja online. Menurut Sari (2015), belanja online atau online
shopping adalah proses pembelian barang atau jasa melalui internet dari penjual yang
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menawarkan produk mereka secara daring. Layanan jual-beli ini memungkinkan
transaksi terjadi tanpa perlu pertemuan langsung antara penjual dan pembeli.

Meningkatnya jumlah pengguna internet mendorong banyak pebisnis untuk
membuka toko online sebagai bagian dari strategi e-commerce mereka. Toko online ini
memberikan kemudahan bagi konsumen untuk membeli produk kapan saja dan di mana
saja, sehingga memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan peluang bisnis secara
signifikan. Salah satu e-commerce yang paling populer adalah Shopee. Sepanjang kuartal
IT 2023 Shopee meraih rata-rata tertinggi yaitu 166,79 juta kunjungan per bulan
dibandingkan dengan e-commerce lainnya (Ahdiat 2023). Terlepas dari kemudahan dan
kenyamanan yang ditawarkan oleh Shopee, fitur seperti Shopee Pay Later, Live
Shopping, ShoppePay, Cash on Delivery (COD), Discount, Flash Sale mendorong seseorang
untuk melakukan pembelian impulsif.

Menurut (Kosyu, Hidayat, and Abdillah 2014), motivasi belanja hedonis adalah
perilaku individu yang cenderung berbelanja secara berlebihan demi mencapai kepuasan
pribadi, tanpa memperhatikan manfaat dari barang yang dibeli. Motivasi ini muncul dari
kebutuhan psikologis seperti rasa puas, gengsi, emosi, dan perasaan subjektif lainnya
(Sumarwan, 2014:25). Sifat hedonis dapat berkembang ketika seseorang memiliki banyak
kebutuhan yang sebelumnya tidak terpenuhi; setelah kebutuhan-kebutuhan ini terpenuhi,
muncul kebutuhan baru yang sering kali lebih tinggi dari sebelumnya. Perilaku belanja
hedonis banyak dialami juga oleh kelompok usia remaja hingga dewasa salah termasuk
anak milenial. Menurut (Suudi, A dan Galih 2022).

Generasi Milenial sering membelanjakan uangnya untuk hal tren yang belum tentu
dibutuhkan, mereka cenderung boros dan tidak mempedulikan investasi. Tercatat bahwa
generasi milenial menjadi penyumbang terbesar terhadap proporsi jumlah transaksi di e-
commerce sepanjang 2022 yaitu mencapai 46,2% (Annur 2023). (Paramita dan Arifin
2014) seseorang yang memiliki pola hidup hedonis selalu hedonis selalu ingin menjadi
pusat perhatian dan untuk menghindari kesengsaraan dengan memiliki fasilitas yang
berkecukupan. Motivasi belanja hedonis salah satu faktor utama penyebab pembelian
impulsif.

Berdasarkan pernyataan-pernyataan diatas maka penelitian ini bertujuan untuk
mengetahui pengaruh Motivasi Belanja Hedonis dan dampaknya terhadap Pembelian
Impulsif di E-commerce Shopee Pada Generasi Milenial.

Konsumsi hedonis telah didefinisikan sebagai aspek perilaku yang berhubungan
dengan pandangan bahwa konsumsi didorong oleh kesenangan yang dialami konsumen
dalam menggunakan produk (Paramita and Arifin 2014). Motivasi belanja hedonis
merupakan keinginan konsumen untuk berbelanja untuk kesenangan tersendiri sehingga
tidak memerhatikan manfaat dari produk yang dibeli (utami, 2016). Sifat hedonis dapat
berkembang ketika seseorang memiliki banyak kebutuhan yang sebelumnya tidak
terpenuhi; setelah kebutuhan-kebutuhan ini terpenuhi, muncul kebutuhan baru yang
sering kali lebih tinggi dari sebelumnya. Perilaku belanja hedonis banyak dialami juga
oleh kelompok usia remaja hingga dewasa salah termasuk anak milenial. Menurut
(Suudi, A dan Galih 2022).

