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MOTTO 

 

“Kemarin aku menjadi pintar aku ingin merubah dunia, hari ini aku menjadi bijak 

aku ingin merubah diriku sendiri” 

(Jalaluddin Rumi) 

“Sebaik-baik manusia adalah yang paling bermanfaat bagi manusia”  

(HR. Ahmad, ath-Thabrani, ad-Daruqutni). 

“Kalau mau hidup tenang, jadilah manusia yang pema’af” 

(Muhammad Fajar) 
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ABSTRAK 

 

PENGARUH MOTIVASI BELANJA HEDONIS TERHADAP 

PEMBELIAN IMPULSIF FLASH SALE SHOPEE PADA 

MAHASISWA PSIKOLOGI STAMBUK 2021  

UNIVERSITAS MEDAN AREA 

Oleh: 

MUHAMMAD FAJAR 

NPM: 188600271 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh motivasi belanja hedonis 
terhadap pembelian impulsif flash sale Shopee pada mahasiswa psikologi angkatan 
2021 Universitas Medan Area. Penelitian ini merupakan penelitian deskriptif 
verifikatif dengan pendekatan kuantitatif. Sampel dalam penelitian ini adalah 
seluruh mahasiswa psikologi angkatan 2021 Universitas Medan Area yang pernah 
melakukan pembelian impulsif pada flash sale Shopee sebanyak 57 mahasiswa 
dengan menggunakan teknik total sampling. Teknik pengumpulan data melalui 
kusioner tertutup menggunakan skala Guttman dengan teknik analisis data 
menggunakan uji statistik parametrik regresi linear sederhana dan koefisien 
determinasi melalui SPSS. Hasil penelitian menunjukkan motivasi belanja hedonis 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif flash sale shopee 
dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 dan koefisien regresi sebesar 0,471 
menunjukkan arah yang positif. Sementara, besarnya pengaruh motivasi belanja 
hedonis terhadap pembelian impulsif berdasarkan koefisien determinasi adalah 
sebesar 0,852 atau 85,2%. Secara keseluruhan, motivasi belanja hedonis dan 
pembelian impulsif flash sale Shopee pada mahasiswa psikologi angkatan 2021 
Universitas Medan Area termasuk dalam kategori tinggi. 

Kata Kunci: Motivasi belanja hedonis, pembelian impulsif, flash sale, shopee 
mahasiswa psikologi. 
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ABSTRACT 

 

 

THE EFFECT OF HEDONIS SHOPPING MOTIVATION ON 

IMPULSIVE BUYING ON FLASH SALE SHOPEE IN 

PSYCHOLOGY STAMP OF 2021 

 MEDAN AREA UNIVERSITY 

 

By : 

MUHAMMAD FAJAR 

NPM : 188600271 

This study aims to determine the effect of hedonic shopping motivation on impulsive 
purchases of Shopee flash sales for psychology student class of 2021 at the 
University of Medan Area. This research is a descriptive verification research with 
a quantitative approach. The sample in this study were all 2021 psychology students 
at the University of Medan Area who had made impulse purchases at Shopee flash 
sales as many as 57 students using a total sampling technique. The data collection 
technique was through a closed questionnaire using the Guttman scale with data 
analysis techniques using simple linear regression parametric statistical tests and 
the coefficient of determination via SPSS. The results showed that hedonic shopping 
motivation had a positive and significant effect on impulsive purchases of flash sale 
shopee with a significance value of 0.000 <0.05 and a regression coefficient of 
0.471 indicating a positive direction. Meanwhile, the magnitude of the influence of 
hedonic shopping motivation on impulsive purchases based on the coefficient of 
determination is 0.852 or 85.2%. Overall, hedonic shopping motivation and 
impulse purchases of Shopee flash sales among psychology student class of 2021 
at the University of Medan Area are in the high category. 

Keywords: Hedonic shopping motivation, impulsive purchase, flash sale, shopee, 
psychology student 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Perkembangan teknologi informasi di era digital pada saat ini terjadi sangat 

meningkat pesat, dimana manusia  sudah tidak lagi mempermasalahkan jarak, ruang 

dan waktu. Peran internet untuk mengakses informasi dan komunikasi sangatlah 

besar dimana penggunaan internet di kalangan masyarakat Indonesia sudah sangat 

familiar, dan membawa dampak yang signifikan terhadap penggunaan internet di 

Indonesia sehingga untuk memenuhi kebutuhan masyarakat menjadi lebih mudah 

dan lebih cepat. Pengguna internet pada tahun 2017 mencapai 143,26 juta jiwa 

(54,68 %) dari jumlah penduduk di indonesia, Kominfo.go.id, (2018). Dengan 

bertambahnya jumlah pengguna internet Indonesia, menjadikan Indonesia sebagai 

pasar potensial bagi e-commerce.  

Penggunaan internet dapat digunakan untuk kegiatan beraktivitas seperti 

halnya untuk transaksi moda bisnis yang biasa kita kenal dengan istilah Electronic 

Commerce (E-commerce). E-commerce biasanya dapat dilakukan antara pihak 

pelaku usaha, pemilik marketplace dan juga dengan konsumen, meliputi dengan 

penggunaan internet dan World Wide Web yang digunakan sebagai penjualan 

produk maupun pelayanan untuk konsumen. “E-commerce adalah saluran online 

yang dapat dijangkau seseorang melalui komputer, yang digunakan oleh pebisnis 

dalam melakukan aktivitas bisnisnya dan digunakan konsumen untuk mendapatkan 

informasi dengan menggunakan bantuan komputer yang dalam prosesnya diawali 

dengan memberi jasa informasi pada konsumen dalam penentuan pilihan” (Kotler 

& Amstrong, 2012). 

Fiansyah (2020) mengemukakan ada beberapa aplikasi e-commerce yang 

cukup terkenal di Indonesia seperti Shopee, Bukalapak, Tokopedia, Blibli, Lazada, 

JD ID, Orami, Bhinneka, Sociolla, Zalora dan lainnya. Banyaknya aplikasi e-

commerce yang ada saat ini mencerminkan adanya persaingan yang ketat dan 

mensyaraktkan pentingnya kemampuan kompetisi khususnya dalam menentukan 
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strategi efektif untuk menarik minat belanja dan loyalitas konsumen dalam jumlah 

besar. Persaingan tersebut terlihat dari laporan kunjungan konsumen pada ragam 

aplikasi e-commerce di kuartal I 2022 sebagaimana dipaparkan dalam Tabel 1.1. 

Tabel 1.1 

Aplikasi E-commerce dengan Jumlah Pengunjung Terbanyak di Indonesia 

(Kuartal I 2022) 

No Nama Aplikasi E-commerce Jumlah Pengunjung (Juta) 

1 Tokopedia 157,2 

2 Shopee 132,8 

3 Lazada 24,7 

4 Bukalapak 23,1 

5 Orami 20 

6 Blibli 16,3 

7 Ralali 8,9 

8 Zalora 2,8 

9 JD ID 2,5 

10 Bhinneka 2,4 

 Sumber: Laporan iPrice (2022) 

Tabel 1.1 di atas menunjukkan adanya dominasi aplikasi e-commerce yang 

menguasai pasar di Indonesia tahun 2022 yaitu Tokopedia dengan jumlah 

pengunjung sebesar 157,2 Juta diikuti Shopee dengan jumlah pengunjung 132,8 

Juta. Shopee menduduki peringkat kedua teratas di bawah Tokopedia dalam hal 

jumlah pengunjung terbanyak. Kendati demikian, Shopee memiliki beberapa 

keunggulan di beberapa aspek tersendiri dibandingkan Tokopedia. Menurut riset 

yang dilakukan iPrice (dalam Muna’ et al., 2022), Shopee menjadi aplikasi e-

commerce paling populer dengan jumlah unduhan terbanyak di App Store maupun 

Google Play Store tahun 2022, sedangkan Tokopedia unggul dari sisi kunjungan 

situs web. Arnap et al. (2019) dalam analisis perbandingan Shopee dan Tokopedia 

menunjukkan jika Shopee lebih unggul dari hal tampilan aplikasi, metode 

pengiriman barang, rating apps di Google Play Store.  
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Sementara, Yuni et al. (2021) juga menambahkan beberapa keunggulan 

Shopee daripada Tokopedia ditinjau berdasarkan variabel marketing mix pada 

aspek: 1) Harga, nilai indeks rata-rata Shopee sebesar 88% dengan interpretasi 

sangat baik, sedangkan nilai indeks rata-rata Tokopedia sebesar 82.7% dengan 

interpretasi baik. 2) Produk, Shopee memiliki interpretasi sebesar 86.9% atau 

sangat baik dan Tokopedia memiliki interpretasi sebesar 84% atau baik. 3) Promosi, 

indeks rata-rata Shopee sebesar 86.7% dengan interpretasi sangat baik, sedangkan 

nilai indeks rata-rata Tokopedia sebesar 75.6% dengan interpretasi baik, sehingga 

kupon dan potongan harga pada Shopee jauh lebih baik daripada Tokopedia. 4) 

Bukti fisik, nilai indeks rata-rata Shopee sebesar 89.2% dengan interpretasi sangat 

baik, sedangkan nilai indeks rata-rata Tokopedia sebesar 83.7% dengan interpretasi 

baik, sehingga dapat disimpulkan bahwa bukti fisik online dan integrasi pada 

Shopee sangat baik dibandingkan Tokopedia. 

Paparan data di atas, menunjukkan jika Shopee mempunyai keunggulan 

dibandingkan Tokopedia jika ditinjau melalui aspek tertentu. Shopee sebagai salah 

satu e-commerce yang berasal dari Singapura telah memulai bisnisnya di pasar 

indonesia sejak bulan Mei 2015. Shopee Indonesia memiliki visi “Menjadi mobile 

marketplace no.1 di Indonesia” dan misi “Mengembangkan jiwa kewirausahaan 

bagi para penjual di Indonesia”. Beberapa Fitur menarik pada aplikasi Shopee 

antara lain: 1) Gratis ongkir, 2) fitur COD, 3) Voucher dan Cashback, 4) Shopee 

Pay dan Shopee Koin, 5) Shopee game. 6) Promo tiap bulan. Adapun keuntungan 

pengguna aplikasi ini adalah: Terdapat fitur gratis ongkir yang memudahkan 

pembeli mendapatkan barang tanpa perlu membayar biaya ongkos kirim. Memiliki 

program-program yang menarik bagi penjual dan pembeli. Kemudian sistem 

pembayaran yang mudah, baik melalui rekening bank, ATM, ShopeePay, 

Indomaret/Alfamart, hingga COD. Aplikasi mudah digunakan, termasuk bagi para 

pemula. Kecepatan transaksi sehingga dapat menghemat waktu belanja. Proses 

transparan karena pembeli dapat mengecek resi pengiriman dengan mudah melalui 

aplikasi. Memudahkan penjual dalam memasarkan produk dengan cepat dan 

menarik. Terdapat fitur pembayaran tagihan PLN, internet, hingga air. Terdapat 

fitur live chat yang memudahkan penjual dan pembeli dalam bertransaksi. Memiliki 
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fitur tawar menawar yang memungkinkan pembeli untuk melakukan penawaran 

atau nego harga (Wazina et al., 2022). 

Shopee lebih fokus pada platform mobile sehingga orang-orang lebih mudah 

mencari, berbelanja dan berjualan langsung di ponselnya saja. Shopee kian menjadi 

marketplace favorit nomor satu terbanyak pengunjung bulanannya. Survei yang 

dilakukan oleh Populix menunjukkan bahwa kategori usia 18 sampai 21 tahun 

merupakan kalangan yang paling suka melakukan pembelian online, yakni sebesar 

35 persen dari 6.285 partisipan berasal dari seluruh negara Indonesia 

(Liputan6.com). Remaja akhir adalah tahapan remaja yang dimulai pada usia 18 

dan berakhir pada 21 tahun (Santrock, 2011). Salah satu kontributor pengunjung 

Shopee terbanyak adalah dari kalangan mahasiswa (Simanjuntak et al., 2019). Hal 

tersebut diperkuat melalui pernyataan Chris Feng selaku CEO Shopee dalam 

laporan yang diterbitkan oleh Bintari (2016) dalam situs www.mix.co.id terkait 

alasan Shopee menargetkan segmen pasar dari kalangan mahasiswa yaitu 

karena “downloader terbesar Shopee adalah anak muda dan Shopee berharap 

semakin banyak generasi muda khususnya mahasiswa-mahasiswi yang terdorong 

untuk memuaskan hasrat demi memenuhi kebutuhannya bahkan dapat memulai 

bisnisnya dan menjadi wirausahawan di masa depan”.  

 Tingginya minat kalangan mahasiswa dalam menggunakan Shopee sebagai 

aplikasi belanja online nomor satu dengan ragam fiturnya juga terjadi pada 

mahasiswa di Kota Medan. Hampir semua mahasiswa menggunakan Shopee 

sebagai aplikasi utama untuk melakukan kegiatan belanja online. Hal ini dibuktikan 

dari hasil wawancara pra penelitian kepada salah satu mahasiswa sebagai berikut. 

“Secara pribadi saya lebih sering berbelanja online melalui aplikasi Shopee 
daripada aplikasi e-commerce lainnya, selain harga-harga yang ditawarkan 
cukup terjangkau, Shopee juga sangat membantu banyak kalangan khususnya 
mahasiswa seperti saya dalam memperoleh produk-produk yang dibutuhkan 
seperti skincare, buku dan lainnya melalui ragam fitur diantaranya menu 
ShopeeFood, tukar poin, metode pembayaran ShopeePay dan PayLater, serta 
kejutan-kejutan seperti promo khusus di momen tertentu termasuk diadakannya 
flash sale dadakan dengan harga yang sangat terjangkau”  

Berdasarkan pernyataan tersebut, dapat disimpulkan jika mahasiswa 

cenderung memilih Shopee sebagai aplikasi e-commerce daripada aplikasi lainnya 
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dikarenakan Shopee memiliki fitur yang sangat relevan dengan kebutuhan 

mahasiswa khususnya pada program flash sale yang dirasa sangat menarik bagi 

mahasiswa sebab harga yang ditawarkan pada momen flash sale tersebut sangat 

jauh di bawah harga standar produk tersebut.  

