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ABSTRAK 

 

M. Fahmil Aulia (1802025009) 

PENGARUH DISKON DAN MOTIVASI BELANJA HEDONIS TERHADAP 

PEMBELIAN IMPULSIF DI SHOPEE 

 

Skripsi. Program Strata Satu Program Studi Manajemen. Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Universitas Muhammadiyah Prof. DR. HAMKA. 2022. Jakarta. 

 

Kata Kunci: Diskon, Motivasi Belanja Hedonis, Pembelian Impulsif, Shopee 

 

Pembelian impulsif merupakan pembelian yang tidak direncanakan sebelumnya. 

Pembelian ini dapat menimbulkan dampak negatif dikarenakan barang yang dibeli 

merupakan barang yang tidak terlalu dibutuhkan. Pembelian impulsif marak terjadi 

di pasar online, khususnya Shopee. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 

pengaruh diskon dan motivasi belanja hedonis terhadap pembelian impulsif di 

Shopee. Penelitian ini menggunakan metode survey yang mengumpulkan data 

secara langsung melalui penyebaran kuesioner, dengan sampel sebanyak 137 

responden. Sampel pada penelitian ini adalah pengguna aplikasi Shopee yang 

berbelanja pada 12.12 Harbolnas. Berdasarkan hasil pengolahan data, model regresi 

linier berganda penelitian ini adalah 5,982 + 0,007 X1 + 0,489 X2 + e. Kemudian 

hasil pengolahan data uji-t menunjukkan bahwa diskon memperoleh nilai 

signifikansi 0,952 0,05 nilai thitung 0,060 ttabel (134) 1,65630, motivasi belanja 

hedonis memperoleh nilai signifikansi 0,000 0,05, dan nilai thitung 8,560 ttabel (134) 

1,65630. Serta hasil dari uji F juga terdapat nilai signifikansi 0,000 0,05, dimana 

Fhitung 48,468 F 0,05 (136) 3,06.Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa 

variabel diskon tidak berpengaruh secara parsial terhadap pembelian impulsif, dan 

motivasi belanja hedonis berpengaruh parsial terhadap pembelian impulsif. 

Kemudian diskon dan motivasi belanja hedonis berdampak pada pembelian 

impulsif secara bersamaan. 
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ABSTRACT 

 

M. Fahmil Aulia (1802025009) 

THE EFFECT OF DISCOUNTS AND HEDONIC SHOPPING 

MOTIVATIONS ON IMPULSIVE BUYING AT SHOPEE 

 

Thesis. Undergraduate Program in Management Studies Program. Faculty of 

Economics and Business, University of Muhammadiyah Prof. DR. HAMKA. 2021. 

Jakarta. 

 

Keywords: Discounts, Hedonic Shopping Motivation, Impulsive Buying, Shopee 

 

Impulse buying is a purchase that is not planned in advance. This purchase can 

have a negative impact because the items purchased are items that are not really 

needed. Impulsive buying is rife in the online market, especially Shopee. This study 

aims to determine the effect of discounts and hedonic shopping motivation on 

impulse purchases at Shopee. This study uses a survey method that collects data 

directly through questionnaires, with a sample of 137 respondents. The sample in 

this study were Shopee application users who shopped at 12.12 National Online 

Shopping Day. Based on the results of data processing, the multiple linear 

regression model of this study was 5.982 + 0.007 X1 + 0.489 X2 + e. Then the 

results of the t-test data processing showed that the discount obtained a significance 

value of 0.952 0.05, tcount value 0.060 ttable (134) 1.65630, hedonic shopping 

motivation obtained a significance value of 0.000 0.05, and tcount value 8.560 ttable 

(134) 1.65630 . And the results of the F test also have a significance value of 0.000 

0.05, where Fcount 48.468 F 0.05 (136) 3.06. Thus it can be concluded that the 

discount variable does not partially affect impulse buying, and hedonic shopping 

motivation has a partial effect on impulse buying. Then discounts and hedonic 

shopping motivation have an impact on impulse buying simultaneously. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang  