Pembelian impulsif adalah kondisi ketika seseorang tiba-tiba merasa terdesak dan
tidak dapat menahan diri untuk membeli. Tindakan membeli secara spontan ini
umumnya terjadi ketika konsumen merasa bahwa itu adalah hal yang wajar dilakukan
(Rook & Fisher, 1995) dan biasanya melibatkan pembelian yang terburu-buru (Beatty &
Ferrell, 1998). Pembelian impulsif terjadi ketika konsumen membuat keputusan pembelian
secara mendadak. Hasrat untuk membeli begitu kuat sehingga konsumen kehilangan
kemampuan untuk berpikir rasional dalampembelian tersebut. Pembelian yang tidak
direncanakan ini terjadi di dalam toko, di mana konsumen membeli sesuatu yang berbeda
dari yang telah direncanakan sebelumnya ketika berada di dalam toko (Utami, 2010).
Hipotesis dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :

HO : Tidak ada hubungan yang signifikan antara Motivasi Belanja Hedonis dan
Pembelian Impulsif
Ha : Terdapat hubungan yang signifikan antara Motivasi Belanja Hedonis dan



Pembelian Impulsif

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kuantitatif dan Verifikatif. Metode
deskriptif kuantitatif adalah pendekatan yang bertujuan untuk menggambarkan keadaan
secaraobjektif menggunakan data angka, termasuk pengumpulan data, interpretasi data,
serta penyajian dan analisis hasil (Arikunto, 2006). Sementara itu, metode verifikatif,
menurut Sugiyono (2017:20), adalah penelitian yang dilakukan pada populasi atau
sampel tertentu dengan tujuan menguji hipotesis menggunakan alat uji statistik,
melakukan pengukuran yang teliti terhadap fenomena tertentu, dan menjelaskan
hubungan kausal antara variabel menggunakan perhitungan statistik Regresi Linier
sederhana dengan menggunakan SPSS 25.00 untuk Windows.

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalahkuesioner yang
disebar kepada responden melalui google form dengan menggunakan Skala Likert. Skala
Likert digunakan untuk mengukur pandangan responden terhadap item-item pertanyaan
yang disediakan. Menurut Sugiyono (2012), skala Likert adalah model yangdigunakan
sebagai ukuran sikap, persepsi, dan opini terhadap suatu kejadian. Responden dalam
penelitian ini berjumlah 172 orang, yang terdiri dari Generasi Milenial yang termasuk
dalam kategoripelajar, mahasiswa, pekerja, dan lainnya.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Agar penelitian ini tetap berjalan sesuai dengan tujuan utama penelitian ini, maka
perludijabarkan definisi operasional serta cara pengukuran masing-masing variabel.
Variabel bebas (independent variable) dengan simbol X merupakan variabel yang
mempengaruhi atau menyebabkan pengaruh motivasi belanja hedonis terhadap
Pembelian impulsif E-commerce Shopee pada Generasi Milenial. Terdiri dari 2 indikator
yaitu Gratification Shopping (Memiliki persaaan tertentu pada pembelian) dan Value
Shopping (Pencarian diskon atau potongan harga). Berikut adalah penyajian data atau
deskripsi dari penelitian Variabel motivasi belanja hedonis yang dirangkum dalam tabel
sebagai berikut :
Tabel 1.1 Variabel Motivasi Belanja Hedonis
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Indikator STS TS N S SS
Gratification Shopping 12,4% 30,4%| 38,52% | 15,22% 2,62%
Value Shopping 20,725% 42,2%)| 30,575% | 1,725% 1,4%

Variabel terikat (dependent variable) dengan simbol Y yang merupakan variabel yang
dependen dalam penelitian ini adalah Pembelian impulsif E-commerce Shopee Gen
Milenial. Terdiri dari 3 indikator yaitu spontanitas, desakan berbelanja dan ketersediaan
waktu dan uang. Berikut adalah penyajian data atau deskripsi dari penelitian Variabel
Pembelian Impulsif yang dirangkum dalam tabel sebagai berikut :

Tabel 1.2 Variabel Pembelian impulsif

Indikator STS TS N S SS
Spontanitas 21,33%| 31,56%| 34,1% | 11,03% 2,3%
Desakan Berbelanja 11,43%| 22,83%| 37,33% | 24,4% 5,16%
Ketersediaan Waktu & Uang 16,3%| 36,6% | 32,45% | 10,57 8,02%

STATISTIK DESKRIPTIF

Analisis statistik deskriptif bertujuan untuk menganalisa data agar sampel yang
dihasilkan tidak memberikan gambaran kesimpulan yang digeneralisasi. Dari tabel 1.3
dihasilkan nilai maksimum variable Motivasi Belanja Hedonis adalah sebesar 45 dan
untuk variabel Pembelian impulsif adalah 48. Hal tersebut menunjukan tingkat Motivasi
Belanja Hedonis Gen Milenial adalah 45 dan tingkat Pembelian impulsif nya sebesar 48.
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Tabel 1.3 Statistik Deskriptif

Descriptive Statistics

M Minimum Maximum Mean 5td Deviation
Motivasi Belanja Hedonis 172 5 45 22.21 5.696
Pembelian Impulsif 172 10 43 25.84 B6.782
Valid (listwise) 172

Selanjutnya kuesioner yang sudah diterima diuji dengan menggunakan uji validitas,
uji reliabilitas dan uji asumsi klasik. Tujuan melakukan uji validitas ini untuk mengetahui
valid atau tidaknya instrumen penelitianyang telah dibuat. Valid berarti instrumen
tersebut dapat digunakan untuk mengukur apa yangseharusnya diukur. Uji validitas
menggunakan korelasi product moment person diketahui dengan membandingkan nilai
r hitung dengan r tabel. Dimana, r hitung r tabel (0.05) = validdan nilai sig (2 tailed <
0,05 = valid).