Sebagaimana diketahui salah satu alasan Shopee menduduki peringkat 

pertama pada persaingan e-commerce Indonesia dikarenakan Shopee memfokuskan 

promosi dan pemasarannya pada harga diskon dan penawaran khusus untuk 

memikat pelanggan berbelanja melalui platform Shopee (Kurniawati & Ariyani, 

2022). Beberapa contoh dari kegiatan promosi yang cukup berhasil dilakukan oleh 

Shopee salah satunya adalah pengadaan flash sale. Flash sale sering disebut dengan 

istilah daily deals atau deal of-the-day merupakan model bisnis e-commerce dimana 

sebuah situs menawarkan pilihan terhadap produk secara terbatas dengan harga 

diskon selama periode waktu singkat yang biasanya berlangsung antara hanya 

beberapa jam hingga 24-36 jam (Saputri et al., 2020). Menurut Vannisa et al. (2020) 

Flash sale merupakan sistem penjualan pada e-commerce yang operasionalnya 

dilakukan dengan menawarkan harga yang rendah melalui diskon tetapi harga 

tersebut hanya valid dan berlaku pada jangka waktu yang telah ditentukan. Flash 

sale sering diadakan pada hari-hari tertentu seperti lebaran, imlek, natal, ataupun 

juga diadakan sepanjang tahun untuk meningkatkan penjualan. Pada Shopee 

pengguna diberikan fitur notifikasi yang akan muncul 10 menit sebelum dimulainya 

flash sale sehingga konsumen tidak tertinggal penawaran yang akan diberikan. 

Konsumen tertarik pada program flash sale karena mereka merasa seolah-olah 

mendapat harga yang lebih rendah dari seharusnya, strategi flash sale juga 

menciptakan rasa urgensi pada konsumen yang mendorong lebih banyak pelanggan 

untuk melakukan pembelian (Renita & Astuti, 2022). 

Awal dimulainya flash sale pada aplikasi Shopee adalah pada saat bulan Juli 

2018 hingga November 2018 dimana flash sale tersebut hadir pada pukul 15.00 

WIB, 18.00 WIB, dan 21.00 WIB. Sekarang program flash sale tersebut sudah 

berkembang dengan membuat promo flash sale setiap bulannya seperti 1.1 New 

Year Sale, 2.2 Men Sale, 3.3 Fashion Sale, 4.4 Mega Elektronik Sale, Big 

Ramadhan Sale 5.5 Midnight Sale, Shopee 6.6 Sale, 7.7 Hujan Promo, 8.8 Mid Year 
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Sale, 9.9 Super Shopping Day, 10.10 Brands Festival, 11.11 Big Sale, Promo 

Shopee 12.12 Birthday Sale.   

Pada Harbolnas (hari belanja online nasional), Shopee mengadakan 

program flash sale lebih sering dari biasanya, dimana pengadaan flash sale dapat 

mencapai 5 kali dalam sehari dan memberikan banyak penawaran seperti program 

gratis ongkos kirim, voucher, cashback, dan diskon menarik. Event seperti ini 

membuat banyak konsumen mengakses Shopee berkali-kali dalam sehari agar tidak 

tertinggal penawaran produk seperti kosmetik, alat kecantikan, perawatan tubuh, 

alat elektronik, hingga kebutuhan sehari-hari yang lebih murah dibanding harga 

normal (Renita & Astuti, 2022). Kemajuan e-commerce Shopee dengan strategi 

marketingnya yaitu flash sale kian menyebabkan pergeseran kegiatan perbelanjaan 

pada konsumen yang cenderung untuk pemenuhan kepuasan semata. Konsumen 

cenderung akan membeli produk yang membuat mereka merasa bahwa penawaran 

yang diberikan tidak akan terjadi lagi dan hanya berlangsung pada saat itu juga. 

Hal-hal tersebut membuat beberapa kesempatan untuk terjadinya pembelian yang 

tidak terencana (unplanned buying/ impulsive buying) pada konsumen. Hal tersebut 

didukung oleh teori Rook & Fisher (dalam Duarte et al., 2013) dimana perilaku 

pembelian impulsif didorong oleh stimulus yaitu alat komunikasi penjualan dan 

kegiatan promosi yang berfungsi sebagai rangsangan pemasaran. 

Pembelian impulsif sendiri adalah sebuah kondisi yang dapat dinamakan 

“unplanned purchase” atau pembelian yang tidak direncanakan (Purwa & Yasa, 

2015). Pembelian impulsif merupakan kegiatan mengambil keputusan untuk 

melakukan pembelian secara tiba-tiba atau spontan tanpa direncanakan terlebih 

dahulu (Sumarwan & Ujang, 2002). Sementara Mulyono (2013) menyatakan bahwa 

pembelian impulsif merupakan kegiatan pembelian yang dilakukan oleh calon 

konsumen yang sudah berada di toko dan ketika terpapar oleh stimuli eksternal, 

muncul keinginan mendesak dalam dirinya untuk segera membeli produk tersebut. 

Pembelian impulsif terjadi ketika seseorang mengalami dorongan untuk membeli 

produk, tanpa adanya pertimbangan bijaksana mengapa dan untuk apa alasan 

membeli produk tersebut. Dorongan yang kadang-kadang tak tertahankan dan 

konsumen karena mungkin merasa sementara di luar kendali dan kurang 
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memperhatikan konsekuensi perilaku. Perilaku konsumen dalam membuat 

keputusan yang mendadak adalah kesempatan terbaik untuk para pelaku usaha 

dalam memanfaatkan strategi flash sale e-commerce Shopee untuk menarik 

pelanggan khususnya kalangan anak muda termasuk mahasiswa. 

Banyak kalangan mahasiswa yang melakukan pembelian impulsif pada 

momen flash sale Shopee untuk mendapatkan berbagai macam produk. Hal tersebut 

juga berlaku pada Mahasiswa Psikologi angkatan 2021 di Universitas Medan Area 

(UMA), Sumatera Utara. Hasil survei dan screening terhadap 57 mahasiswa 

sebagai pengguna dan penikmat fitur flash sale pada aplikasi Shopee sejak 3 tahun 

terakhir yang penulis temui di lapangan menunjukkan jika sebagian besar atau 

sebanyak 82.5% mahasiswa merasakan timbulnya dorongan membeli secara tiba-

tiba saat flash sale Shopee dikarenakan produk yang ditawarkan dijual dalam 

jumlah yang sangat terbatas, sebanyak 78.9% mahasiswa membeli secara tidak 

terencana dikarenakan produk yang ditawarkan dijual dengan harga yang relatif 

murah jauh di bawah harga normal, dan sebanyak 73.7% mahasiswa membeli 

produk secara tiba-tiba dikarenakan kebiasaan berbelanja tanpa didasari 

pertimbangan bijaksana mengapa dan untuk apa alasan membeli produk tersebut. 

Sementara hasil wawancara pra penelitian pada mahasiswa psikologi 

angkatan 2021 UMA juga menunjukkan hasil serupa bahwa para mahasiswa 

cenderung melakukan pembelian impulsif pada momen flash sale Shopee 

disebabkan karena ragam alasan, salah satunya yaitu faktor pemotongan harga yang 

sangat tinggi dan produk-produk yang ditawarkan cukup bervariasi dengan kualitas 

yang beragam dan dijual terbatas. Pada awalnya beberapa mahasiswa tidak berniat 

melakukan pembelian terhadap produk tersebut, akan tetapi adanya flash sale pada 

produk-produk pilihan dan sifatnya yang terbatas serta munculnya ragam notifikasi 

flash sale di perangkat mobile mereka pada akhirnya mengakibatkan munculnya 

keinginan membeli produk-produk tersebut secara tidak terencana. Sementara 

beberapa mahasiswa mengaku membeli produk pada flash sale Shopee karena 

keinginan dan kebiasaan berbelanja semata tanpa didasari pertimbangan logis yang 

bertujuan mendapatkan promo terhadap produk yang diinginkan serta memperoleh 

berbagai voucher belanja termasuk gratis ongkos kirim.  
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Hasil screening dan wawancara awal penulis di atas secara tidak langsung 

mencerminkan kecenderungan mahasiswa melakukan pembelian impulsif pada 

momen flash sale Shopee terhadap produk dengan harga murah dan terbatas serta 

keinginan memenuhi hasrat berbelanja semata karena gaya hidup yang tinggi dan 

upaya mengikuti tren yang ada tanpa didasari oleh pertimbangan kebijakan yang 

rasional. Dengan kata lain kecenderungan pembelian impulsif yang terjadi pada 

mahasiswa ketika momen flash sale Shopee diyakini berasal dari motivasi belanja 

mahasiswa yang tinggi. Seringkali pembelian yang dilakukan, didasari oleh 

motivasi belanja konsumen (Kotler & Keller, 2016). Sebagaimana disampaikan 

Arij & Suwitho (2021), bahwa pembelian impulsif sangat berkaitan dengan 

motivasi belanja konsumen, karena konsumen cenderung melakukan kegiatan 

pembelian yang didasari pada alasan kebutuhan dan manfaat dari produk yang 

dibeli atau karena alasan memenuhi kesenangan diri semata. 

Berdasarkan pernyataan di atas, motivasi belanja pada konsumen terbagi 

menjadi dua motif yaitu utilitarian dan hedonis (Ridha & Prabowo, 2015). Motivasi 

belanja hedonis (hedonic shopping motivation) didasarkan pada emosi, perasaan 

nyaman, gembira, dan bersuka, berbeda halnya dengan motivasi belanja utilitarian 

yang didasarkan pada motif fungsi dan manfaat (Widagdo & Roz, 2021). Motivasi 

belanja hedonis diartikan sebagai keinginan seseorang untuk berbelanja untuk 

memenuhi kebutuhan psikologis sehingga tidak memperhatikan manfaat dari 

produk yang dibeli (Kosyu et al. (2014). Sementara Arnold & Reynold (dalam 

Amalia, 2017) menyatakan bahwa motivasi belanja hedonis adalah dorongan 

berbelanja karena adanya keinginan untuk merasakan kesenangan pada saat 

menelusuri tempat perbelanjaan, menghilangkan stres atau melupakan masalah 

yang dimiliki, dapat berkomunikasi dengan orang lain, dan mempelajari tren serta 

berbagai pengalaman sosial lainnya.  

Perilaku belanja hedonis umumnya banyak dialami oleh kelompok usia 

remaja (anak muda), termasuk diantaranya kalangan mahasiswa.  Hal ini dapat 

dipahami mengingat masa remaja merupakan masa perubahan atau peralihan dari 

anak-anak ke masa dewasa yang meliputi perubahan biologis, psikologis dan sosial 

(Sofia & Adiyanti, 2013). Selain itu, remaja lebih mudah terbujuk dan terpengaruh 
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oleh rayuan iklan, perubahan, serta cenderung boros dalam menggunakan uang. 

Remaja juga ingin diakui oleh lingkungannya, sehingga membuat mereka berusaha 

untuk mengikuti tren yang ada (Kurniawan, 2019). 

Hasil wawancara pra penelitian menunjukkan jika mahasiswa psikologi 

angkatan 2021 Universitas Medan Area mengakui bahwa mereka sangat mudah 

terpengaruh oleh iklan e-commerce termasuk pengumuman flash sale yang akan 

diadakan Shopee. Selain alasan mengikuti trend fashion yang ada, barang-barang 

yang mereka beli pada flash sale cenderung tidak terpakai dan stoknya masih 

tersedia. Hal tersebut disebabkan karena pembelian hanya didasarkan pada 

keinginan dan hasrat memiliki semata bukan karena kebutuhan dan azas manfaat. 

Sementara, beberapa mahasiswa juga menyatakan jika mereka sangat sulit untuk 

menahan nafsu berbelanja online, meskipun dana yang mereka miliki tidak 

mencukupi. Foto produk yang menarik, model terbaru, gratis ongkir, dan diskon 

atau sale sering kali menjadi pemicu dalam melakukan pembelian impulsif. Mereka 

beranggapan jika Shopee dapat membayar terlebih dahulu melalui ShopeePayLater 

yang pada akhirnya memudahkan mahasiswa untuk memperoleh produk yang 

diinginkan. Hal demikian dapat memicu perilaku dan motivasi belanja hedonis pada 

mahasiswa yang pada akhirnya berdampak pada pembelian impulsif khususnya 

pada momen flash sale Shopee. 

Menurut Yulianto et al. (2021), penyebab utama terjadinya pembelian 

impulsif saat flash sale adalah motivasi belanja hedonis, karena menurutnya 

motivasi belanja hedonis berupa kesenangan dapat mempengaruhi perilaku 

konsumen pada saat flash sale yang dapat menghasilkan perilaku pembelian 

impulsif. Sejalan dengan pendapat tersebut, Arij & Suwitho (2021) menyatakan 

dalam penelitiannya bahwa motivasi belanja hedonis yang meliputi adventure 

shopping, idea shopping, value shopping dan relaxation shopping berpengaruh 

positif secara signifikan terhadap pembelian impulsif pada Shopee.co.id. 

Sedangkan social shopping berpengaruh tidak signifikan dan negatif terhadap 

pembelian impulsif pada Shopee.co.id. Dengan demikian, dorongan secara 

emosional dan pemberian stimulus bila secara bersama-sama dilakukan 

memungkinkan akan munculnya pembelian impulsif oleh konsumen.  
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Kendati demikian, dewasa ini survei menunjukkan bahwa konsumen 

Indonesia cenderung memiliki sifat yang tidak impulsif dikarenakan konsumen 

telah melakukan perencanaan sebelum membeli barang (Renita & Astuti, 2022), 

oleh karena itu penelitian ini akan mencoba menguji kembali flash sale yang 

dilakukan Shopee sebagai stimulus pada motivasi belanja hedonis terhadap 

pembelian impulsif mahasiswa psikologi angkatan 2021 Universitas Medan Area. 

B. Identifikasi Masalah 

Identifikasi masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut. 

1. Tingginya motivasi belanja hedon mahasiswa sebagai dampak kemunculan 

ragam flash sale oleh e-commerce Shopee. 

