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ABSTRAK 

Prasetyo Adi Nugroho (1502025203) 

PENGARUH MOTIVASI HEDONIS DAN SHOPPING LIFESTYLE 

TERHADAP PEMBELIAN IMPULSIF E-COMMERCE LAZADA DI 

JAKARTA SELATAN. 

 

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

Bisnis Universitas Muhammadiyah Prof. DR. Hamka. 2019. Jakarta 

 

Kata Kunci : Motivasi Hedonis, Kualitas Produk, Keputusan Pembelian 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Motivasi Hedonis Dan 

Shopping Lifestyle Terhadap Pembelian Impulsif E-Commerce Lazada Di Jakarta 

Selatan. 

       Dalam penelitian ini digunakan metode survey, yaitu dengan memilih sampel 

dari populasi konsumen dan ingin diketahui dan dijelaskan pengaruh antara 1 

(satu) variabel terhadap variabel lain. Adapun variabel yang diteliti terdiri dari 

Motivasi Hedonis dan Shopping Lifestyle sebagai variabel independen, serta 

Pembelian Impulsif sebagai variabel dependen. Populasi dalam penelitian ini 

adalah konsumen E-Commerce Lazada di Jakarta Selatan. Adapun teknik 

pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan metode sampling 

aksidental. 

       Hasil uji statistik t menunjukan bahwa nilai thitung variabel X1 yaitu Motivasi 

Hedonis yang diukur berdasarkan thitung 3,058 > ttabel 1,882 dengan nilai signifikan 

sebesar 0,003 < 0,05, maka dapat diinterprestasikan bahwa Motivasi Hedonis 

secara parsial berpengaruh signifikan terhadap Pembelian Impulsif dan H1 

diterima, dan nilai thitung variabel X2 yaitu Shopping Lifestyle yang diukur 

berdasarkan thitung 4,362 > ttabel 1,882 dengan nilai signifikan sebesar 0,00 < 0,05, 

maka dapat diinterprestasikan bahwa Shopping Lifestyle secara parsial 

berpengaruh signifikan terhadap Pembelian Impulsif dan H2 diterima, sedangkan 

uji statistik F menunjukan bahwa Fhitung 34,570 > ttabel 3,08 dengan nilai signifikan 

sebesar 0,000 < 0,05, maka dapat diinterprestasikan bahwa Motivasi Hedonis dan 

Shopping Lifestyle secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Pembelian Impulsif dan H3 diterima. 
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ABSTRACT 

Prasetyo Adi Nugroho (1502025203) 

THE EFFECT OF HEDONIST MOTIVATION AND SHOPPING LIFESTYLE 

ON THE IMPULSIV PURCHASING E-COMMERCE LAZADA IN SOUTH 

JAKARTA. 

 

Thesis, Undergraduate Program Management Study Program, Faculty of 

Economics and Business Muhammadiyah University Prof. DR. Hamka 2019. 

Jakarta 

 

Keywords: Hedonic Motivation, Shopping Lifestyle, Impulsive Purchase 

 

This study aims to determine the effect of Hedonist Motivation and Shopping 

Lifestyle on the Impulsive Purchase of Lazada E-Commerce in South Jakarta. 

       In this study the survey method was used, namely by selecting a sample from 

the consumer population and wanting to know and explain the effect of 1 (one) 

variable on other variables. The variables studied consisted of Hedonic 

Motivation and Shopping Lifestyle as an independent variable, and Impulsive 

Purchase as the dependent variable. The population in this study is Lazada E-

Commerce consumers in South Jakarta. The sampling technique in this study uses 

accidental sampling method. 