Manusia mampu melakukan berbagai aktivitas baik di dalam rumah ataupun di 

dalam kantor tanpa harus terjun secara langsung pada era teknologi yang terjadi 

seperti pada zaman sekarang ini. Ada banyak hal-hal dapat manusia lakukan seperti 

berkomunikasi, bersosialisasi dan juga bertegur sapa dengan teman yang berjarak 

jauh maupun dekat. Tidak hanya itu saja kini membaca buku, memperoleh berbagai 

informasi, bahkan berbelanja pun bisa dilakukan melalui online, ini adalah salah 

satu adanya perkembangan teknologi internet. Dengan berkembangnya teknologi, 

cara berinteraksi pun perlahan berubah dalam sudut pandang komunikasi dari face 

to face (bertatapan muka secara umumnya) kini menjadi screen to face (bertatapan 

muka melalui layar gadget). Dilansir dari data internetworldstats dalam 

databoks.com, penggunaan internet di Asia hampir sejumlah 2,5 miliar juta jiwa.  

Tabel 1  

Persentase Pengguna Internet Terbesar Di 10 Negara Kawasan Asia

 

Sumber: databooks.com 

49.42

57

74.75

89.1

100.68

116.14

118.63

212.35

755.82

989.08

K O R E A  S E L A T A N

T H A I L A N D

V I E T N A M

F I L I P I N A

P A K I S T A N

B A N G L A D E S

J E P A N G

I N D O N E S I A

I N D I A

T I O N G K O K

10 NEGA R A  A S I A  D ENGA N J U ML A H  PENGGU NA  I NT ER NET  
T ER B A NY A K ( MA R  2021)
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Seiring dengan semakin berkembangnya teknologi internet, komersialisasi 

bisnis juga turut mengarah ke sektor teknologi internet. Komersialisasi bisnis 

melalui teknologi internet terus-menerus berkembang hingga pada akhirnya 

munculah penetrasi baru yaitu E-Commerce. Electronic Commerce atau E-

Commerce merupakan segala aktivitas bertransaksi jual beli yang dilakukan melalui 

media elektronik atau secara online. Sarana yang dimaksud elektronik tersebut 

bukan hanya melalui televisi maupun radio melainkan kini dengan hadirnya 

smartphone atau ponsel pintar, yang dimana kita dapat melakukan transaksi jual 

beli hanya melalui genggaman ponsel saja. Saat ini bisa dikatakan bahwa 

perkembangan E-Commerce di Indonesia berada pada titik puncaknya. Faktor yang 

mendorong terus berkembangnya E-Commerce di Indonesia salah satunya adalah 

berkembangnya E-Commerce jenis marketplace. Marketplace adalah sebuah 

wadah secara elektronik yang dimana para penjual dapat melakukan penjajakan 

barang dagangan nya kepada khalayak umum. Dengan adanya marketplace adapun 

keuntungan yang diraih oleh penjual, salah satu keuntungan yang diraih oleh 

penjual adalah penjual tidak perlu kerepotan membuat website pribadi ataupun 

platform lainnya yang akan memakan banyak biaya pengeluaran cukup besar. 

Hanya dengan bermodalkan foto produk semenarik mungkin kemudian 

mengunggah dengan mendeskripsikan produk tersebut adalah salah satu 

kemudahan yang akan diraih oleh penjual ketika melakukan penjualan melalui 

marketplace. Apabila si penjual mendapatkan notifikasi pembelian dari pembeli 

maka sistem dari E-Commerce tersebut akan bekerja mulai dari verifikasi data 

hingga tahap pengiriman barang.  
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Dalam jurnal Utami (2017:16) mengatakan bahwa hadirnya berbagai aplikasi-

aplikasi E-Commerce marketplace yang menunjang perbelanjaan secara online 

telah memunculkan perilaku konsumen yaitu pembelian impulsif terhadap para 

penggunanya. Faktor yang mempengaruhi konsumen melakukan pembelian secara 

impulsif dikarenakan kepuasan pribadi untuk dapat mengkonsumsi suatu produk. 