2. Adanya kecenderungan oleh mahasiswa untuk melakukan implusif pada 

momen flash sale Shopee yang disebabkan karena faktor pemotongan harga 

yang sangat tinggi dan variasi produk dengan ragam kualitas. 

3. Mahasiswa cenderung mudah terpengaruh dan tertatik oleh iklan e-

commerce termasuk pengumuman flash sale yang diadakan Shopee 

meskipun dalam kondisi finansial yang tidak baik. 

4. Kegiatan belanja online pada momen flash sale Shopee oleh mahasiswa 

cenderung hanya didasarkan pada keinginan dan hasrat memiliki semata 

bukan karena kebutuhan dan azas manfaat dari produk yang dibeli. 

C. Batasan Masalah 

Batasan masalah dalam penelitian ini yaitu hanya berkaitan dengan 

pengaruh motivasi belanja hedonis terhadap pembelian impulsif flash sale Shopee 

pada mahasiswa psikologi Angkatan 2021 Universitas Medan Area. 

D. Rumusan Masalah 

Rumusan masalah dalam penelitian ini yaitu apakah motivasi belanja 

hedonis berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif flash sale Shopee 

pada mahasiswa psikologi angkatan 2021 Universitas Negeri Medan? 
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E. Tujuan Penelitian 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh motivasi belanja 

hedonis terhadap pembelian impulsif flash sale Shopee pada mahasiswa psikologi 

angkatan 2021 Universitas Medan Area. 

F. Manfaat Penelitian 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat, baik manfaat 

teoritis maupun manfaat praktis, sebagai berikut : 

1. Manfaat Teoritis 

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangan 

pengetahuan atau informasi yang bermanfaat bagi perkembangan ilmu pengetahuan 

pada umumnya dan psikologi industri dan organisasi pada khususnya. 

2. Manfaat praktis 

Secara praktis penelitian ini diharapkan mampu memberi manfaat kepada 

pihak pembisnis dalam e-commerce shopee sebagai bahan referensi dalam 

mengatahui perilaku konsumen sehingga dapat menerapkan strategi pemasaran  

yang lebih baik.
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

A. Pembelian Impulsif 

1. Pengertian Pembelian Impulsif 

Mulyono (2013) mengemukakan pembelian Impulsif adalah kegiatan 

pembelian yang dilakukan oleh calon konsumen yang sudah berada di toko dan 

ketika terpapar oleh stimuli eksternal, muncul keinginan mendesak dalam dirinya 

untuk segera membeli produk tersebut. Laksana (2015) mengatakan pembelian 

impulsif sebagai perilaku pembelian spontan yang dicetuskan oleh peragaan produk 

atau promosi di tempat penjualan. Menurut Chan et al. (2017) ketika calon 

konsumen melihat lebih banyak melihat pembeli pada sebuah toko, maka akan 

mendesak mereka melakukan pembelian implusif.  

Menurut mawardi (2011) pembelian tak terencana adalah perilaku 

pembelian di mana konsumen tidak mempertimbangkan untuk membeli, atau 

mempertimbangkan untuk membeli tapi belum memutuskan produk apa yang akan 

dibeli. Sedangkan Utami (2017) menyatakan perilaku pembelian yang tidak 

direncanakan (unplanned buying) adalah suatu tindakan pembelian yang dibuat 

tanpa direncanakan sebelumnya, atau keputusan pembelian dilakukan pada saat 

berada di dalam toko. 

Pembelian Impulsif adalah keputusan pembelian dibuat oleh pelanggan di 

suatu tempat setelah melihat suatu barang atau produk. Fernanda (2019) 

mendefinisikan bahwa pembelian impulsif adalah perilaku seseorang di mana orang 

tersebut tidak merencanakan sesuatu dalam berbelanja. Pembelian impulsif terjadi 

ketika orang mengalami dorongan untuk membeli produk, tanpa pertimbangan 

bijaksana mengapa dan untuk apa alasan satu kebutuhan produk. Dorongan kadang-

kadang tak tertahankan dan konsumen karena mungkin merasa sementara di luar 

kendali dan kurang memperhatikan konsekuensi perilaku. 

Berdasarkan beberapa pengertian diatas maka dapat disimpulkan bahwa 

Pembelian impulsif adalah pembelian yang dilakukan konsumen yang belum 

----------------------------------------------------- 
© ️Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

Document Accepted 22/5/23 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)22/5/23 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id) 

UNIVERSITAS MEDAN AREA

Muhammad Fajar - Pengaruh Motivasi Belanja Hedonis Terhadap Pembelian Impulsif...



13 
 

 

 

menentukan untuk membeli sebelumnya, sehingga tindakan pembelian dilakukan 

secara spontan. Keputusan pembelian terjadi karena stimulus yang ditimbulkan dari 

toko yang dikunjungi, didukung dengan kelengkapan variasi barang yang tersedia. 

2. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Pembelian Impulsif 

Suharyono et al. (2016) mengemukakan faktor-faktor yang berpengaruh 

terhadap Pembelian Impulsif: 

1) Faktor Store Atmosphere, menyatakan bahwa atmosphere lebih digunakan 

untuk mendesain lingkungan mencakup komunikasi visual, pencahayaan, 

warna, musik dan aroma yang merangsang persepsi pelanggan dan respon 

emosi yang dapat mempengaruhi perilaku pembelian. 

2) Faktor Shopping Lifestyle, shopping lifestyle merupakan gaya hidup yang 

mengacu pada bagaimana seseorang menjalani kehidupan sehari-hari 

dengan menghabiskan waktu, uang, sikap dan pendapat mengenai kegiatan 

pembelian mereka tentang keadaan dimana mereka tinggal. 

3) Faktor Kelompok Referensi, Sebuah kelompok (group) merupakan 

kumpulan dari dua atau lebih orang-orang yang saling berinteraksi untuk 

mencapai tujuan yang sama, tujuan tersebut bisa merupakan tujuan individu 

atau tujuan bersama 

4) Faktor Kepercayaan Merek, Kepercayaan Merek berpengaruh positif dan 

mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap Pembelian Impulsif. 

5) Faktor Motivasi dan Belanja Hedonis, Motivasi merupakan dorongan yang 

memberikan kekuatan penggerak dalam diri seseorang yang memaksanya 

untuk bertindak, istilah hedonisme merupakan keinginan seseorang 

terhadap kenikmatan. Hal tersebut yang paling penting untuk didapatkan. 

Menurut Alfani et al. (2018) Faktor-faktor penyebab terjadinya Pembelian 

Impulsif adalah:  

1) Faktor Display dan Suasana Toko, keputusan pembelian impulsif terhadap 

produk fashion dapat terjadi karena penataan toko dan penyusunan produk 

----------------------------------------------------- 
© ️Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

Document Accepted 22/5/23 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)22/5/23 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id) 

UNIVERSITAS MEDAN AREA

Muhammad Fajar - Pengaruh Motivasi Belanja Hedonis Terhadap Pembelian Impulsif...



14 
 

 

 

membuat konsumen tertarik untuk mampir ke dalam toko dan melihat-lihat 

produk yang dipajang. 

2) Faktor Promosi Penjualan, keputusan pembelian impulsif terhadap produk 

fashion dapat terjadi karena program Promosi Penjualan. Promosi 

merupakan bagian dari pemasaran. 

3) Faktor Gaya Hidup Berbelanja, Gaya Hidup Berbelanja (Materialisme, 

Merek dan Penggunaan Kartu Kredit) menjadi faktor penyebab terjadinya 

pembelian impulsif. 

4) Faktor Keterlibatan Fashion, keputusan pembelian impulsif terhadap 

produk fashion dapat terjadi karena konsumen ingin terlibat secara langsung 

terhadap produk dalam toko ritel fashion. 

5) Faktor Emosi Positif, pembelian impulsif terhadap produk fashion dapat 

terjadi karena konsumen yang memiliki emosi positif lebih cenderung 

melakukan pembelian impulsif. 

Berdasarkan beberapa pengertian diatas maka dapat disimpulkan bahwa 

faktor-faktor yang berpengaruh terhadap Pembelian Impulsif ialah faktor suasana 

toko (store atmosphere), promosi penjualan, gaya hidup berbelanja, keterlibatan 

fashion, kelompok (group) referensi, faktor Kepercayaan merek, faktor motivasi, 

belanja hedonis dan faktor emosi positif. 

3. Aspek-aspek Pembelian Impulsif 

Astiti (2016) berpendapat terdapat beberapa aspek-aspek dalam Pembelian 

Impulsif, yaitu sebagai berikut:  

1) Spontanitas, Pembelian ini terjadi secara tidak diharapkan dan memotivasi 

konsumen untuk membeli sekarang, sering kali dianggap sebagai tanggapan 

terhadap stimulasi visual yang langsung di tempat penjualan. 

2) Kekuatan, kompulsi dan intensitas, Kemungkinan adanya motivasi untuk 

mengesampingkan semua hal lain sehingga perilaku yang muncul menjadi 

berulang. 
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3) Kegairahan dan stimulasi, Desakan mendadak untuk membeli sering 

disertai dengan adanya emosi yang di karakteristikkan dengan perasaan 

bergairah, menggetarkan, dan tidak terkendali. 

4) Ketidakpedulian akan akibat, Desakan untuk membeli dapat menjadi begitu 

sulit ditolak, sehingga akibat yang mungkin negatif diabaikan. 

Prihastama (2016) Mengatakan bahwa terdapat dua aspek penting dalam 

Pembelian Impulsif, yaitu: 

1) Kognitif (Cognitive).  

a) Kegiatan pembelian yang dilakukan tanpa pertimbangan harga suatu 

produk. 

b) Kegiatan pembelian tanpa mempertimbangkan kegunaan suatu produk. 

c) Individu tidak melakukan perbandingan produk. 

2) Emosional (Affective)  

a) Adanya dorongan perasaan untuk segera melakukan pembelian. 

b) Adanya perasaan kecewa yang muncul setelah melakukan pembelian. 

c) Adanya proses pembelian yang dilakukan tanpa perencanaan. 

Berdasarkan pemaparan di atas maka dapat disimpulkan bahwa aspek-aspek 

dalam pembelian impulsif yaitu, spontanitas, kekuatan, kompulsi dan intensitas, 

kegairahan, stimulasi, ketidakpedulian akan akibat, kognitif dan emosional. 

4. Ciri-ciri Pembelian Impulsif 

Menurut Verhagen & Van Dolen (2011) ada 2 ciri Pembelian Impulsif, 

yaitu: 

1) Proses ini tidak direncanakan dan tidak memiliki musyawarah kognitif, 

proses ini dipicu oleh pertemuan produk saat browsing melalui toko, dan 

tidak mengarah pada pembentukan sikap atau niat kognitif-terstruktur;  

2) Emosi mendominasi proses pembelian impulsif, meskipun pembelian 

impulsif tidak menghalangi pengolahan informasi, emosi memainkan peran 

kunci dalam proses. Sementara banyak dilihat dari emosi ada, emosi yang 

paling dibagi menjadi positif dan negatif mempengaruhi. 

----------------------------------------------------- 
© ️Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

Document Accepted 22/5/23 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)22/5/23 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id) 

UNIVERSITAS MEDAN AREA

Muhammad Fajar - Pengaruh Motivasi Belanja Hedonis Terhadap Pembelian Impulsif...



16 
 

 

 

Ginting (2019) mengemukakan pembelian Impulsif terdiri dari ciri-ciri 

sebagai berikut :  

1) Spontanitas, pembelian impulsif terjadi tiba-tiba dan memotivasi konsumen 

untuk membeli segera, sering kali sebagai respons terhadap rangsangan 

visual tempat penjualan.  

2) Kekuasaan, paksaan, dan ketidakpekaan, motivasi untuk menempatkan hal-

hal lain ke samping dan bertindak cepat.  

3) Kegembiraan dan rangsangan, keinginan tiba-tiba untuk membeli ini sering 

diikuti oleh emosi seperti menggairahkan, mendebarkan, atau liar.  

4) Mengabaikan akibatnya, keinginan untuk membeli bisa menjadi tak 

tertahankan sampai kemungkinan konsekuensinya diabaikan. 

Berdasarkan beberapa pengertian diatas maka dapat disimpulkan bahwa  

ciri-ciri pembelian impulsif yaitu, Spontanitas, kekuasaan, paksaan, ketidakpekaan, 

kegembiraan, rangsangan, mengabaikan akibatnya, kognitif dan emosional. 

5. Tipe Pembelian Impulsif 

Utami (2017) menjelaskan ada 4 tipe Pembelian Impulsif sebagai berikut:  

1) Impuls Murni (Pure Impulse) Pembelian dilakukan murni tanpa rencana 

atau terkesan mendadak. Biasanya terjadi setelah melihat barang yang 

dipajang di toko dan muncul keinginan untuk memilikinya saat itu juga. 

2) Impuls Pengingat (Reminder Impulse) pembelian yang terjadi ketika 

konsumen membutuhkan sebuah barang saat melihatnya di toko atau saat 

teringat dalam sebuah iklan mengenai barang tersebut dan keputusan 

sebelumnya untuk membeli. 

3) Impuls Saran (Suggestion Impulse) terjadi ketika pelanggan melihat produk 

barang pertama kalinya di toko dan memvisualisasikan kebutuhan untuk itu. 

4) Impuls Terencana (Planned Impulse) pembelian yang terjadi ketika 

konsumen masuk kedalam toko dengan tujuan membeli barang tersebut, 

tetapi menyadari bahwa mereka dapat membeli barang lainnya tergantung 

dari promosi penjualan. 
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Adapun tipe-tipe dari Impulse Buying menurut Prihastama (2016) adalah 

sebagai berikut :  

1) Pure Impulse (Pembelian Impulsif Murni) Pembelian dilakukan murni tanpa 

rencana atau terkesan mendadak. Biasanya terjadi setelah melihat barang 

yang dipajang dan muncul keinginan untuk memilikinya saat itu juga. 

2) Suggestion Impulse (Pembelian Impulsif Yang Timbul Karena Sugesti) 

ketika pelanggan melihat produk barang untuk pertama kalinya di toko dan 

memvisualisasikan kebutuhan untuk itu. 