Berdasarkan hasil olah data menggunakan SPSS.25, nilai validitas pernyataan untuk
Motivasi Belanja Hedonis dan Pembelian impulsif seluruhnya sudah valid karena nilai
validitas seluruhnya lebih besar dari r tabel N-2 (172-2=170). Dan untuk kasus ini
diketahui r tabel adalah 0,1497, sehingga dapat disimpulkan bahwa semua variabel telah
valid dan bisa digunakan dalam perhitungan selanjutnya karena seluruhnya dinyatakan
valid.

Tabel 1.4 Hasil Uji Reliabilitas

Reliability Statistics

Cronbach’s
Alpha N of tems

906 19
Berdasarkan tabel 1.4 diperoleh bahwa nilai alfa atau cronbach’s alpha sebesar 0,906 > 0,6

artinya instrumen memiliki reliabilitas yang baik.
Tabel 1.5 Hasil Uji Normalitas

= NPar Tests

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Lnstandardiz

ed Residual

M 172
Mormal Parameters®® Mean 0000000
Std. Deviation 570636091

Most Extreme Differences  Absolute 048
Fositive 048

Megative -.037

Test Statistic .048
Asymp. Sig. (2-tailed) 200%49

a. Test distribution is Mormal.
h. Calculated from data.
c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.

Berdasarkan tabel 1.5 uji normalitas diatas dapat dilihat nilai Asymp. Sig (2-tailed) sebesar
0,200 > 0,05 maka nilai residual terdistribusi normal.



UJI REGRESI LINIER SEDERHANA

Uji Regresi ini digunakan untuk menguji pengaruh satu variabel bebas terhadap
variabelterikat, dengan syarat Uji validitas terbukti Valid, uji reliabilitas terbukti Reliabel
dan uji Normalitas terdistribusi Normal. Adapun dasar pengambilan keputusan uji

regresi linear sederhana adalah dengan membandingkan nilai Signifikansi dengan nilai
probabilitas 0,05.
e Jika nilai signifikansi < 0,05 artinya Variabel X berpengaruh terhadap variabel Y
e Jika nilai signifikansi > 0,05 artinya Variabel X tidak berpengaruh terhadap variabel
Y
Tabel 1.6 Hasil Uji Regresi Linier Sederhana

Model Summary

Adjusted R
Square

Std. Error of
Model R the Estimate
1 540 292 .288 6723

a, Pradictors: (Gonstant), FoMO

R Square

ANOVA?
Sum of
Madel Sguares df Mean Square F Sig.
2296.565 1 2296.565 701148 oop®
5568147 170 32.754
Total TB64.T62 171
a. DependentVariable: Impulsive Buying
b. Predictors: (Constant), FoMO

1 Regression

Residual

Berdasarkan tabel 1.6 Hasil uji regresi linear sederhana tersebut dihasilkan:

1. Nilai korelasi/hubungan (R) yaitu sebesar 0,540, yang mengandung arti bahwa
pengaruh variabel bebas (Motivasi Belanja Hedonis) terhadap Variabel terikat
(Pembelian impulsif e-commerce Shopee) adalah Koefisien Determinasi sebesar
29,16% setelah dilakukan perhitungan melalui rumus Koefisien Determinasi. Angka
tersebut menunjukan tingkat korelasi atau hubungan antar dua variabel berada pada
interpretasi 0,50-0,75 dengan korelasi kuat dan sisanya adalah variabel lain yang tidak
menjadi fokus dalam penelitian ini.

2. Selanjutnya pada output tabel ANOVA diketahui bahwa nilai F hitung sebesar 70,115
dengan tingkat signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 maka model regresi dapat dipakai
untuk memprediksi variabel manajemen keuangan atau dengan kata lain ada
pengaruh variabel Motivasi Belanja Hedonis terhadap Pembelian impulsif E-
commerce Shopee.

3. Angka konstan dari unstandardized coefficients. Dalam kasus ini nilainya sebesar
11,554. Angka ini merupakan angka konstan yang mempunyai arti bahwa jika tidak
ada Motivasi Belanja Hedonis (X) maka Pembelian impulsif (Y) adalah sebesar
11,554.