Disisi lain juga adanya dukungan kemudahan fitur-fitur informasi dan potongan 

harga yang besar sehingga konsumen dapat menemukan berbagai produk baru dan 

cenderung ingin memiliki padahal tidak ada rencana untuk membeli produk 

tersebut. 

Awalnya memang kegiatan jual beli melalui aplikasi E-Commerce marketplace 

diharapkan berorientasi dalam membentuk perilaku konsumen untuk melakukan 

pembelian yang mengedepankan rasionalitas dan logis. Rasionalitas dan logis 

tersebut dikarenakan E-Commerce marketplace memiliki karakteristik efisien dan 

memiliki beragam informasi sehingga konsumen dapat membandingkan harga serta 

informasi mengenai suatu produk atau jasa. Berdasarkan keadaan tersebut 

harapannya adalah konsumen menggunakan rasionalisasi dan logika ketika 

melakukan berbelanja secara online. Namun berdasarkan realita yang ada tidak 

secara keseluruhan konsumen bertindak secara rasional dan logis ketika melakukan 

pembelian secara online melalui E-Commerce marketplace. Sehingga dari keadaan 

tersebut muncul suatu fenomena yaitu pembelian impulsif atau pembelian yang 

tidak direncanakan. 

Di lain sisi adapun faktor yang memicu munculnya perilaku konsumen dalam 

melakukan pembelian impulsif adalah promosi penjualan. Menurut (Hermawan 
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2012: 128) berdasarkan jurnal yang ditulis oleh (Eddy Supriyadinatha, 2019:2) 

mengatakan bahwa promosi penjualan adalah bentuk persuasif yang dilakukan 

secara langsung melalui berbagai metode yang dirancang untuk merangsang 

konsumen agar melakukan pembelian produk dengan segera atau meningkatkan 

kapasitas jumlah barang yang dibeli oleh konsumen. Promosi penjualan juga 

merupakan bagian dari bauran pemasaran mempunyai peranan penting dalam 

menyampaikan informasi mengenai produk perusahaan kepada konsumen. 

Perusahaan-perusahaan menggunakan alat promosi penjualan untuk memperoleh 

tanggapan pembeli yang lebih kuat dan lebih cepat. Untuk memahaminya para 

pemasar harus mengetahui kegunaan, persepsi, preferensi, dan perilaku belanja 

pelanggan sasaran mereka. Seluruh alat-alat promosi penjualan sangat berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian konsumen. Promosi penjualan merupakan suatu 

rangsangan yang dapat menarik perhatian konsumen untuk melakukan pembelian 

lebih banyak lagi. 

 Promosi penjualan yang dilakukan secara menarik akan memunculkan 

tindakan impulsivitas dari konsumen. Salah satu metode promosi penjualan yang 

dilakukan untuk memunculkan perilaku konsumen dalam melakukan pembelian 

secara impulsif adalah potongan harga atau diskon. Menurut (Kotler et al., 2019) 

diskon merupakan harga resmi yang ditawarkan oleh perusahaan kepada konsumen 

yang konservatif dalam rangka meningkatkan penjualan suatu produk atau jasa 

yang ditawarkan. Menurut (Belch et al., 2019) juga memberikan pernyataan bahwa 

promosi diskon menawarkan berbagai manfaat diantaranya adalah dapat memicu 

konsumen untuk melakukan pembelian secara sekaligus atau banyak, 
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mengantisipasi adanya promosi dari pesaing, dan mendukung penjualan dalam 