3) Planned Impulse (pembelian impulsif yang terjadi apabila kondisi penjualan 

tertentu diberikan) pembelian yang terjadi ketika konsumen masuk kedalam 

toko dengan tujuan memebeli barang tersebut, tetapi menyadari bahwa 

mereka dapat membeli barang lainnya tergantung dari promosi penjualan. 

Berdasarkan beberapa pemaparan di atas maka dapat disimpulkan bahwa 

tipe dari Impulsif terdiri dari yaitu, Pure Impulse (pembelian impulsif murni), 

Suggestion Impulse (pembelian impulsif yang timbul karena sugesti), Reminder 

Impulse (pembelian impulsif karena pengalaman masa lampau), Planned Impulse 

(pembelian impulsif yang terjadi apabila kondisi penjualan tertentu diberikan).  

B. Motivasi Belanja Hedonis 

1. Pengertian Motivasi Belanja Hedonis 

Menurut Alba & Williams (2012) Hedonic motivation adalah suatu usaha 

mengeksplorasi kesenangan dan bagaimana konsumen berusaha mengejar sebuah 

kesenangan. Gültekin dan Özer (2012) berpendapat kebanyakan konsumen yang 

memiliki gairah emosional sering mengalami pengalaman berbelanja secara 

hedonis. Memahami perilaku konsumen dan mengenal pelanggan merupakan tugas 

penting bagi produsen, untuk itu pihak produsen atau perusahaan yang 

menghasilkan dan menjual produk yang ditujukan pada konsumen harus memiliki 

strategi yang jitu. Menurut To et al. (dalam Amalia, 2017), hedonic shopping 

motivations adalah perilaku konsumsi dalam mencari kebahagiaan, fantasi, 

kebangkitan, sensualitas dan kenikmatan.  
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Kosyu et al., (2014) menjelaskan bahwa motivasi belanja hedonis 

merupakan tingkah laku individu dalam melakukan kegiatan berbelanja secara 

berlebihan untuk memenuhi kepuasan tersendiri sehingga tidak memperhatikan 

manfaat dari produk yang dibeli. Sumarwan (2014) mengatakan motivasi ini 

muncul akibat adanya kebutuhan yang bersifat psikologis seperti rasa puas, gengsi, 

emosi dan perasaan subjektif lainnya. Seseorang dapat memiliki sifat hedonis 

karena banyaknya kebutuhan yang tidak dapat terpenuhi sebelumnya, kemudian 

setelah kebutuhan terpenuhi, muncul kebutuhan baru yang terkadang lebih tinggi 

dari sebelumnya. Menurut Ozen & Engizek (2014) motivasi belanja hedonis 

memiliki 5 kategori yaitu adventure shopping, social shopping, idea shopping, 

relaxation shopping dan value shopping. 

Berdasarkan beberapa pengertian diatas maka dapat disimpulkan bahwa 

Motivasi belanja hedonis adalah suatu usaha perilaku konsumsi dalam 

mengeksplorasi emosi kesenangan, kebahagiaan, fantasi, kebangkitan, sensualitas, 

kenikmatan dan kepuasan tersendiri sehingga tidak memperhatikan manfaat dari 

produk yang dibeli. Motivasi belanja hedonis memiliki 5 kategori yaitu adventure 

shopping, social shopping, idea shopping, relaxation shopping dan value shopping. 

2. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Motivasi Belanja Hedonis 

Yanthi & Japarianto (2014) menjelaskan terdapat enam faktor motivasi 

konsumsi hedonik, yaitu:  

1) Adventure shopping (Petualangan dalam Berbelanja) Sebagian besar 

konsumen berbelanja karena adanya sesuatu yang dapat membangkitkan 

gairah belanja konsumen itu sendiri. Menurut mereka, belanja merupakan 

suatu pengalaman dan mereka merasa memiliki dunia mereka sendiri.  

2) Social shopping (Berbelanja secara Sosial) Sebagian besar konsumen 

beranggapan bahwa kenikmatan dalam berbelanja akan tercipta ketika 

konsumen menghabiskan waktu bersama dengan keluarga ataupun teman. 

Mereka juga beranggapan bahwa dengan belanja bersama-sama dengan 

keluarga atau teman, konsumen akan mendapat banyak informasi mengenai 

produk yang akan dibeli.  
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3) Idea shopping (Ide dalam Berbelanja) Konsumen melakukan kegiatan 

belanja untuk mengikuti tren baru dan untuk melihat produk baru.  

4) Gratification shopping (Kepuasan Berbelanja) Sebagian besar konsumen 

beranggapan bahwa dengan berbelanja, dapat menjadi alternatif untuk 

mengurangi stres, mengatasi atmosfer hati yang buruk, dan melupakan 

masalah yang sedang dihadapi.  

5) Role shopping (Peran Berbelanja) Konsumen melakukan kegiatan belanja 

untuk orang lain dan bukan untuk dirinya sendiri. Mereka merasa bahwa 

berbelanja untuk orang lain adalah hal menyenangkan untuk dilakukan.  

6) Value shopping (Nilai Berbelanja) Sebagian besar konsumen beranggapan 

bahwa belanja merupakan suatu permainan, yaitu pada saat tawar-menawar 

harga atau pada saat konsumen mencari tempat pembelanjaan yang 

menawarkan diskon, obral, ataupun yang menawarkan harga murah. 

Menurut Ozen & Engizek (2014) motivasi belanja hedonis memiliki lima 

faktor, yaitu: 

1) Adventure shopping, Mengacu pada petualangan atau eksplorasi belanja 

yang dilakukan konsumen untuk menemukan sesuatu yang baru dan 

menarik, serta praktik kenikmatan yang dilakukan pada saat berbelanja.  

2) Value shopping, Mengacu pada kenikmatan yang dihasilkan ketika 

konsumen melakukan tawar-menawar, mencari diskon dan promosi 

penjualan lainnya. 

3) Idea shopping, Mengacu pada konsumen berbelanja untuk mengetahui tren 

dan model baru, belanja online memberikan informasi tentang produk, 

merek, dan tren terbaru melalui ulasan produk/kegiatan promosi lainnya. 

4) Social shopping, Mengacu pada kegiatan sosialisasi saat berbelanja, 

pembeli online dapat berbagi informasi/pengalaman belanja secara online. 

5) Relaxation shopping, Mengacu pada kegiatan belanja untuk mengatasi stres, 

dan mengubah mood menjadi positif. Kegiatan berbelanja dianggap dapat 

memuaskan kebutuhan untuk melarikan diri sejenak dari kenyataan.  
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Berdasarkan beberapa pemaparan diatas maka dapat disimpulkan bahwa 

faktor motivasi konsumsi hedonik yaitu, Adventure shopping (Petualangan dalam 

Berbelanja), Social shopping (Berbelanja secara Sosial), Idea shopping (Ide dalam 

Berbelanja), Gratification shopping (Kepuasan Berbelanja), Role shopping (Peran 

Berbelanja), Value shopping (Nilai Berbelanja), Relaxation shopping. 

3. Dimensi Motivasi Belanja Hedonis 

Utami (2017) berpendapat bahwa motivasi belanja hedonis mempunyai 6 

dimensi, yaitu : 

1) Adventure Shopping, dimana konsumen berbelanja karena adanya sesuatu 

yang dapat membangkitkan semangat belanjanya. Dan merasa berbelanja 

adalah suatu pengalaman dan dengan berbelanja mereka merasakan 

memiliki dunianya sendiri. 

2) Social Shopping, dimana konsumen merasa kenikmatan berbelanja akan 

tercipta ketika mereka menghabiskan waktu bersama teman, keluarga dan 

sebagai cara untuk bersosialisasi baik antara konsumen ke konsumen lain, 

maupun ke pegawai outlet. 

3) Gratification Shopping, dimana berbelanja dianggap bisa untuk 

menghilangkan stres, meningkatkan mood dan berbelanja dapat digunakan 

sebagai sarana untuk melupakan problem-problem yang sedang dihadapi. 

4) Idea Shopping, dimana belanja untuk mengikuti tren dan mode terbaru serta 

untuk melihat produk dan inovasi baru. 

5) Role Shopping, dimana konsumen lebih menyukai belanja yang ditujukan 

untuk orang lain dari pada untuk dirinya sendiri. 

6) Value Shopping, dimana konsumen menganggap berbelanja adalah suatu 

permainan yaitu ketika adanya tawar-menawar saat menawar harga. 

Sedangkan menurut Ozen & Engizek (2014) hedonic shopping motivation 

terdiri dari 5 dimensi, yaitu :  
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1) Adventure shopping adalah petualangan atau eksplorasi belanja dilakukan 

konsumen untuk menemukan sesuatu yang baru dan menarik, serta praktek 

kenikmatan yang dilakukan pada saat berbelanja. 

2) Social shopping adalah interaksi atau kegiatan sosialisasi pada saat 

berbelanja. Kegiatan selama berbelanja dengan teman atau keluarga 

dianggap waktu yang spesial. Interaksi pada saat memiliki kepentingan 

yang sama saat berbelanja online. 

3) Idea shopping adalah konsumen memilih belanja online karena dianggap 

dapat menilai dan mengikuti tren terbaru, belanja online memberikan 

informasi tentang produk atau tren terbaru melaui ulasan produk, 

perbandingan harga dan kegiatan promosi lainnya. 

4) Value shopping adalah kenikmatan didapatkan ketika konsumen melakukan 

tawar menawar, mencari diskon dan promosi penjualan lainnya. Konsumen 

yang mendapatkan barang diskon merasa percaya diri dan menganggap 

dirinya sebagai pembeli yang cerdas. 

5) Relaxatation shopping adalah kegiatan belanja untuk mengatasi stres, dan 

mengubah mood menjadi positif. Kegiatan berbelanja dianggap dapat untuk 

melarikan diri dari masalah. 

Berdasarkan uraian di atas, dimensi motivasi belanja hedonis yaitu, 1) 

Adventure shopping, 2) Social shopping, 3) Idea shopping, 4) Value shopping, dan 

5) Relaxation shopping. 

4. Indikator Motivasi Belanja Hedonis 

Paramita & Suhermin (2015) mengemukakan beberapa Indikator motivasi 

belanja hedonis sebagai berikut. 

1) Kategori adventure shoping diukur dengan indikator sebagai berikut: 

a) Belanja sebagai petualangan 

b) Belanja sebagai sarana pembangkit semangat 

c) Belanja sebagai sarana untuk bebas dan merasa berada di dunia sendiri 

2) Kategori social shopping diukur dengan indikator sebagai berikut:  

a) Belanja merupakan sarana sosialisasi baik dengan teman atau keluarga 
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b) Belanja sebagai sarana sosialisasi dengan keluarga atau orang lain 

c) Belanja sarana untuk menciptakan ikatan persaudaraan 

3) Kategori gratification shopping diukur dengan indikator sebagai berikut: 

a) Belanja sebagai sarana untuk mengubah suasana hati  

b) Belanja dapat mengatasi dan mengurangi stress 

c) Belanja sebagai sarana untuk memanjakan/menyenangkan diri sendiri 

4) Kategori idea shopping diukur dengan indikator sebagai berikut: 

a) Belanja sebagai sarana untuk mengikuti trend fashion 

b) Belanja untuk mencari produk baru 

5) Kategori role shopping diukur dengan indikator sebagai berikut: 

a) Belanja untuk orang lain merupakan sebuah kesenangan 

b) Berlanja untuk teman dan keluarga merupakan kenikmatan 

6) Kategori value shopping diukur dengan indikator sebagai berikut: 

a) Belanja dilakukan paling sering pada saat ada diskon atau sale 

b) Belanja sebagai sarana untuk mencari diskon 

Ozen & Engizek (2014) menyebutkan beberapa indikator motivasi belanja 

hedonis, yaitu :  

1) Indikator adventure shopping sebagai berikut :  

a) Belanja sebagai sarana untuk petualangan. 

b) Belanja online sebagai sarana mencari kesenangan 

c) Belanja online memberi rasa seperti berada di alam semesta sendiri 

2) Indikator value shopping sebagai berikut : 

a) Belanja online sebagai sarana saat ada obral 

b) Belanja online sebagai sarana mencari diskon 

c) Belanja online sebagai sarana untuk berburu barang murah 

3) Indikator idea shopping sebagai berikut : 

a) Belanja sebagai sarana untuk mengikuti tren terbaru. 

b) Belanja online untuk mengikuti mode baru 

c) Belanja online untuk melihat produk baru apa yang tersedia 

d) Belanja online untuk mengalami hal-hal baru. 
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4) Indikator social shopping sebagai berikut : 

a) Belanja sebagai sarana menjalin pertemanan dengan pembeli lainnya. 

b) Belanja sebagai sarana untuk berbagi pengalaman atau review produk. 

5) Indikator relaxation shopping sebagai berikut : 

a) Belanja sebagai sarana untuk memperbaiki mood. 

b) Belanja sebagai sarana meredakan stress. 

c) Belanja sebagai sarana memanjakan diri dengan sesuatu yang istimewa. 

C. Flash Sale 

1. Pengertian Flash Sale 

Menurut Zakiyyah (2018) penjualan singkat atau flash sale, merupakan 

bagian dari promosi penjualan yang memberi pelanggannya penawaran khusus atau 

diskon untuk produk tertentu dalam waktu yang terbatas. Hermawan (2012) 

berpendapat bahwa promosi penjualan adalah aktivitas pemasaran yang 

mengusulkan nilai tambah dari suatu produk (untuk mendapatkan lebih dari sekedar 

yang ada dari nilai produk) dalam jangka waktu tertentu dalam rangka mendorong 

pembelian konsumen, efektivitas penjualan, atau mendorong upaya yang dilakukan 

oleh tenaga penjualan (sales force). 