       The results of the statistical t test showed that the tcount of X1 variable, namely 

hedonic motivation measured by tcount of 3.058> ttable 1.882 with a significant 

value of 0.003 <0.05, it can be interpreted that hedonic motivation partially has a 

significant effect on impulsive purchases and H1 is accepted, and the value tcount 

X2 variable that is Shopping Lifestyle as measured by tcount 4.362> ttable 1.882 

with a significant value of 0.00 <0.05, it can be interpreted that Shopping 

Lifestyle partially has a significant effect on Impulsive Purchase and H2 is 

accepted, while the statistical test F show that Fcount 34,570> ttable 3.08 with a 

significant value of 0,000 <0.05, it can be interpreted that Hedonic Motivation and 

Shopping Lifestyle simultaneously have a positive and significant effect on 

Impulsive Purchases and H3 is accepted. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Pada tahun tahun terakhir perkembangan teknologi informasi yang meningkat 

begitu cepat juga telah membawa beberapa dampak perubahan pada beberapa 

bagian kehidupan termasuk perkembangan dalam dunia bisnis. Salah satu 

rancangan yang dinilai oleh para ahli baru yang disebut oleh e-bisnis atau e-

commerce akan tetap berkembang dan prakteknya berpengaruh besar dalam bisnis 

yang digunakan sebagai penyempurnan direct marketing. 

       Taslim dan Septiana (2011) mengatakan yaitu fasilitas layanan internet 

browsing dan surving yaitu kegiatan “Berselanca” di internet. Kegiatan ini dapat 

digambarkan seperti berjalan di mal sambil melihat-lihat ke toko tanpa membeli 

apapun. Lalu ditambahkan oleh Kim (2008) dalam Gultekin dan Ozer (2012) yaitu 

konsumen yang suka belanja, memiliki kebiasaan lebih besar untuk mencari 

informasi. Di sisi lain, konsumen yang melihat belanja menjadi kesenangan yang 

dianggap sebagai konsumen yang diperuntukan melebihi waktu untuk belanja dan 

mencari informasi (Bellengger dan Kargoankar, 1980, Bloch dan Richins, 1983 

dalam Gultekin dan Ozer, 2012). Dengan melakukan browsing dapat memperoleh 

informasi. Kesenangan dalam memeriksa unsur-unsur visual pada paritel dapat 

diperoleh jika konsumen yang berbelanja dengan motivasi hedonis dengan 

melakukanbrowsing. 
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Indonesia termasuk kedalam beberapa negara yang populer dengan toko onine, 

banyak toko online yang dapat dilihat seperti Lazada.co.id, olx.co.id, 

berniaga.com, Kaskus.co.id, Lamindo.com dan masih tentunya masih banyak 

yang dapat ditemukan dengan prktis sesuai kategori barang dagangan yang akan 

dicari atau dibeli. Ada beberpa toko online yang populer di Indonesia, salah 

satuya yaitu Lazada.co.id, Lazada.co.id adalah bagian dari Lazada group yang 

menjadi tujuan belanja online di Asia Tenggara. Lazada Group menjalankannya di 

Indonesia, Malaysia, Filipina, Singapura, Thailand dan Vietnam.  

       Di dunia bisnis online saat ini, Rocket Internet merupakan induk perusahaan 

dari Lazada Indonesia, yang sukses membuat banyak produk online inovativ. 

Jaringan e-commerce yang cukup berpengaruh di Asia Tenggara yaitu Lazada. JP 

Morgan dan beberapa partner lainnya seperti Rocket Internet memberikan 

kepercayaan investasi kepada Lazada dan perusahaan induknya, setelah itu 

tumbuhlah lazada menjadi perusahaan besar. 

       Diindonesia, Lazada.co.id berada di peringkat ke 4, menurut peringkat di 

cnbcindonesia.com. pada tahun 2018, Lazada.co.id mendapatkan peringat 4 

teratas di appstore, dan masuk peringkat 2 teratas di playstore dengan lebih dari 

1.700 jumlah karyawan dan 36 juta visitor setiap harinya. 

       Impuls buyying bisa terjadi kapanpun dan dimanapun. Hal ini bisa terjadi 

ketika ada calon konsumen ditawarkan produk oleh salah seorang penjual. Dan 

sesungguhnya produk tersebut terkadang tidak terpikirkan dibenak konsumen 

sebelumnya. Adanya rangsangan yang menarik dari toko, dapat menimbulkan 

pembelian impulsif dan itu dapat terjadi ketika konsumen melihat produk atau 
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merek tertentu kemudian konsumen menjadi tertarik untuk mendapatkannya. 