jumlah yang besar. Dengan hadirnya penerapan promosi penjualan dengan cara 

diskon maka ini adalah salah satu metode untuk membujuk konsumen lama untuk 

meningkatkan jumlah pembelanjaannya dan bagi konsumen baru akan merasa 

terdesak untuk membeli karena penawaran yang dilakukan membuat konsumen 

baru akan merasakan kepuasan. Tidak hanya itu saja, dengan adanya promosi 

penjualan dalam bentuk diskon ini akan memberikan reaksi secara cepat karena 

diskon tentu ada periodisasi waktu yang telah ditentukan, sehingga konsumen akan 

buru-buru melakukan pembelanjaan agar tidak kehilangan kesempatan dalam 

meraih harga dengan potongan yang besar dibandingkan harga normalnya. Perihal 

tersebut bisa disebabkan karena besarnya rangsangan pemasaran yang diberikan 

oleh pedagang tersebut dan konsumen tidak akan berfikir panjang bahwasanya bagi 

mereka ada hal yang membuat mereka tertarik maka mereka akan melakukan proses 

berbelanja tanpa perencanaan sekalipun. Dengan adanya diskon apalagi sampai 

terjadi diskon besar-besaran maka permintaan konsumen kemungkinan akan 

meningkat drastis sehingga akan memicu perilaku konsumtif yang tidak terkontrol 

dan menyebabkan seseorang menjadi boros.  

Pada saat ini, proses berbelanja yang dilakukan oleh konsumen secara online 

cenderung tidak mengedepankan rasionalitas dan logis. Berdasarkan hasil 

penelitian yang dilakukan oleh (Rachmawati, 2018:59) menunjukan bahwa tingkat 

impulsivitas pembelian secara online cenderung lebih tinggi daripada pembeli 

secara konvensional. Menurut Utami (2017:16) pembelian impulsif dapat terjadi 

pada saat konsumen melihat produk tertentu kemudian konsumen tersebut 
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merasakan ketertarikan untuk mendapat produk tersebut. Perilaku impulsif akan 

bersifat emosional dan cenderung abai terhadap konsekuensi yang akan terjadi. 

Konsumen merupakan orang yang turut berpartisipasi dalam melakukan proses 

pembelian. Namun proses pembelian tersebut akan menimbulkan permasalahan 

apabila seseorang melakukan pembelian suatu produk secara berlebihan yang akan 

mengakibatkan seseorang menjadi boros akibat dari perilaku konsumtif yang tidak 

dapat dikontrol. Dalam jurnal Utami (2017:48) mengatakan bahwa motivasi belanja 

hedonis adalah motivasi konsumen untuk melakukan pembelian karena bagi 

mereka pembelian merupakan suatu hal yang membuat kepuasan tersendiri 

sehingga tidak mempertimbangkan manfaat dari produk yang dibeli. Mahasiswa 

akan melakukan pembelian karena merasa bahwa berbelanja itu menyenangkan dan 

menyebabkan terjadinya mahasiswa melakukan pembelian secara impulsif. 

Motivasi belanja hedonis akan membuat konsumen atau mahasiswa lebih 

mengutamakan nilai hedonis saat berbelanja, seperti kesenangan dan kebahagian 

dalam proses berbelanja daripada mementingkan manfaat dari produk tersebut. 

Karakteristik hedonis biasanya terjadi pada saat konsumen belum merasa puas 

akan keinginannya, sehingga ketika keinginan terpenuhi konsumen tersebut akan 

selalu merasa kurang dan pada akhirnya keinginan yang baru muncul karena adanya 

motivasi saat melakukan pembelian. Terjadinya motivasi belanja hedonis akan 

membuat konsumen melakukan pembelian impulsif karena didasari oleh dorongan 

dalam diri untuk mendapatkan produk tersebut. 

Untuk memperkuat penelitian ini peneliti merujuk beberapa penelitian 

terdahulu. Berbagai macam penelitian telah dilakukan untuk melihat pengaruh 
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diskon dan motivasi belanja hedonis terhadap pembelian impulsif. Hal ini 

dijelaskan dari hasil studi analisis yang ditemukan oleh Usep Suhud (2017); Kadek 

Teja Antariksa (2021); Desak Made Febri Purnama Sari (2019); Susi Handayani 

(2019); Pratminingsih (2021); Zulki Zulkifli Noor (2020); Ni Putu Diah Risnawati 

(2021); Erika Niswatun Nur Aziza (2021); George Rizki Wibowo (2021); 

Muhammad Afif (2020); Fendy Maradita (2020); Fara Nauroh Arij (2021) pada 

penelitiannya menyatakan bahwa diskon dan motivasi belanja hedonis memiliki 

pengaruh positif terhadap pembelian impulsif. Sedangkan Ni Kadek Puteri Ari 

Darmayanti (2020); Abu Rizal Bakri (2020); Kafi Nurudin (2021); Agus Kusnawan 

(2019) pada penelitiannya menyatakan bahwa diskon dan motivasi belanja hedonis 

memiliki pengaruh negatif terhadap pembelian impulsif. 