Big Commerce (2015) menjelaskan bahw flash sale adalah diskon atau 

promosi yang ditawarkan oleh e-commerce untuk waktu yang singkat. Aday (2015) 

berpendapat bahwa flash sale dalam e-commerce dapat didefinisikan sebagai 

perantara belanja yang digunakan sebagai sarana promosi dan mendistribusikan 

barang-barang seperti elektronik, pakaian, dan lain-lain dengan diskon harga yang 

sangat besar. Sedangkan menurut Abhinav Sareen (2016) penjualan singkat atau 

flash sales, merupakan bagian dari promosi penjualan yang memberi pelanggannya 

penawaran khusus atau diskon untuk produk tertentu untuk waktu yang terbatas. 

Bisnis orang dapat bertindak cepat untuk memanfaatkan peluang ini salah 

satunya adalah penjualan strategi promosi. Suyanto (2013) menjelaskan promosi 

penjualan adalah stimulan jangka pendek yang direncanakan untuk merangsang 

konsumen, perdagangan, dan pasar tenaga penjualan. Shopee memiliki penjualan 
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fitur promosi yang disebut flash sale, penjual dapat menawarkan produk mereka 

dalam fitur ini flash sale adalah konsep promosi produk kepada konsumen dengan 

cara diskon besar-besaran, dalam waktu yang sangat terbatas. 

Berdasarkan beberapa pengertian di atas, maka dapat disimpulkan bahwa 

flash sale atau penjualan singkat adalah promosi penjualan yang memberi 

pelanggannya penawaran khusus atau diskon yang ditawarkan oleh e-commerce 

untuk produk tertentu dalam waktu yang terbatas. 

2. Karateristik Flash Sale 

Menurut Zhang (2018), Flash Sale memiliki karakteristik utama yaitu :  

1) Harga murah, adalah harga yang dimana harga tersebut rendah,dapat 

dikangkau oleh masyarakat atau bahkan lebih rendah dari itu. 

2) Produk terbatas, adalah sesuatu benda yang dapat dikoleksi yang diproduksi 

dan dijual dalam jumlah yang kecil atau sedikit 

3) Memiliki batas waktu yang singkat, adalah konsumen memiliki keinginan 

disaat itu juga, atau melakukan pembelian dalam waktu dekat setelah 

melihat promosi. 

Sementara, mengacu pada studi literatur dalam Tampubolon (2021) 

dijelaskan beberapa karakteristik dari kegiatan Flash Sale yang terdiri dari dua jenis 

diantaranya yaitu: 

1) Perceived Perishability  

Jung & Kellaris (2004) menjelaskan bahwa pemasar sering 

mengkomunikasikan keterbatasan waktu dengan menggunakan istilah 

waktu terbatas dan selagi persediaan masih ada. Byun & Sternquist (2012) 

menemukan bahwa karena keterbatasan waktu menjadikan konsumen 

mengantisipasi manfaat psikologis atau perasaan positif tentang produk atau 

diri mereka sendiri pada saat menggunakan produk. Parsons et al. (2014) 

menjelaskan batas waktu yang diberikan pada penjualan harian membuat 

konsumen menjadi panik dan tidak ingin ketinggalan dalam memiliki 

produk tersebut walaupun informasi yang diberikan terbatas. Konsumen 
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biasanya menganggap tidak tersedianya atau ketersediaan terbatas sebagai 

isyarat heuristik bahwa objek tersebut berharga dan diinginkan orang lain. 

2) Perceived Scarcity  

Pesan kelangkaan adalah alat yang berguna untuk meningkatkan proses 

pembelian dengan memberi tahu konsumen bahwa ada keterbatasan 

peluang membeli produk tertentu. Keller & Rice (2009) mengemukakan 

peneliti telah mempelajari tentang kelangkaan dan mereka menyimpulkan 

bahwa pesan kelangkaan sebagian besar dapat dibedakan menjadi dua 

konsep yang berbeda, satu adalah jumlah terbatas dan yang lain adalah 

waktu yang terbatas. Menurut Song et al. (2015) pesan kelangkaan 

memainkan peran penting untuk menstimulasi shopping enjoyment dan 

bahkan secara langsung mendesak untuk membeli secara impulsif atau 

secara tidak terencana. 

Berdasarkan beberapa pengertian di atas maka dapat disimpulkan dari 

Zhang (2018) bahwa Flash Sale memiliki karakteristik utama yaitu, dengan harga 

murah, produk terbatas, memiliki batas waktu yang singkat. Berdasarkan Literatur 

karakteristik Flash Sale terbagi dua yaitu, 1) Perceived perishability berhubungan 

positif terhadap attitude towards flash sale, dan 2) Perceived scarcity berhubungan 

positif terhadap attitude towards flash sale. 

3. Indikator Flash Sale 

Menurut Amanah (2015) indikator flash sale yang terdapat dalam promosi 

penjualan, yaitu: 

1) Frekuensi promosi adalah jumlah promosi penjualan yang dilakukan dalam 

suatu waktu melalui media promosi penjualan. 

2) Kualitas promosi adalah tolak ukur seberapa baik promosi penjualan 

dilakukan. 

3) Waktu promosi adalah nilai atau jumlah promosi penjualan yang dilakukan 

oleh perusahaan. 

4) Ketepatan atau kesesuaian sasaran promosi merupakan faktor yang 

diperlukan untuk mencapai target yang diinginkan perusahaan.  
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Menurut Kotler & Keller (dalam Nabila, 2020) menyebutkan indikator flash 

sales: 

1) Frekuensi promosi adalah jumlah promosi penjualan yang dilakukan 

2) Kualitas promosi adalah tolak ukur seberapa baik promosi penjualan 

3) Waktu promosi adalah jumlah promosi penjualan yang dilakukan 

4) Ketepatan atau kesesuaian sarana promosi. 

Berdasarkan beberapa pengertian diatas maka dapat disimpulkan bahwa 

indikator flash sale dalam promosi penjualan yaitu, frekuensi promosi, kualitas 

promosi, waktu promosi, ketepatan atau kesesuaian sasaran promosi.  

D. Pengaruh Motivasi Belanja Hedonis Terhadap Pembelian Impulsif 

Konsumen yang mempunyai motivasi berbelanja secara hedonis akan 

mengakibatkan pembelian impulsif, karena motivasi belanja secara hedonis adalah 

keinginan konsumen untuk memenuhi kepuasan tersendiri, hasrat kesenangan yang 

sesaat, pelarian ketika mereka stress atau ingin melupakan masalah yang sedang 

dihadapin, Menurut Husna & Lubis (2019) motivasi hedonis didasari sebagai suatu 

motivasi pembelian dari dalam diri pelanggan karena pelanggan menyukainya, 

didorong keinginan untuk mencapai suatu bentuk kesenangan, kebebasan, khayalan, 

serta pelarian diri dari masalah. Maka hal ini membuat konsumen tidak 

memperhatikan manfaat dari produk yang dibeli sehingga mengakibatkan 

terjadinya pembelian impulsif. 

Utami (2010) menjelaskan motivasi belanja hedonis (hedonic shopping 

motivation) adalah motivasi seseorang untuk berbelanja dikarenakan perasaan akan 

mendapat kesenangan dan merasa bahwa berbelanja merupakan sesuatu yang 

menarik berdasarkan pada pikiran emosional atau subjektif dari orang tersebut. 

Sifаt hеdonis dаri konsumеn mеrupаkаn sаlаh sаtu аspеk tеrpеnting untuk 

mеmbеntuk pеmbеliаn sеcаrа impulsif. Sааt pеlаnggаn sudаh mеmiliki rаsа sеnаng 

dаn gеmbirа sааt mеmbеli sеbuаh produk, mаkа pеmbеliаn sеcаrа tidаk tеrеncаnа 

dаpаt timbul sеcаrа sеndirinyа. Utаmi (2006) mengemukakan bahwa pеmbеliаn 

impulsif аdаlаh kеputusаn pеmbеliаn yаng dibuаt olеh pеlаnggаn sеcаrа spontаn 
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аtаu sеkеtikа sеtеlаh mеlihаt bаrаng dаgаngаn. Tindаkаn pеmbеliаn impulsif аkаn 

tеrjаdi jikа аdаnyа dorongаn bаik dаri diri konsumеn sеndiri mаupun orаng lаin. 

Motif untuk mеmеnuhi kеbutuhаn hеdonis dipеngаruhi olеh еmosi yаng bеrkаitаn 

dеngаn pеrаsааn, bаik itu kеindаhаn, gеngsi, аtаu pеrаsааn lаin sеpеrti mаrаh, dаn 

ibа. Motif bеlаnjа hеdonis yаng didаsаrkаn pаdа kеbutuhаn hеdonis yаitu 

kеbutuhаn pеngаlаmаn yаng mеnyеnаngkаn pаdа sааt bеrbеlаnjа dаn pеmbеliаn 

impusif yаng dilаkukаn sеcаrа spontаn, kеduаnyа sаmа-sаmа mеlibаtkаn аspеk 

еmosionаl yаitu аspеk yаng bеrkаitаn dеngаn pеrаsааn, kеindаhаn, gеngsi, dll.  

Hаsil pеnеlitiаn yаng dilаkukаn oleh Arij & Suwitho (2021) terkait 

pengaruh motivasi belanja hedonis terhadap pembelian impulsive Shopee 

mеnunjukkаn bаhwа adventure shopping, idea shopping, value shopping dan 

relaxation shopping berpengaruh signifikan dan positif terhadap pembelian 

impulsif pada Shopee.co.id. Sedangkan social shopping berpengaruh tidak 

signifikan dan negatif terhadap pembelian impulsif pada Shopee.co.id.  Sementara, 

Mulianingsih et al. (2019) menyatakan bahwa adventure shopping, idea shopping 

dan relaxation shopping berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

kecenderungan pembelian impulsif pada Zalora, sedangkan value shopping dan 

social shopping berpengaruh tidak signifikan terhadap kecenderungan pembelian 

impulsif pada Zalora. Kedua penelitian di atas meninjau pengaruh motivasi belanja 

hedonis terhadap pembelian impulsif secara parsial melalui kelima dimensi yang 

menjadi sub variabel independen pada variabel motivasi belanja hedonis yaitu: 1) 

Adventure shopping (X1), 2) Social shopping (X2), 3) Idea shopping (X3), 4) Value 

shopping (X4), dan 5) Relaxation shopping (X5) sehingga pengujian hipotesis 

dilakukan menggunakan analisis regresi linear berganda. Sementara pada penelitian 

ini pengaruh motivasi belanja hedonis terhadap pembelian impulsif hanya ditinjau 

secara simultan (bersama-sama) dalam satu kesatuan variabel motivasi belanja 

hedonis sehingga pengujian hipotesis dilakukan melalui analisis regresi linear 

sederhana. Selain itu, perbedaan penelitian ini dengan kedua penelitian terdahulu di 

atas yaitu penelitian ini memanfaatkan momen flash sale pada aplikasi Shopee 

sebagai stimulus pada motivasi belanja hedonis terhadap pembelian impulsif 

mahasiswa. 
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E. Kerangka Konseptual 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. Gambar Kerangka Konseptual 

F. Hipotesis Penelitian 

Berdasarkan tinjauan teoretis di atas, hipotesis alternatif yang dirumuskan 

dalam penelitian ini yaitu motivasi belanja hedonis berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap pembelian impulsif flash sale Shopee pada mahasiswa 

psikologi angkatan 2021 Universitas Medan Area.

Mahasiswa 
Fakultas Psikologi 

Stambuk 2021 

Motivasi Belanja Hedonis 

Menurut Ozen & 

Engizek (2014) Motivasi 

Belanja Hedonis terdiri dari 5 

dimensi, yaitu :  

1) Adventure shopping  

2) Social shopping  

3) Idea shopping  

4) Value shopping  

5) Relaxatation shopping 

Pembelian Impulsif 

Menurut Prihastama (2016) 

terdapat dua aspek Pembelian 

Impulsif, yaitu: 

1) Kognitif (Cognitive).  

2) Emosional (Affective)  
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Tipe Penelitian 

Penelitian ini termasuk dalam jenis atau metode deskriptif verifikatif. 

Menurut Salim & Khadir (2019), penelitian deskriptif adalah penelitian yang 

memusatkan perhatikan kepada masalah-masalah aktual sebagimana adanya pada 

saat penelitian berlangsung. Sedangkan penelitian verifikatif menurut Sugiyono 

(2017) adalah penelitian yang ditujukan untuk menguji teori, dan mencoba 

menghasilkan informasi ilmiah baru yaitu suatu hipotesis berupa kesimpulan 

apakah suatu hipotesis diterima atau ditolak serta untuk mengetahui kebenaran 

hipotesis dengan menggunakan perhitungan statistik yang ditujukan untuk 

menjawab pertanyaan pada rumusan apakah motivasi belanja hedonis berpengaruh 

terhadap pembelian impulsif flash sale Shopee pada mahasiswa psikologi angkatan 

2021 Universitas Medan Area. 

Adapun pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini yaitu pendekatan 

kuantitatif. Pendekatan kuantitatif adalah penelitian yang bekerja dengan angka, 

yang datanya berwujud bilangan (skor atau nilai, peringkat, atau frekuensi), yang 

dianalisis dengan menggunakan statistik untuk menjawab pertanyaan atau hipotesis 

penelitian yang sifatnya spesifik, dan untuk melakukan prediksi bahwa variabel 

tertentu (dalam hal ini variabel motivasi belanja hedonis) mempengaruhi variabel 

yang lain (dalam hal ini variabel pembelian impulsif) (Sugiyono, 2017). 

B. Indentifikasi Variabel Penelitian 

Variabel-variabel yang digunakan dalam penelitian terdiri dari dua jenis 

sebagai berikut.  

1. Variabel bebas  : Motivasi Belanja Hedonis (X)  

2. Variabel Terikat  : Pembelian Impulsif (Y) 
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C. Definisi Operasional Variabel Penelitian 

Defenisi operasional dimaksud agar pengukuran variabel dalam penelitian 

lebih terarah dan dapat diukur dengan metode pengukuran yang dipersiapkan. 

Adapun definisi operasional dan variabel-variabel yang digunakan dalam penelitian 

ini adalah sebagai berikut: 

1. Pembelian Impulsif 

Pembelian Impulsif adalah pembelian yang dilakukan konsumen yang 

belum menentukan untuk membeli sebelumnya, sehingga tindakan pembelian 

dilakukan secara spontan. Keputusan pembelian terjadi karena stimulus yang 

ditimbulkan dari toko yang dikunjungi, didukung dengan kelengkapan jenis dan 

variasi barang yang tersedia. 