Pembelian impulsif seperti semua perilaku pembelian, umumnya dipengaruhi oleh 

sejumlah faktor pribadi, kronologis, lokasi, dan budaya (Utami, 2010:51). 

Pembelian impulus juga disebabkan oleh stimulus di tempat belanja untuk 

mengingatkan konsumen akan apa yang harus dibeli atau karena pengaruh 

display, promosi, dan usaha-usaha pemilik tempat belanja untuk menciptakan 

kebutuhan baru (Utami, 2010:69). Selain itu, Ling dan Lin (2005) dalam Semuel 

(2007) berpendapat bahwa pembeli dengan umur lebih muda mempunyai 

kecenderungan perilaku impulsif lebih besar dari kelompok umur diatasnya. 

Hapsari (2010) juga mengatakan bahwa melalui media internet, remaja masa kini 

dihadapkan pada pilihan gaya hidup yang kompleks. Remaja yang masih pada 

tahap pencarian identitas diri, jadi banyak meniru apa yang dilihat dan didengar 

melalui media, termasuk media sosial. Tidak heran jika kemudian remaja mudah 

untuk “tergoda” untuk melakukan belanja online guna 3 memenuhi gaya 

hidupnya. Hal ini terbukti dengan adanya komunitas online shopping dimana 

anggotanya adalah para remaja dengan status pelajar dan mahasiswa. 

Impuls buyying bisa terjadi kapanpun dan dimanapun. Hal ini bisa terjadi ketika 

ada calon konsumen ditawarkan produk oleh salah seorang penjual. Dan 

sesungguhnya produk tersebut terkadang tidak terpikirkan dibenak konsumen 

sebelumnya. Adanya rangsangan yang menarik dari toko, dapat menimbulkan 

pembelian impulsif dan itu dapat terjadi ketika konsumen melihat produk atau 

merek tertentu kemudian konsumen menjadi tertarik untuk mendapatkannya. 

Pembelian impulsif seperti semua perilaku pembelian, 
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       Dalam memiliki perilaku berbelanja terkadang seorang konsumen sering 

melakukan pembelian yang tidak direncanakan. Konsumen memiliki alasan yang 

dapat mempengaruhinya dimana terkadang kegiatan belanja yang dilakukan oleh 

konsumen adalah nilai yang bersifat emosional atau yang dikenal dengan nilai 

hedonic (hedonis). Pada konteks hedonis inilah, konsumen memperhatikan aspek-

aspek kenikmatan dan kesenangan (hedonisme) yang dapat diperoleh selain 

manfaat produk yang akan dinikmatinya dalam kegiatan belanja yang 

dilakukannya. 

       Alasan seseorang memiliki sifat hedonis diantaranya yaitu banyak kebutuhan 

yang tidak bisa terpenuhi sebelumnya, kemudian setelah kebutuhan terpenuhi, 

muncul kebutuhan baru dan terkadang kebutuhan tersebut lebih tinggi dari 

sebelumnya. Motivasi berbelanja hedonis akan tercipta dengan adanya gairah 

berbelanja seseorang yang mudah terpengaruh model terbaru dan berbelanja 

menjadi gaya hidup seseorang untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari. 

       Seseorang yang memiliki gaya berbelanja yang tinggi tentunya memiliki 

berbagai cara dalam menghabiskan waktu dan uang. Salah satunya dengan 

berbelanja produk fashion di shopping centre. Perkembangan fashion atau tren 

fashion yang saat ini semakin berkembang tentunya akan berdampak terhadap 

masyarakat. Dampak perkembangan fashion tersebut tentu saja membuat 

masyarakat mau tidak mau mengikuti tren yang ada. Bahkan bukan hanya sekedar 

mengikuti tetapi sudah menjadi suatu kebutuhan bagi masyarakat modern saat ini 

untuk tampil trendy dan stylish. Dengan perkembangan media, baik cetak, 

elektronik hingga internet yang berperan sebagai pemberi informasi kepada 
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masyarakat turut mempengaruhi masyarakat dalam mengikuti tren, selain dari 

faktor permintaan masyarakat yang telah menjadikan fashion sebagai suatu 

kebutuhan. Oleh sebab itulah maka kebutuhan konsumen sangat bervariasi 

sehingga memiliki pengaruh terhadap perubahan pola dan gaya hidup atau 

lifestyle.  