Tentunya hal yang sangat wajar bagi masyarakat di Indonesia pada setiap 

kalangan, baik kalangan dewasa ataupun kalangan muda untuk berbelanja atau 

membeli produk yang diinginkan. Karena pada dasarnya setiap orang 

membutuhkan sesuatu untuk menunjang kehidupan sehari-harinya, terlebih lagi ada 

kalangan yang berisikan orang-orang yang masih berusia pada kategori remaja 

akhir yang biasa disebut juga mahasiswa. Menurut Sarwono dalam Aris (2018) 

mengatakan bahwa Mahasiswa meruapakan suatu kelompok dalam masyarakat 

yang memperoleh statusnya, karena ada ikatan dengan suatu perguruan tinggi. 

Mahasiswa dalam hal berbelanja juga terkadang sering ikut berpartisipasi dalam 

rangka memenuhi kebutuhan serta keinginannya. Mahasiswa sangat banyak 

membutuhkan kebutuhan-kebutuhan mulai dari kebutuhan untuk bahan pendidikan, 

kebutuhan pangan dan kebutuhan sandang. 
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Secara umum memang mahasiswa belum memiliki penghasilan dari jerih 

payah sendiri dan masih ditanggung oleh orangtua dengan menerima uang saku, 

sehingga mahasiswa dituntut untuk mampu melakukan manajemen keuangannya 

dengan seefektif mungkin dan juga harus mampu mempertanggungjawabkan uang 

saku yang telah diberikan tersebut. Namun kadang kala sering juga dijumpai 

mahasiswa yang sangat merasa bebas dalam menggunakan uang saku yang telah 

diberi oleh orangtuanya, itulah mengapa mahasiswa tidak mengedepankan 

rasionalitas dan logis dalam membelanjakan uang sakunya karena mahasiswa masih 

mengedepankan emosi dalam melakukan pembelian sehingga dengan keadaan 

tersebut akan memunculkan perilaku impulsif (Shintia, 2019). 

Uang saku yang diberikan orang tua akan cepat habis dan uang saku tersebut 

akan selalu dirasa kurang apabila mahasiswa secara terus menerus melakukan 

pembelian secara impulsif. Hal tersebut sering terjadi pada saaat mahasiswa 

melakukan belanja bulanan ataupun belanja harian lalu dengan tanpa sengaja 

melihat produk yang menarik padahal sebenarnya tidak ada rencana ingin membeli 

produk tersebut dan tidak terlalu dibutuhkan oleh mahasiswa sehingga hanya 

mengikuti kemauannya saja. 

Di Indonesia ada E-Commerce dalam berbagai aplikasi-aplikasi marketplace 

yang dapat memanjakan dan menunjang kebutuhan konsumen, mulai dari Shopee, 

Tokopedia, Bukalapak, Lazada, Blibli, Zalora, Bhinneka, Ralali, JD ID, Matahari 

Mall, Jakmall dan lain-lainnya. Masing-masing E-Commerce marketplace 

memiliki orientasi untuk memberikan pelayanan yang prima kepada konsumen-

konsumennya. Berdasarkan data kuartal 2021 dari iprice.com, Shopee terpilih 
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menjadi E-Commerce marketplace paling banyak penggunanya jika lihat dari daftar 

pengunduh melalui gadget dalam hitungan bulanannya. Dilansir dari iprice insights 

dalam iprice.com, berikut merupakan data pengunjung E-Commerce marketplace  

yang ada di Indonesia berdasarkan data kuartal ketiga 2021.  