2. Motivasi Belanja Hedonis 

 Motivasi belanja hedonis adalah suatu usaha perilaku konsumsi dalam 

mengeksplorasi emosi kesenangan, kebahagiaan, fantasi, kebangkitan, sensualitas, 

kenikmatan dan kepuasan tersendiri sehingga tidak memperhatikan manfaat dari 

produk yang dibeli. Motivasi belanja hedonis memiliki 5 kategori yaitu adventure 

shopping, social shopping, idea shopping, relaxation shopping, dan value 

shopping.  

D. Populasi dan Teknik Pengambilan Sampel 

1. Populasi 

Menurut Sugiyono (2019) populasi adalah suatu objek atau subjek dengan 

ciri-ciri dan kualitas tertentu yang telah ditetapkan peneliti guna untuk diteliti dan 

dilakukan penarikan kesimpulan. Dalam penelitian ini populasi yang digunakan 

adalah seluruh mahasiswa psikologi angkatan 2021 Universitas Medan Area  yang 

pernah melakukan transaksi pembelian pada flash sale Shopee. Hasil survei awal 

menunjukkan terdapat 57 mahasiswa yang pernah melakukan transaksi pembelian 

pada flash sale Shopee. Dengan demikian, populasi dalam penelitian ini ditetapkan 

sebanyak 57 mahasiswa psikologi angkatan 2021 Universitas Medan Area. 
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2. Sampel  

 Pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik total 

sampling. Menurut Sugiyono (2017) pengertian dari sampling jenuh adalah teknik 

penentuan sampel bila semua anggota populasi dijadikan sampel, hal ini dilakukan 

bila jumlah populasi relatif kecil, kurang dari 100, atau penelitian ingin membuat 

generalisasi dengan kesalahan yang sangat kecil. Dengan demikian, diketahui 

jumlah sampel pada penelitian ini adalah seluruh populasi yang diambil, yaitu 

seluruh mahasiswa psikologi angkatan 2021 Universitas Medan Area yang pernah 

melakukan transaksi pembelian pada flash sale Shopee sebanyak 57 mahasiswa. 

E. Metode Pengumpulan Data 

Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini 

menggunakan skala. Menurut Sugiyono (2017) skala pengukuran merupakan 

kesepakatan yang digunakan sebagai acuan untuk menentukan panjang pendeknya 

interval yang ada dalam alat ukur sehingga alat ukur tersebut bila digunakan dalam 

pengukuran akan menghasilkan data kuantitatif Skala adalah suatu daftar yang 

berisi pernyataan yang diberikan kepada subyek agar dapat mengungkapkan aspek-

aspek psikologis yang ingin diketahui. Skala format yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah skala Guttman. Adapun skala yang digunakan dalam penelitian 

ini adalah sebagai berikut. 

1. Skala Motivasi Belanja Hedonis 

Ozen & Engizek (2014) menjelaskan hedonic shopping motivation terdiri 

dari 5 dimensi, yaitu :  

1) Adventure shopping  

2) Social shopping  

3) Idea shopping. 

4) Value shopping  

5) Relaxatation shopping  
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Menurut Usman Rianse dan Abdi (2011)  bahwa skala Guttman sangat baik 

untuk meyakinkan peneliti tentang kesatuan dimensi dan sikap atau sifat yang 

diteliti, yang sering disebut dengan atribut universal. Skala Guttman disebut juga 

skala scalogram yang sangat baik untuk meyakinkan hasil penelitian mengenai 

kesatuan dimensi dan sikap atau sifat yang diteliti. Jawaban dari responden dapat 

diibuat skor tertinggi “dua” dan skor terendah “1” untuk alternatif jawaban 

kuesioner, penyusun menetapkan kategori untuk setiap pernyataan positif, Ya = 2 

dan Tidak = 1, sedangkan kategori untuk setiap pernyataan negatif, yaitu Ya = 1 

dan Tidak = 2. 

2. Skala Pembelian Impulsif 

Prihastama (2016) Mengatakan bahwa terdapat dua aspek penting dalam 

Pembelian Impulsif, yaitu: 

1) Kognitif: Kegiatan pembelian yang dilakukan tanpa pertimbangan 

harga; Kegiatan pembelian tanpa mempertimbangkan kegunaan; 

Individu tidak melakukan perbandingan produk. 

2) Afektif: Adanya dorongan perasaan untuk segera melakukan 

pembelian; Adanya perasaan kecewa yang muncul setelah melakukan 

pembelian; Adanya proses pembelian yang dilakukan tanpa 

perencanaan. 

Menurut Rianse & Abdi (2011)  bahwa skala Guttman sangat baik untuk 

meyakinkan peneliti tentang kesatuan dimensi dan sikap atau sifat yang diteliti, 

yang sering disebut dengan atribut universal. Skala Guttman disebut juga skala 

scalogram yang sangat baik untuk meyakinkan hasil penelitian mengenai kesatuan 

dimensi dan sikap atau sifat yang diteliti. Jawaban dari responden dapat diibuat skor 

tertinggi “dua” dan skor terendah “1” untuk alternatif jawaban kuesioner, penyusun 

menetapkan kategori untuk setiap pernyataan positif, Ya = 2 dan Tidak = 1, 

sedangkan kategori untuk setiap pernyataan negatif, yaitu Ya = 1 dan Tidak = 2. 
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F. Validitas dan Reliabilitas 

1. Uji Validitas Alat Ukur 

Uji validitas alat ukur dalam penelitian menggunakan Pearson Product 

Moment Correlation dengan membandingkan nilai Pearson Correlation dan rtable. 

Perhitungan validitas dibantu dengan menggunakan software IBM SPSS Statistics 

25. Harga rtabel dihitung dengan taraf signifikan 5% dan “n” sesuai dengan jumlah 

sampel yang diuji coba yaitu sebanyak 25 mahasiswa psikologi ‘18. Kesimpulan 

uji validitas diperoleh dengan membandingkan tingkat validitas tiap butir 

pernyataan yaitu rhitung dengan besarnya rtabel. Apabila tingkat rhitung item pernyataan 

lebih besar dari rtabel (rhitung > r tabel), maka nomor pertanyaan tersebut valid, 

sedangkan apabila tingkat rhitung item pernyataan lebih kecil dari rtabel atau (rhitung < 

rtabel), maka nomor pernyataan tersebut tidak valid (Arikunto, 2013). Adapun 

klasifikasi besaran koefisien dan katagori validitas dilihat pada Tabel 3.1. 

Tabel 3.1 

Klasifikasi Besaran Koefisien Validitas 

Koefisien Validitas Keterangan 

0,80 ≤ rxy < 1,00 Validitas Sangat Tinggi 

0,60 ≤ rxy < 0,80 Validitas Tinggi 

0,40 ≤ rxy < 0,60 Validitas Cukup 

0,20 ≤ rxy < 0.40 Validitas Rendah 

0,00 ≤ rxy < 0,20 Validitas Sangat Rendah 

rxy < 0,00 Validitas Tidak Valid 

            Sumber: Arikunto (2013) 

2. Pengujian Reabilitas 

Menurut Ridwan (2006), reliabilitas instrumen merupakan syarat untuk 

pengujian validitas instrumen, oleh karena itu walaupun instrumen yang valid 

umumnya pasti reliabel, tetapi pengujian reliabilitas perlu dilakukan. Untuk 

menguji reliabilitas digunakan rumus Alfa Cronbach karena data yang diukur 

berupa data dengan skala Guttman. Uji reliabilitas instrumen dalam penelitian ini 

----------------------------------------------------- 
© ️Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

Document Accepted 22/5/23 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)22/5/23 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id) 

UNIVERSITAS MEDAN AREA

Muhammad Fajar - Pengaruh Motivasi Belanja Hedonis Terhadap Pembelian Impulsif...



34 
 

 

 

dilakukan dengan bantuan program software IBM SPSS Statistics 25 dengan 

Cronbach’s Alpha. Setelah diperoleh koefisien reliabilitas kemudian 

dikonsultasikan dengan Tabel nilai r dengan taraf signifikan 5%. Dengan kriteria 

pengujian jika rhitung > rtabel dengan taraf signifikansi 5%, maka alat ukur tersebut 

reliabel. Begitu pula sebaliknya, jika rhitung < rtabel maka alat ukur tersebut tidak 

reliabel. Untuk mengetahui tingkat reliabilitas instrumen tersebut, selanjutnya 

konsultasikan dengan Tabel 3.2. 

Tabel 3.2 
Ukuran Kemantapan Alpha 

Alpha Tingkat Reliabilitas 

Antara 0.00 sampai 0.20 Sangat rendah 

Antara > 0.20 sampai 0.40 Rendah 

Antara > 0.40 sampai 0.60 Cukup 

Antara > 0.60 sampai 0.80 Tinggi 

Antara > 0.80 sampai 1.00 Sangat Tinggi 

                   Sumber: Arikunto (2013) 

G. Metode Analisis Data 

Pada penelitian ini, uji statistika yang digunakan adalah uji regresi 

sederhana dengan menggunakan bantuan SPSS (Statistic Packages For Social 

Science). Sugiyono (2017) menyatakan bahwa analisis regresi sederhana 

didasarkan pada hubungan fungsional ataupun kausal satu variabel independen 

dengan satu variabel dependen. Untuk melakukan metode analisis data dengan uji 

regresi sederhana, perlu dilakukan beberapa tahapan sebagai berikut. 

1. Uji Asumsi Klasik 

Sebelum melakukan analisis data, semua data yang diperoleh dari subjek 

penelitian terlebih dahulu dilakukan uji asumsi klasik sebagai berikut. 

a. Uji Normalitas 

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, 

variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi normal. Untuk mendeteksi 
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apakah model yang digunakan memiliki distribusi normal atau tidak yaitu dengan 

uji statistik Kolmogorov Smirnov. Model regresi yang baik adalah memiliki 

distribusi data normal atau penyebaran data normal atau penyebaran data statistik 

pada sumbu diagonal dari grafik distribusi normal (Sugiyono, 2017). Kriteria 

pengambilan keputusan dengan uji statistik Kolmogorov Smirnov yaitu jika 

signifikansi > 0,05 maka berdistribusi normal. Sebaliknya, jika signifikansi < 0,05 

maka tidak berdistribusi normal. 

b. Uji Linearitas  

Uji linearitas dilakukan untuk mengetahui apakah antar variabel 

mempunyai hubungan yang linear atau tidak secara signifikan (Sugiyono, 2017). 

Uji linearitas dilakukan dengan uji kelinearan pada tabel Anova. Kriteria 

pengambilan keputusan dengan uji Linearitas dengan Anova yaitu jika jika linearity 

< 0,05 maka terdapat hubungan yang linear antara variabel bebas dan variabel 

terikat (Sujarweni, 2014) . 

c. Uji Heteroskedastisitas 

Uji Heteroskedastisitas merupakan bagian dari uji asumsi klasik dalam 

model regresi yang menguji apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan 

varian dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain. Dimana salah satu 

persyaratan yang harus terpenuhi dalam model regresi yang baik adalah tidak terjadi 

gejala heteroskedastisitas. Sementara, jika terjadinya gejala atau masalah 

heteroskedastisitas akan berakibat pada sebuah keraguan [ketidakakuratan] pada 

suatu hasil analisis regresi yang dilakukan.  

Menurut Ghozali (2013) salah satu cara untuk mendeteksi ada tidaknya 

heteroskedastisitas adalah dengan uji Glejser. Uji Glejser mengusulkan untuk 

meregres nilai absolut residual terhadap variabel independen.Hasil probabilitas 

dikatakan signifikan jika nilai signifikansinya diatas tingkat kepercayaan 5%. 

Adapun dasar pengambilan keputusan dalam uji heteroskedastisitas dengan 

menggunakanuji glejser adalah jika nilai signifikansi (Sig.) lebih besar dari 0,05, 

maka kesimpulannya adalah tidak terjadi gejala heteroskedastisitas dalam model 
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regresi. Sebaliknya, jika nilai signifikansi (Sig.) lebih kecil dari 0,05, maka 

kesimpulannya adalah terjadi gejala heteroskedastisitas dalam model regresi 

2. Uji Hipotesis 

Uji hipotesis dalam penelitian menggunakan uji-t. Uji-t bertujuan 

menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variabel independen secara individual 

atau parsial dalam menerangkan variasi variabel dependen (Sugiyono, 2017). 

Apabila nilai thitung > ttabel dengan serta tingkat signifikannya (p-value) < 5% (0,05), 

maka ini menunjukkan H0 ditolak dan Ha diterima. 

3. Koefisien Determinasi (r2) 

Analisis determinasi dalam regresi linear sederhana digunakan untuk 

mengetahui persentase pengaruh variabel independen (X) terhadap variable 

dependen (Y). Koefisien ini menunjukkan seberapa besar persentase variasi 

variabel independen yang digunakan dalam model penelitian mampu menjelaskan 

variasi variabel dependen (Ptiyatno, 2009). Nilai koefisien determinasi adalah 

antara nol dan satu. Nilai (r2) yang kecil berarti kemampuan variabel-variabel 

independen dalam menjelaskan variasi variabel dependen amat terbatas. Nilai yang 

mendekati satu berarti variabel-variabel independen memberikan hampir semua 

informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel dependen (Ghozali, 

2013).
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

A. Simpulan 

Kesimpulan penelitian ini adalah sebagai berikut. 

1) Motivasi Belanja Hedonis berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Pembelian Impulsif flash sale Shopee pada mahasiswa psikologi angkatan 

2021 Universitas Medan Area. Hal tersebut dibuktikan dari uji-t dengan 

nilai signifikan regresi (p) sebesar 0,000 (< 0,05) dan koefisien regresi 

sebesar 0,471 menunjukkan arah yang positif. 

2) Pengaruh motivasi belanja hedonis terhadap pembelian impulsif adalah 

sebesar 85,2%. Hal tersebut dibuktikan dari nilai koefisien determinasi 

sebesar 0,852. Sementara, 0,148 atau 14,8% sisanya dipengaruhi oleh 

variabel lain di luar persamaan/model regresi atau variabel yang tidak 

diteliti.  