4. Angka koefisien regresi nilainya sebesar 0,643. Angka ini mengandung arti bahwa
setiap penambahan 1% Motivasi Belanja Hedonis (X), maka Pembelian impulsif akan
meningkat sebesar 0,643. Dari persamaan tersebut dapat dijelaskan bahwa variabel
Motivasi Belanja Hedonis memiliki koefisien yang positifmempunyai pengaruh yang
searah Terhadap variable Y (Pembelian impulsif ). Sehinggapersamaan regresinya
adalah Y= 11,554+0,643X.

UJI T (Uji Parsial)

Nilai t hitung sebesar 6,650. Karena nilai t hitungsudah ditemukan, maka langkah
selanjutnya mencari nilai t tabel yaitu dengan menggunakanrumus (df = n — k) penelitian
terdapat 172 sampel dan 2 variabel. Maka nilai df adalah 172 -2 = 170. Nilai tTabel yang
didapat dari table dengan nilai df 170 adalah sebesar 1,653. Darihasil penelitian ini
diperoleh nilai signifikan Motivasi Belanja Hedonis berdasarkan uji t diperoleh sebesar t
Hitung > t Tabel (6,560 < 1,653) (Sig 0.000 < «0.05). dengan demikian HO ditolak.
Kesimpulannya : Terdapat pengaruh signifikan Motivasi Belanja Hedonis terhadap
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Pembelian impulsif e-commerce Shopee di Generasi Milenial.

PENUTUP

Hasil penelitian ini menunjukan bahwa Motivasi Belanja Hedonis berpengaruh
terhadap Pembelian impulsif e-commerce Shopee dengan nilai signifikansi t sebesar 0,000
< 0,05 yaitu signifikan atau HO ditolak artinya terdapat hubungan yang signifikan antara
Motivasi Belanja Hedonis denganPembelian impulsif e-commerce di Generasi Milenial.
Hasil penelitian correlations antaravariabel independen dengan variabel dependent diketahui
sebesar 29,16%, angkatersebut menunjukan tingkat korelasi atau hubungan antar dua
variabel berada pada interpretasi 0,50 — 0,75 dengan korelasi kuat dengan nilai koefisien
(KD) sebesar 29,16% dan sisanya adalah variabel lain yang tidak menjadi fokus dalam
penelitian ini.

Dari hasil penelitian dapat dilihat bahwa Pembelian impulsif Gen Milenial yang
disebabkan oleh Motivasi Belanja Hedonis berada pada nilai maksimum statistic
deskriptif sebesar 45% sedangkan tentang Pembelian impulsif berada pada nilai
maksimum statistic deskriptif sebesar 48%. Hal tersebut menunjukan keterkaitan antara
dua variabel tersebut berbanding lurus.

Hasil olah karakteristik responden secara dominan berdasarkan jenis kelamin,
penelitian ini terdiri didominasi oleh perempuan (80%) daripada laki-laki (20%). Dengan
rentang usia 21-25 tahun (52,6%) sedangkan usia 18-20 (47,4) yang dilatar belakangi
Pendidikan terakhir SMA/Sederajat (53,1%) dan perguruan tinggi (46,9% Dengan
dominasi pekerjaan sebagai mahasiswa (990,3%) dengan pendapatan atau uangsaku
sebesar Rp.300.000-Rp.500.000 (69,7%), Rp. 500.000-Rp.1.000.000 (23,4%), dan
Rp.>1.500.000 (6,9%).

Pemahaman tentang Motivasi Belanja Hedonis dan Pembelian impulsif dapat
membantu kita dalam memahami dinamika perilaku konsumen dan bagaimana
pengaruh dari lingkungan sosial dan emosi dapat mempengaruhi keputusan pembelian.
Studi lebih lanjut tentangfaktor-faktor yang mempengaruhi Motivasi Belanja Hedonis
dan Pembelian impulsif  dapat memberikan wawasan yang berharga dalam
pengembangan strategi pemasaran dan upaya pengelolaan keuangan pribadi.

Untuk penelitian selanjutnya, disarankan untuk menambahkan variabel bebas
tambahan yang dapat memberikan interpretasi yang lebih kuat terhadap variabel
Pembelian impulsif e-commerce Shopee pada Generasi Milenial. Hal ini karena
penelitian ini hanya membatasi satu variabel bebas yaitu Motivasi Belanja Hedonis.

Penelitian ini dapat melibatkan faktor-faktor lain yang mempengaruhi Pembelian
impulsif untuk mendapatkan hasil yang lebih beragam dan optimal. Misalnya, faktor-
faktor sepertigaya hidup atau kesenangan berbelanja dapat diteliti lebih lanjut agar
pemahaman mengenai pembelian impulsif menjadi lebih komprehensif.
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