Tabel 2  

Data Pengunjung E-Commerce Marketplace Berdasarkan Data Kuartal 

Ketiga 2021 

Sumber: iprice.com 

Tabel di atas menunjukkan bahwa persaingan E-Commerce marketplace di 

Indonesia pada kuartal ketiga di tahun 2021 yang cukup ketat. Tokopedia memiliki 

jumlah pengunjung website bulanan dengan jumlah terbanyak. Namun Shope 

memiliki tingkat tertinggi dalam ranking pengunduh melalui gadget yakni Apple 

Store dan Google Play Store. Persaingan antara E-Commerce marketplace 

Tokopedia dan Shopee memang sangatlah sengit. Namun dibalik persaingan 

No. Toko Online 

Ranking 

AppStor

e 

Ranking 

PlayStore 
Twitter Instagram Facebook 

1 Shopee #1 #1 672.390 8.110.190 23.498.770 

2 Tokopedia #2 #3 966.050 4.619.750 6.525.510 

3 Lazada #3 #2 447.600 3.039.430 31.852.130 

4 Zalora #4 #8 n/a 722.870 7.098.580 

5 Sociolla #5 #4 6.010 1.012.230 16.840 

6 Bukalapak #6 #5 224.560 1.727.530 2.519.260 

7 JD ID #7 #7 47.100 604.750 966.880 

8 Blibli #8 #6 548.460 1.921.130 8.634.590 

9 Matahari #9 n/a 92.200 1.744.880 1.568.340 

10 Sephora #10 #9 3.360 467.860 19.486.660 
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tersebut, Shopee cenderung lebih unggul karena pada umumnya pengguna lebih 

memilih jalan mudah melalui aplikasi dibandingkan menggunakan website. 

Shopee merupakan perusahaan E-Commerce marketplace yang telah hadir di 

Indonesia sejak tahun 2015. Shopee diluncurkan di 7 negara yang ada di Asia, yaitu 

Indonesia, Malaysia, Thailand, Taiwan, Vietnam dan Filipina. Pada tahun 2019, 

Shopee melakukan ekspansi ke Brazil dan menjadikan Brazil sebagai negara 

pertama yang ada di Amerika Selatan dan luar Asia yang bisa mengakses Shopee. 

Sejarah berkembangnya Shopee di Indonesia sendiri dimulai sejak Desember 2015. 

Saat ini, Shopee dikelola oleh SEA Group yang merupakan perusahaan milik 

pengusaha berasal dari Singapura yaitu Forrest Li. Kehadiran Shopee di Indonesia 

terus berkembang sejak berkiprah di Indonesia. 

Kelebihan-kelebihan yang diberikan oleh Shopee membuat penggunanya lebih 

efisien dalam melakukan proses berbelanja produk yang dibutuhkan. Shopee 

memberikan masyarakat Indonesia pengalaman berbelanja menggunakan metode 

baru dengan memberikan fasilitas kepada penjual untuk berjualan dengan mudah 

serta membekali pembeli dengan proses pembayaran yang aman dan logistik yang 

telah terintegrasi secara legal.  

Shopee juga menjadi wahana bagi masyarakat Indonesia untuk menjadi wadah 

melakukan transaksi pembelian dan penjualan barang yang efektif, bertukar 

informasi, memberikan ulasan, memberikan rekomendasi mengenai produk-produk 

yang berkualitas agar dapat memenuhi kebutuhan hidup masyarakat Indonesia dan 

kelebihan yang paling disukai oleh masyarakat Indonesia pada umumnya adalah 

“Gratis Ongkir”. Fitur tersebut membuat masyarakat Indonesia terangsang dan 
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beranjak dari pasar konvensional ke Aplikasi Shopee karena dengan adanya fitur 

“Gratis Ongkir” masyarakat tidak perlu kerepotan berbelanja kesana-kesini, hanya 

perlu diam dirumah dan produk yang dibeli akan sampai (Reni Suci Wahyuni, 

2020:2). 