3) Motivasi Belanja Hedonis dan Pembelian Impulsif flash sale Shopee pada 

mahasiswa psikologi angkatan 2021 Universitas Medan Area termasuk 

dalam kategori tinggi. Hal tersebut dibuktikan dari perbandingan nilai mean 

empirik variabel motivasi belanja hedonis (51,82) > mean hipotetik (45) dan 

selisih keduanya (6,82) > standar deviasi (4,882). Sedangkan pada variabel 

pembelian impulsif memperoleh mean empirik (20,47) > mean hipotetik 

(18) dan selisih keduanya (2,47) > standar deviasi (2,458). 

B. Saran   

Berdasarkan dengan kesimpulan di atas, maka dapat diberikan beberapa 

saran terkait hasil penelitian ini diantaranya yaitu: 

1. Bagi Mahasiswa 

Bagi Mahasiswa Psikologi Angkatan 2021 Universitas Meda Area agar 

lebih bijak dan berpikir secara matang sebelum membeli seperti dengan 

melakukan to do list keperluan yang dibutuhkan yang ingin dibeli, setelah 
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itu crosscheck memastikan bahwa barang tersebut memang perlu untuk 

dibeli sehingga meminimalisir terjadinya perilaku pembelian impulsif. 

2. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Dihаrаpkаn dаri hаsil pеnеlitiаn ini dаpаt dijаdikаn sеbаgаi bаhаn аcuаn 

bаgi pеnеliti sеlаnjutnyа yаng mеnеliti konsеp yаng sаmа. Pеnеliti lаin yаng 

аkаn mеlаkukаn pеnеlitiаn yаng sеrupа dihаrаpkаn dаpаt mеnggunаkаn 

vаriаbеl-vаriаbеl yаng bеrbеdа dаri vаriаbеl-vаriаbеl yаng tеlаh digunаkаn 

dаlаm pеnеlitiаn ini seperti menggunakan variabel emosi positif, suasana 

toko, shopping life style, keterlibatan fashion, аtаu mеnggunаkаn objеk lаin 

yаng bеrbеdа dеngаn pеnеlitiаn ini. Hаl tеrsеbut bеrtujuаn аgаr dipеrolеh 

hаsil yаng lеbih vаriаtif dаri konsеp Motivasi Belanja Hedonis dаn Impulsе 

Buying. Hal ini bertujuan untuk menambah temuan empiris terbaru di masa 

depan.
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LAMPIRAN A 

DATA SCREENING DAN WAWANCARA AWAL  
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Hasil Screening 

Subjek: 57 Mahasiswa yang pernah melakukan pembelian flash sale Shopee 

Pernyataan Keterangan 

Saya merasakan timbulnya dorongan 
membeli secara tiba-tiba saat flash sale 
Shopee dikarenakan produk yang 
ditawarkan dijual dalam jumlah yang 
sangat terbatas 

 

Saya merasakan timbulnya dorongan 
membeli secara tiba-tiba saat flash sale 
Shopee dikarenakan produk yang 
ditawarkan dijual dengan harga yang 
relatif murah jauh di bawah harga 
normal 

 

Saya membeli produk pada flash sale 
Shopee dikarenakan kebiasaan 
berbelanja tanpa didasari pertimbangan 
bijaksana mengapa dan untuk apa 
alasan membeli produk tersebut 
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Hasil Wawancara Pra Penelitian 

Subjek: Mahasiswa yang pernah melakukan pembelian flash sale Shopee 

Pertanyaan Keterangan Jawaban 

Aplikasi e-commerce apa yang oaling 
sering kamu gunakan untuk berbelanja 
online? Apa kelebihannya 
dibandingkan e-commerce lainnya? 

Secara pribadi saya lebih sering berbelanja 
online melalui aplikasi Shopee daripada 
aplikasi e-commerce lainnya, selain harga-
harga yang ditawarkan cukup terjangkau, 
Shopee juga sangat membantu banyak 
kalangan khususnya mahasiswa seperti 
saya dalam memperoleh produk-produk 
yang dibutuhkan seperti skincare, buku 
dan lainnya melalui ragam fitur 
diantaranya menu ShopeeFood, tukar poin, 
metode pembayaran ShopeePay dan 
PayLater, serta kejutan-kejutan seperti 
promo khusus di momen tertentu termasuk 
diadakannya flash sale dadakan dengan 
harga yang sangat terjangkau 

Apa alasan dan latar belakang yang 
melandasi Sdr melakukan pembelian 
impulsif pada momen flash sale 
Shopee?  

Alasan saya melakukan pembelian 
pada momen flash sale Shopee yang 
pasti karena adanya pemotongan harga 
yang sangat tinggi di bawah hara 
normal pada produk tertentu 
(umumnya sih pada semua jenis produk 
yang bervariasi) dan juga produk yang 
ditawarkan cenderung terbatas (artinya 
siapa cepat dia dapat) dan kualitasnya 
juga oke (tidak buruk-buruk amatlah 
sesuai dengan harga). Sehingga 
konsumen berlomba-lomba untuk 
melakukan checkout terhadap produk 
tersebut termasuk saya pribadi. Selain 
itu, terkadang saya melakukan 
pembelian juga secara cuma-cuma 
tanpa didasari dengan alasan demi 
mendapatkan kepuasan berbelanja 
semata (termasuk hobi sih) serta promo 
menarik dan voucher gratis ongkir dari 
shopee yang menambah minat belanja.  

 

 

----------------------------------------------------- 
© ️Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

Document Accepted 22/5/23 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)22/5/23 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id) 

UNIVERSITAS MEDAN AREA

Muhammad Fajar - Pengaruh Motivasi Belanja Hedonis Terhadap Pembelian Impulsif...



65 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

LAMPIRAN B 

DATA PENELITIAN 
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Tabulasi Data Skala Motivasi Belanja Hedonis 

No P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 P11 P12 P13 P14 P15 P16 P17 P18 P19 P20 P21 P22 P23 P24 P25 P26 P27 P28 P29 P30 Total 

1 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 57 
2 1 2 1 1 1 1 1 2 1 2 1 2 2 1 2 2 2 1 2 2 2 1 2 2 2 1 2 2 2 1 47 
3 2 2 1 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 58 
4 2 1 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 1 2 1 1 1 2 1 2 1 2 1 2 1 1 1 1 1 1 45 
5 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 59 
6 2 2 2 1 2 1 1 2 2 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 1 1 2 1 2 52 
7 1 1 1 1 2 1 1 2 1 1 2 1 1 2 2 2 2 1 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 48 
8 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1 2 1 2 2 2 56 
9 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 58 

10 2 2 2 2 1 2 1 2 1 2 1 2 1 1 1 1 1 2 1 2 1 2 1 2 2 1 2 2 2 1 46 
11 2 1 2 2 2 2 1 2 2 2 1 2 2 2 1 1 1 2 2 1 1 2 1 2 2 2 2 1 1 2 49 
12 1 2 2 2 2 1 2 2 1 2 2 2 2 1 2 2 2 2 1 2 1 2 2 1 2 1 2 2 2 1 51 
13 2 2 2 2 2 2 2 1 1 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 1 2 2 2 2 1 1 2 1 2 2 53 
14 2 2 1 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 58 
15 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 59 
16 2 2 2 2 2 2 1 2 1 2 1 2 2 2 1 2 1 2 2 2 2 2 1 2 1 2 2 2 1 2 52 
17 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 1 1 2 2 2 2 1 2 2 1 2 2 1 2 2 2 2 2 2 54 
18 1 2 2 1 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 57 
19 2 2 2 1 2 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 1 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 56 
20 2 1 1 2 2 2 1 1 2 2 2 1 1 1 2 1 2 2 1 1 2 2 1 2 1 2 2 2 2 1 47 
21 2 2 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 58 
22 2 2 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1 1 55 
23 2 2 1 2 2 2 2 2 2 1 2 1 2 1 1 2 2 1 1 1 1 1 1 1 2 2 1 1 1 1 44 
24 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 2 58 
25 2 2 2 1 2 1 2 1 2 1 1 1 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 52 
26 2 1 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 1 1 2 1 1 2 1 1 1 2 1 1 2 1 1 46 
27 2 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 1 1 2 2 2 2 2 56 
28 2 1 2 1 2 1 1 2 2 1 2 1 1 1 1 1 2 1 2 1 2 1 2 1 2 1 1 2 1 1 42 
29 2 2 1 1 2 2 2 1 2 2 1 2 2 1 2 2 2 2 2 1 2 1 1 1 2 1 2 1 2 1 48 
30 2 1 2 2 2 2 1 1 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1 1 2 54 
31 2 2 2 2 2 2 2 1 2 1 2 1 2 1 1 2 1 2 1 2 1 1 2 2 2 2 2 2 2 2 51 
32 2 2 2 2 2 2 2 2 1 1 1 2 1 2 1 2 2 1 2 2 2 2 1 2 2 2 1 2 1 1 50 
33 2 2 2 1 2 2 1 2 1 2 2 2 2 1 2 2 1 2 2 2 2 2 2 1 1 2 2 1 2 2 52 
34 1 2 2 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1 2 1 2 2 2 2 2 1 2 55 
35 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 1 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 57 
36 2 1 2 2 2 1 2 1 2 1 2 1 2 2 1 2 2 1 2 2 1 2 1 2 1 2 2 1 2 1 48 
37 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1 1 2 1 1 1 2 54 
38 2 1 1 2 1 2 1 1 2 1 1 2 2 1 2 1 2 2 1 1 1 1 1 1 1 1 2 1 1 1 40 
39 1 1 1 2 2 1 2 2 1 2 1 2 1 2 2 1 2 1 2 2 1 1 2 1 2 1 2 2 2 2 47 
40 1 2 1 2 1 1 2 1 2 1 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1 1 2 51 
41 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 59 
42 1 2 1 2 2 2 1 2 2 2 2 2 1 1 1 1 2 2 1 2 1 2 2 2 2 2 1 2 1 1 48 
43 1 1 1 1 1 2 1 2 1 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 51 
44 2 2 2 2 2 1 2 2 2 2 1 2 1 1 2 2 1 2 1 2 2 2 2 1 2 1 1 2 2 1 50 
45 2 2 2 1 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 2 1 1 2 2 1 2 1 2 1 2 52 
46 2 1 2 2 1 2 2 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1 56 
47 1 2 2 2 1 1 1 1 2 2 2 2 2 2 2 2 1 1 2 1 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 51 
48 1 1 2 2 2 1 2 2 1 2 1 1 2 2 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 1 2 2 1 1 2 50 
49 2 2 1 1 2 1 2 1 2 2 1 2 2 2 2 2 2 1 2 1 1 1 2 1 1 1 2 1 2 2 47 
50 2 1 1 2 2 1 1 2 1 1 1 1 1 2 1 2 1 2 1 2 1 2 2 2 1 2 2 2 2 1 45 
51 2 2 2 2 1 2 1 2 2 1 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 2 1 2 54 
52 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 59 
53 2 2 2 2 1 1 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1 1 1 2 1 1 1 1 2 1 1 48 
54 2 1 1 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 57 
55 1 2 2 2 1 1 2 2 2 2 2 1 1 1 2 1 1 2 1 2 1 2 1 2 2 1 2 1 1 2 46 
56 1 1 1 1 2 1 1 1 1 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 1 2 2 2 49 
57 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 1 2 2 1 1 1 2 1 2 2 1 2 2 52 
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Tabulasi Data Skala Pembelian Impulsif 

No P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 P11 P12 Total 

1 2 2 2 2 2 1 1 2 2 1 2 2 21 
2 2 2 1 2 2 1 2 1 2 2 1 1 19 
3 2 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 2 23 
4 1 2 1 2 2 1 1 1 1 1 1 1 15 
5 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 24 
6 2 1 2 2 1 2 2 2 2 1 1 2 20 
7 2 2 1 2 2 2 1 1 1 2 2 1 19 
8 1 1 2 2 2 2 2 2 1 2 2 2 21 
9 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 24 

10 2 1 2 1 2 1 2 1 1 1 2 1 17 
11 2 2 2 1 2 2 2 1 1 2 1 2 20 
12 2 1 2 2 2 2 2 2 1 1 1 1 19 
13 2 2 1 2 2 2 2 1 2 2 2 2 22 
14 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 23 
15 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 24 
16 2 1 1 1 2 1 2 2 2 2 2 2 20 
17 1 2 1 2 2 2 2 1 2 2 2 2 21 
18 2 1 2 2 2 2 1 2 2 2 2 2 22 
19 2 2 2 2 1 2 2 2 1 1 2 2 21 
20 2 2 2 1 2 1 2 1 2 2 1 1 19 
21 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 23 
22 2 2 1 2 2 2 2 2 1 2 2 1 21 
23 1 1 2 1 1 2 1 1 2 1 2 1 16 
24 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 24 
25 2 1 2 2 2 2 2 1 1 2 2 1 20 
26 2 1 1 1 1 2 1 2 2 2 1 2 18 
27 2 2 2 1 2 1 2 2 1 2 2 2 21 
28 1 2 2 1 1 1 1 1 2 1 1 1 15 
29 1 1 2 2 2 2 2 2 2 1 1 2 20 
30 2 2 2 2 1 1 2 2 2 2 2 2 22 
31 2 2 2 2 2 2 1 2 1 2 1 1 20 
32 1 2 2 1 2 1 2 2 1 2 1 2 19 
33 2 2 1 2 1 1 2 2 2 2 1 2 20 
34 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 2 2 23 
35 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 24 
36 1 2 1 2 1 2 1 1 2 2 2 1 18 
37 1 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 2 22 
38 2 1 1 1 2 2 1 1 1 2 2 1 17 
39 1 1 1 2 1 1 2 2 1 2 2 2 18 
40 1 2 2 2 2 2 1 2 1 2 2 2 21 
41 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 24 
42 2 2 1 2 2 1 1 1 2 1 1 2 18 
43 1 1 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 21 
44 1 2 1 1 1 2 2 2 2 2 2 2 20 
45 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 1 2 23 
46 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 24 
47 2 2 2 2 1 2 1 1 2 2 2 2 21 
48 2 2 1 2 2 2 1 2 2 1 2 1 20 
49 1 2 2 2 1 2 1 1 2 1 1 2 18 
50 2 1 2 1 2 1 1 2 1 1 2 1 17 
51 2 2 2 2 2 2 2 2 1 2 2 1 22 
52 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 24 
53 1 2 2 2 1 1 2 1 2 1 2 1 18 
54 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 24 
55 1 1 2 2 2 1 1 2 2 1 1 1 17 
56 1 2 2 2 2 2 1 1 2 2 1 1 19 
57 2 1 2 2 1 2 2 1 2 2 2 2 21 
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LAMPIRAN C 