Berdasarkan uraian diatas, maka perlu adanya penelitian lebih lanjut dengan 

judul “Pengaruh Hedonic Motivation dan Shopping Lifesyle terhadap Impulse 

Buying Pada Toko Online Lazada” 

1.2 Permasalahan 

1.2.1 Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka dapat dijadikan identifikasi sebagai 

berikut : 

1.   Bagaimanakah Pengaruh Hedonic Motivation pada toko online Lazada ? 

2.  Bagaimanakah pengaruh Shopping Lifestyle pada toko online Lazada ? 

3.  Bagaimanakah pengaruh Impulse B uying pada toko online Lazada ? 

4.  Apakah pengaruh Hedonic Motivation berpengaruh terhadap Impulse Buying 

pada toko online Lazada ? 

5.  Apakah pengaruh Shopping Lifestyle berpengaruh terhadap Impulse Buying 

pada toko online Lazada ? 

6.  Apakah pengaruh Hedonic Motivation dan Shopping Lifestyle berpengaruh 

terhadap Impulse Buying pada toko online Lazada ? 
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1.2.2 Pembatasan Masalah 

       Berdasarkan identifikasi masalah yang telah diuraikan, maka penulis 

membatasi masalah agar memperjelas serta membatasi ruang lingkup dengan 

tujuan yang lebih spesifik dalam membahas permasalahan yang diteliti. Penulis 

membuat pembatasan masalah hedonic motivation dan shopping lifestyle terhadap 

impuls buyying pada e-commerce Lazada di Jakarta Selatan.        

1.2.3 Perumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah, identifikasi masalah dan pembatasan 

masalah diatas maka peneliti merumuskan masalah sebagai berikut 

1. Bagaimana pengaruh Hedonic Motivation secara parsial terhadap Impulse 

Buying pada toko online Lazada ? 

2. Bagaimana pengaruh Shopping Lifestyle secara parsial terhadap Impulse 

Buying pada toko online Lazada ? 

3. Bagaimana pengaruh Hedonic Motivation dan Shopping Lifestyle secara 

simultan terhadap Impulse Buying pada toko online Lazada ? 

1.3 Tujuan Penelitian 

       Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan dari penelitian ini adalah 

sebagai berikut. 

1. Untuk mengetahui pengaruh Hedonic Motivation terhadap Impulse Buying 

pada toko online Lazada. 

2. Untuk mengetahui pengaruh Shopping Lifestyle terhadap Impulse Buying 

pada toko online Lazada 
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3. Untuk mengetahui pengaruh Hedonic Motivation dan Shopping Lifestyle 

terhadap Impulse Buying pada toko online Lazada. 

1.4 Manfaat Penelitian 

       Hasil penelitian ini diharapkan akan memberikan manfaat sebaga berikut : 

1. Manfaat bagi dunia akademik 

Manfaat akademis yang diharapkan adalah bahwa hasil penelitian ini dapat 

dijadikan rujukan bagi upaya pengembangan ilmu ekonomi, dan berguna juga 

untuk menjadi referensi bagi mahasiswa yang melakukan kajian terhadap 

pengaruh - pengaruh Hedonic Motivation dan Shopping Lifestyle terhadap 

Impulse Buying. 

2. Manfaat bagi mahasiswa 

Sebagai salah satu bahan informasi bagi mahasiswa di periode berikutnya 

dalam menambah pengetahuan atau menjadi bahan perbandingan dalam 

mengerjakan skripsi khususnya mengenai pengaruh Hedonic Motivation dan 

Shopping Lifestyle terhadap Impulse Buying. 

3. Manfaat Praktis 

Penelitian ini diharapkan dapat membantu manajemen mall dalam mengelola 

dan mendapatkan gambaran mengenai faktor-faktor di identifikasi 

mempengaruhi impuls buyying beserta hubungan antar variabel-variabel 

dalam penelitian ini sehingga dapat mengambil keputusan dan menerapkan 

kebijakan yang tepat dalam rangka meningkatkan impulse buyying 

konsumen. 
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