Semakin berkembangnya Shopee pada akhirnya Shopee turut berpartisipasi 

dalam rangka Harbolnas. Harbolnas (Hari Belanja Online Nasional) merupakan 

hari perayaan untuk mendorong dan mengedukasi masyarakat mengenai 

kemudahan berbelanja secara online. Dalam jurnal Wisnu Rayhan Adhitya (2019:1) 

dikatakan bahwa Harbolnas telah dicetuskan pertama kali ditahun 2012 oleh 

perusahaan E-Commerce di Indonesia yang sudah dikenal oleh masyarakat, 

umumnya perusahaan tersebut   adalah   perusahaan yang   bergabung   di Asosiasi 

E-Commerce Indonesia (IDEA) yaitu Lazada, Zalora, Tokopedia, Bli-li, 

Berrybenka dan Bukalapak. Setelah sukses menggelar dua kali hari belanja online 

nasional pada tahun 2012 dan 2018, pada tahun 2019 kembali digelar Harbolnas 

yang   akan   jatuh   pada tanggal 12 Desember 2019, itulah sebabnya Harbolnas ini   

lebih   dikenal   juga sebagai 1212.  Ketika Harbolnas pertama kali dimulai pada 

tahun 2012 lalu, kegiatan ini hanya diikuti oleh 7 perusahaan saja yaitu perusahaan 

yang begabung di Asosiasi E-Commerce Indonesia (IDEA) ditambah dengan 

Elevenia. Sebuah kegiatan perubahan model belanja secara nasional pada tahun 

2012, akhirnya bergerak menjadi sebuah kegiatan bersama yang dilakukan para 

industri toko online di Indonesia. Seiring berjalannya waktu adapun E-Commerce 

lain muncul salah satunya adalah Shopee. 
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Berdasarkan fenomena yang muncul, pembelian impulsif sering menimbulkan 

dampak negatif dikarenakan barang yang dibeli merupakan barang yang tidak 

terlalu dibutuhkan melainkan dibeli atas dasar keinginannya saja. Sejak hadirnya 

E-Commerce marketplace pembelian impulsif marak terjadi khususnya di 

marketplace Shopee, mahasiswa tidak melakukan pertimbangan sama sekali dalam 

melakukan pembelian dan merasa bahwa berbelanja akan mendapatkan rasa 

kesenangan sendiri sehingga munculah perilaku konsumen yang dikenal dengan 

sebutan motivasi belanja hedonis. 

Penelitian mengenai perilaku konsumen dalam melakukan pembelian secara 

impulsif ini meneliti E-Commerce marketplace Shopee sebagai objek penelitian. 

Pemilihan objek penelitian tersebut karena Shopee memiliki popularitas dalam 

berbagai aspek serta ciri khas khusus yang membedakannya dengan situs E-

Commerce marketplace lainnya. Ciri khas tersebut pada akhirnya juga ikut 

memberikan pengaruh dalam terbentuknya perilaku konsumen dalam melakukan 

pembelian impulsif. 

Pembelian Impulsif dapat terjadi akibat adanya pengaruh dari emosi dari dalam 

diri. Beberapa hal yang mempengaruhi pembelian impulsif pada pembelian secara 

online, yaitu diskon dan motivasi belanja hedonis. Adapun faktor lainnya yaitu 

faktor situasional seperti pengaruh yang dicerminkan orang lain dan juga melihat 

situasi yang sedang trending atau sedang hangat dimiliki oleh orang-orang lain 

sehingga ada keinginan pula mahasiswa memiliki produk tersebut. Faktor terakhir 

yang mempengaruhi Pembelian Impulsif secara online melalui E-Commerce 
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marketplace adalah faktor internal, seperti faktor personalitas, dan faktor 

demografi. 

Berdasarkan fenomena yang terjadi mengenai pemilihan topik, objek dan 

subjek penelitian tersebut, maka penulis merumuskan judul karya ilmiah skripsi ini: 

“Pengaruh Diskon dan Motivasi Belanja Hedonis Terhadap Pembelian 

Impulsif Di Shopee” 

1.2 Permasalahan 

1.2.1 Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka dirumuskan masalah 

penelitian sebagai berikut: 

1. Mahasiswa terpengaruh melakukan pembelian impulsif karena pengaruh 

dari diskon Di Shopee. 

2. Mahasiswa melakukan pembelian impulsif Di Shopee karena memiliki 

motivasi belanja secara hedonis . 