UJI VALIDITAS DAN RELIABILITAS 
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Uji Validitas dan Reabilitas skala Motivasi Belanja Hedonis 

1) Uji Validitas  

 
Item Rhitung Rtabel Keterangan 

P1 .448* 0.396 Valid 
P2 .484* 0.396 Valid 
P3 .448* 0.396 Valid 
P4 0,362 0.396 Tidak Valid 
P5 .400* 0.396 Valid 
P6 .874** 0.396 Valid 
P7 .400* 0.396 Valid 
P8 .448* 0.396 Valid 
P9 .851** 0.396 Valid 
P10 .893** 0.396 Valid 
P11 .893** 0.396 Valid 
P12 .413* 0.396 Valid 
P13 .893** 0.396 Valid 
P14 .581** 0.396 Valid 
P15 .893** 0.396 Valid 
P16 .484* 0.396 Valid 
P17 .851** 0.396 Valid 
P18 .581** 0.396 Valid 
P19 .874** 0.396 Valid 
P20 .893** 0.396 Valid 
P21 .634** 0.396 Valid 
P22 .874** 0.396 Valid 
P23 .634** 0.396 Valid 
P24 .738** 0.396 Valid 
P25 .851** 0.396 Valid 
P26 .738** 0.396 Valid 
P27 0,362 0.396 Tidak Valid 
P28 .727** 0.396 Valid 
P29 0,220 0.396 Tidak Valid 
P30 .478* 0.396 Valid 
P31 .893** 0.396 Valid 
P32 .738** 0.396 Valid 
P33 -0,187 0.396 Tidak Valid 
P34 .727** 0.396 Valid 
P35 .738** 0.396 Valid 
P36 .874** 0.396 Valid 
P37 .478* 0.396 Valid 
P38 -0,291 0.396 Tidak Valid 
P39 .738** 0.396 Valid 
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P40 .874** 0.396 Valid 
P41 .738** 0.396 Valid 
P42 .893** 0.396 Valid 
P43 .893** 0.396 Valid 
P44 .484* 0.396 Valid 
P45 .851** 0.396 Valid 
P46 -0,161 0.396 Tidak Valid 
P47 .653** 0.396 Valid 
P48 .738** 0.396 Valid 
P49 0,123 0.396 Tidak Valid 
P50 .478* 0.396 Valid 
P51 0,213 0.396 Tidak Valid 
P52 .400* 0.396 Valid 
P53 .893** 0.396 Valid 
P54 .893** 0.396 Valid 
P55 .874** 0.396 Valid 
P56 .851** 0.396 Valid 
P57 .893** 0.396 Valid 
P58 .413* 0.396 Valid 
P59 .399* 0.396 Valid 
P60 .484* 0.396 Valid 

 

2) Uji Reliabilitas 

 
Reliability 
Statistics 

Cronbach's 
Alpha 

N of 
Items 

0,980 52 
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Uji Validitas dan Reabilitas skala Pembelian Impulsif 

1) Uji Validitas 
 

Item Rhitung Rtabel Keterangan 

P1 .711** 0.396 Valid 
P2 .558** 0.396 Valid 
P3 0,389 0.396 Tidak Valid 
P4 .757** 0.396 Valid 
P5 .665** 0.396 Valid 
P6 .791** 0.396 Valid 
P7 .727** 0.396 Valid 
P8 0,237 0.396 Tidak Valid 
P9 .478* 0.396 Valid 
P10 0,136 0.396 Tidak Valid 
P11 .567** 0.396 Valid 
P12 .528** 0.396 Valid 
P13 .672** 0.396 Valid 
P14 .462* 0.396 Valid 
P15 0,239 0.396 Tidak Valid 
P16 .537** 0.396 Valid 
P17 0,237 0.396 Tidak Valid 
P18 .442* 0.396 Valid 
P19 .672** 0.396 Valid 
P20 0,374 0.396 Tidak Valid 
P21 .521** 0.396 Valid 
P22 .462* 0.396 Valid 
P23 .543** 0.396 Valid 
P24 .537** 0.396 Valid 

 

2) Uji Reliabilitas 
 

Reliability 
Statistics 

Cronbach's 
Alpha 

N of 
Items 

0,903 18 
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LAMPIRAN D 

UJI NORMALITAS 
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Uji Normalitas 

 

 
Tests of Normality 

  

Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 

Statistic df Sig. Statistic df Sig. 

Motivasi 
Belanja 
Hedonis 

0,105 57 0,182 0,960 57 0,058 

Pembelian 
Impulsif 

0,094 57 .200* 0,950 57 0,020 

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

a. Lilliefors Significance Correction 
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LAMPIRAN E 

UJI LINEARITAS  
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Uji Linearitas 

 
ANOVA Table 

 
Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

Pembelian 

Impulsif * 

Motivasi Belanja 

Hedonis 

Between 

Groups 

(Combined) 302.194 17 17.776 19.249 .000 

Linearity 288.307 1 288.307 312.188 .000 

Deviation from 

Linearity 

13.887 16 .868 .940 .535 

Within Groups 36.017 39 .924   
Total 338.211 56    

 
 
 
 

Measures of Association 

 R R Squared Eta Eta Squared 

Pembelian Impulsif * 

Motivasi Belanja Hedonis 

.923 .852 .945 .894 
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LAMPIRAN F 

UJI HETEROSKEDASTISITAS 
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Uji Heteroskedastisitas 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B 
Std. 
Error Beta 

1 (Constant) 1,435 0,774   1,853 0,069 

Motivasi 
Belanja 
Hedonis 

-0,013 0,015 -0,115 -0,862 0,392 

a. Dependent Variable: Abs_Res 
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LAMPIRAN G 

UJI REGRESI LINEAR SEDERHANA (UJI HIPOTESIS) 
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Uji Regresi Linear Sederhana 

 
 

Variables Entered/Removeda 

Model 

Variables 

Entered 

Variables 

Removed Method 

1 Motivasi Belanja 

Hedonisb 

. Enter 

a. Dependent Variable: Pembelian Impulsif 

b. All requested variables entered. 

 
 
 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .923a .852 .850 .953 

a. Predictors: (Constant), Motivasi Belanja Hedonis 

 
 
 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) -3.911 1.374  -2.847 .006 

Motivasi Belanja 

Hedonis 

.471 .026 .923 17.826 .000 

a. Dependent Variable: Pembelian Impulsif 
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LAMPIRAN G 

ALAT UKUR PENELITIAN 
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Hallo, selamat pagi/siang/sore/malam semua, perkenalkan nama saya Muhammad 

Fajar saya dari stambuk 2018, saat ini saya sedang melakukan penelitian untuk 

tugas akhir saya (skripsi) dengan menyebarkan kuesioner dan saya mengharapkan 

adik-adik untuk mengisi kuesioner pada link Gform ini terkhusus untuk pengguna 

aplikasi Shopee : 

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScawYEZgbPlUlYtX03V-P-
wlFUF4QHhgeTMObOQLWYR_uztrg/viewform?usp=sf_link 

Tiga Responden yang beruntung akan mendapatkan saldo E-Wallet 

(Dana/Ovo/Gopay/Dll) sebesar Rp.50.000/Responden 

Atas perhatian dan kesediaan waktu adik-adik sekalian yang mengisi kuesioner ini, 

saya mengucapkan terima kasih. 

KUESIONER FLASH SALE 

SELAMAT PAGI/SIANG/SORE/MALAM  

Kepada Yth. Saudara/i 

Sehubungan dengan penyelesaian tugas akhir saya, maka saya 

mengharapkan ketersediaan waktu Adik-adik sekalian untuk mengisi kuesioner ini 

secara lengkap dan sesuai dengan keadaan adik yang sebenarnya karena hasil dari 

kuesioner sangat mempengaruhi hasil penelitian saya kedepannya. Atas partisipasi 

dan ketersediaan waktu Anda dalam mengisi kuesioner ini, Saya ucapkan 

terimakasih. 

Isi/Pilihlah salah satu jawaban yang dapat mewakili diri Anda untuk setiap 

pernyataan dibawah ini 

IDETITAS DIRI 

No E-Wallet (Gopay/Ovo/Dana/Dll) 

Contoh Ovo: 083866669999 

Nama : 

NPM : 

Kelas : 

Umur :  
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o <18 Tahun 

o 19 Tahun 

o 20 Tahun 

o 21 Tahun 

o 22 Tahun 

o 23 Tahun> 

Jenis Kelamin       : 

o Laki-laki 
o Perempuan 
 

Skala Motivasi Belanja Hedonis 

NO Pernyataan Ya Tidak 
1. Saya senang mengeksplorasi produk dalam Flash sale Shopee   
2. Ketika ada Flash Sale Shopee saya tetap menemukan produk 

yang biasa saya beli* 
  

3. Saya senang ketika melakukan pencarian barang pada Flash 
sale Shopee 

  

4. Saya berbelanja pada Flash sale Shopee hanya untuk diri 
sendiri* 

  

5. Menghabiskan waktu dengan berbelanja dalam Flash sale 
Shopee menimbulkan kebahagian tersendiri bagi saya 

  

6. Berbelanja pada Flash sale Shopee adalah hal yang biasa*   
7. Saya sering berbelanja di Shopee ketika ada Flash sale   
8. Saya tidak harus menunggu penawaran terbaik untuk 

Berbelanja pada Flash sale Shopee* 
  

9. Saya berbelanja dalam Flash sale Shopee untuk mengambil 
keuntungan ketika ada diskon 

  

10. Saya tetap berbelanja dalam Flash sale Shopee meskipun 
tidak ada diskon* 

  

11. Saya berburu harga yang paling murah ketika berbelanja 
dalam Flash sale Shopee 

  

12. Terkadang saya merasakan kecewa ketika membeli produk 
dalam Flash sale Shopee, walaupun harganya murah* 

  

13. Saya berbelanja dalam Flash sale Shopee untuk mengikuti 
tren 

  

14. Saya tidak suka memberikan rekomendasi suatu produk pada 
Flash sale Shopee untuk orang lain* 

  

15. Saya berbelanja dalam Flash sale Shopee karena mengikuti 
mode terbaru dari influencer ternama 

  

16. Saya lebih memilih produk lama dibanding harus membeli 
produk mode terbaru* 
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17. Ketika ada Flash sale Shopee saya suka melihat produk baru 
yang tersedia 

  

18. Saya kurang berminat berbelanja produk baru yang tersedia 
dalam Flash sale Shopee* 

  

19. Saya berbelanja pada Flash sale Shopee untuk mencari dan 
mendapatkan informasi mengenai produk terbaru 

  

20. Saya berbelanja pada Flash sale Shopee hanya untuk 
menemukan produk yang biasa saya beli* 

  

21. Ketika saya berbelanja pada Flash sale Shopee saya dapat 
bersosialiasi dengan orang-orang baru 

  

22. Saya tidak berminat mengajak teman-teman yang lain 
berbelanja dalam Flash sale Shopee* 

  

23. Saya suka berbagi informasi produk dalam Flash sale Shopee 
kepada teman saya 

  

24. Penuual jarang memberikan informasi terkait produk dalam 
Flash sale Shopee* 

  

25. Ketika perasaan saya sedang tidak baik, saya suka melihat-
lihat produk pada Flash sale Shopee. 

  

26. Saya tidak mau membuka aplikasi Shopee saat Flash sale 
ketika perasaan saya tidak baik* 

  

27. Bagi saya, berbelanja dalam Flash sale Shopee adalah salah 
satu cara untuk menghilangkan stress 

  

28. Masalah yang saya hadapin tidak hilang hanya dengan 
berbelanja dalam Flash sale Shopee* 

  

29. Saya ingin memanjakan diri saya dengan membeli produk 
pada Flash sale Shopee 

  

30. Saya lebih memilih bersantai dengan kegiatan lain dari pada 
berbelanja pada Flash sale Shopee 

  

 

Skala Pembelian Impulsif 

NO Pernyataan Ya Tidak 
1. Saya selalu merencanakan belanja produk pada Flash sale 

Shopee 
  

2. Saya akan membeli produk yang saya suka pada Flash sale 
Shopee tanpa melihat harganya* 

  

3. Ketika ada Flash sale Shopee, saya langsung membeli tanpa 
memikirkan manfaat produk 

  

4. Saya selalu memikirkan kegunaan suatu produk sebelum 
berbelanja pada Flash sale Shopee* 

  

5. Saya tidak membandingkan produk yang saya beli pada Flash 
sale Shopee dengan produk yang lain 

  

6. Saya mencari informasi tentang produk terlebih dahulu 
sebelum membeli pada Flash sale Shopee 
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7. Saya tidak berfikir lama dalam memutuskan pembelian pada 
Flash sale Shopee 

  

8. Saya bukanlah orang yang langsung membeli ketika adanya 
Flash sale Shopee* 

  

9. Produk pada Flash sale Shopee tidak sesuai dengan harapan 
ketika saya terima 

  

10. Saya tidak pernah kecewa saat produk pada Flash sale 
Shopee saya terima* 

  

11. Ketika ada Flash sale Shopee saya langsung membeli nya 
tanpa adanya perencanaan 

  

12. Saya melakukan pembayaran Flash sale ketika waktu masih 
panjang* 
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LAMPIRAN H 

SURAT KETERANGAN BUKTI PENELITIAN 
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LAMPIRAN I 

SURAT KETERANGAN SELESAI PENELITIAN 
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