3. Karena diskon dan perilaku hedonis, mahasiswa melakukan pembelian 

impulsif Di Shopee. 

1.2.2 Pembatasan Masalah 

Berdasarkan permasalahan untuk mendapatkan hasil penelitian yang memadai. 

Dengan tujuan menganalisis sebuah permasalahan agar penelitian lebih terarah dan 

sesuai yang diharapkan oleh penulis, maka penulis membuat batasan masalah pada 

penelitian, antara lain: 
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1. HARBOLNAS 12.12 yang dimaksud dalam penelitian ini adalah hari yang 

dinobatkan sebagai hari belanja online nasional, dimana hari tersebut terjadi 

pembelian secara besar-besaran di Aplikasi E-Commerce Shopee. 

2. Diskon yang dimaksud dalam penelitian ini adalah harga yang dipotong dari 

harga normal ke harga diskon pada saat HARBOLNAS 12.12. 

3. Motivasi belanja hedonis yang dimaksud dalam penelitian ini adalah hal 

yang membuat mahasiswa memiliki ketertarikan pada suatu produk tanpa 

mempertimbangkan manfaat dan melakukan pembelian karena kesenangan 

pada saat HARBOLNAS 12.12. 

4. Pembelian impulsif yang yang dimaksud dalam penelitian ini adalah 

pembelian yang dilakukan tanpa adanya niat dan rencana untuk membeli 

pada saat HARBOLNAS 12.12. 

5. Objek penelitian ini adalah mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Universitas Muhammadiyah Prof. DR. HAMKA. 

6. Penelitian ini terbatas pada pengguna aplikasi E-Commerce Shopee pada 

mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Prof. 

DR. HAMKA dan variabel yang ditentukan adalah diskon, motivasi belanja 

hedonis, dan pembelian impulsif. 

1.2.3 Perumusan Masalah  

Berdasarkan latar belakang masalah, identifikasi masalah dan pembatasan 

masalah maka peneliti merumuskan masalah ini sebagai berikut 

1. Apakah ada pengaruh diskon secara signifikan terhadap pembelian impulsif 

di Shopee. 
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2. Apakah ada pengaruh motivasi belanja hedonis secara signifikan terhadap 

pembelian impulsif di Shopee. 

3. Apakah ada pengaruh diskon dan motivasi belanja hedonis secara terhadap 

pembelian impulsif di Shopee. 

1.3 Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui apakah ada pengaruh diskon secara signifikan terhadap 

pembelian impulsif Di Shopee. 

2. Untuk mengetahui apakah ada pengaruh motivasi belanja hedonis secara 

signifikan terhadap pembelian impulsif Di Shopee. 

3. Untuk mengetahui apakah ada pengaruh diskon dan motivasi belanja 

hedonis terhadap pembelian impulsif Di Shopee. 

1.4 Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat yang dapat diperoleh dari penelitian ini adalah : 

1. Manfaat bagi mahasiswa 

Penelitian ini bermanfaat secara akademik dan untuk penerapan di lingkungan 

kerja yang sesungguhnya serta dapat dijadikan referensi pengembangan 

penelitian selanjutnya. 

2. Manfaat bagi akademik 

1) Sebagai bahan proses belajar dan penambah ilmu kepustakaan di bidang 

pemasaran dan sebagai bahan pengembangan penelitian lain untuk 

melakukan penelitian selanjutnya. 

2) Memberikan pemahaman tentang perilaku khususnya mengenai faktor-

faktor yang berpengaruh dalam melakukan pembelian impulsif secara 
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online, khususnya terkait dengan perilaku konsumen berupa motivasi 

berbelanja hedonis dan diskon. 

3) Membantu mengembangkan pembahasan mengenai konsep pembelian 

impulsif dalam jangkauan secara online. 

3. Manfaat Praktis 

1) Memberikan pemahaman tentang perilaku konsumen ketika melakukan 

pembelian secara online. 

2) Memberikan pemahaman mengenai diskon dan motivasi belanja hedonis 

mana yang dapat berpengaruh dalam mendorong pembelian secara impulsif.  
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