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Abstrak  
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh hedonic shopping motivation, discount voucher, dan 
shopping lifestyle terhadap impulsive buying pada konsumen e-commerce TikTok Shop dengan studi kasus 
pada mahasiswa Universitas Muhammadiyah Jember. Perkembangan belanja online yang pesat 
mendorong munculnya perilaku pembelian impulsif, khususnya pada mahasiswa yang aktif 
menggunakan platform digital dan sering terpapar promosi serta konten belanja interaktif. Penelitian 
ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan jumlah responden sebanyak 100 mahasiswa yang 
pernah melakukan pembelian di TikTok Shop. Data dikumpulkan melalui kuesioner dan dianalisis 
menggunakan regresi linier berganda. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa hedonic shopping 
motivation, discount voucher, dan shopping lifestyle memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 
impulsive buying. Artinya, semakin kuat dorongan untuk mencari kesenangan serta pengalaman 
emosional dalam berbelanja, maka semakin tinggi pula kemungkinan konsumen melakukan 
pembelian secara spontan. Keberadaan voucher diskon juga meningkatkan persepsi nilai dan 
keuntungan, sehingga mendorong konsumen mengambil keputusan pembelian dengan cepat. Di 
samping itu, gaya hidup berbelanja yang tinggi turut memperbesar kecenderungan perilaku impulsif. 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan rujukan bagi praktisi pemasaran digital maupun 
peneliti berikutnya dalam mengkaji perilaku konsumen di platform e-commerce. 
Kata kunci : Hedonic Shopping Motivation, Discount Voucher, Shopping Lifestyle 

 
 Abstract 
This study aims to analyze the influence of hedonic shopping motivation, discount vouchers, and shopping lifestyle on 
impulsive purchases among TikTok Shop e-commerce consumers, using a case study of students from the University of 
Muhammadiyah Jember. The rapid development of online shopping has encouraged impulsive buying behavior, 
particularly among students who actively use digital platforms and are frequently exposed to promotions and interactive 
shopping content. This study used a quantitative approach with 100 students who had previously purchased from 
TikTok Shop as respondents. Data were collected through questionnaires and analyzed using multiple linear 
regression. The results of this study indicate that hedonic shopping motivation, discount vouchers, and shopping lifestyle 
have a positive and significant influence on impulsive purchases. This means that the stronger the urge to seek pleasure 
and emotional experiences in shopping, the higher the likelihood of consumers making spontaneous purchases. The 
presence of discount vouchers also increases the perception of value and benefits, thus encouraging consumers to make 
quick purchasing decisions. On the other hand, a high shopping lifestyle also increases the tendency for impulsive 
behavior. The results of this study are expected to serve as reference material for digital marketing practitioners and 
future researchers in studying consumer behavior on e-commerce platforms. 
Keyword : Hedonic Shopping Motivation, Discount Voucher, Shopping Lifestyle  
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PENDAHULUAN 
 

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan utama yang harus dilakukan oleh perusahaan barang 

maupun jasa untuk menjaga kelangsungan usahanya. Menurut Kotler et al. (2024) pemasaran tidak 

sekadar berkaitan dengan aktivitas penjualan dan promosi yang tampak di hadapan konsumen, 

melainkan merupakan proses sosial sekaligus manajerial. Melalui proses tersebut, individu dan 

organisasi dapat memenuhi kebutuhan serta keinginannya dengan cara menciptakan dan menukar 

nilai bersama pihak lain. 

Perkembangan perdagangan elektronik (e-commerce) menjadi salah satu bentuk transformasi 

ekonomi digital yang paling signifikan di Indonesia dalam dua dekade terakhir. Meningkatnya akses 

internet, tingginya penggunaan smartphone, serta pesatnya pertumbuhan platform social commerce 

telah mengubah perilaku konsumen dalam mencari informasi, membandingkan, hingga melakukan 

pembelian produk. Menurut Yuliati & Rismawati (2025), E-Commerce menjadi sarana utama untuk 

menjual produk dan layanan online, sekaligus peluang bagi pemasaran digital untuk mengarahkan 

konsumen ke platform pembelian. Salah satu jenis e-commerce yang muncul di Indonesia adalah TikTok 

Shop. Kehadiran TikTok Shop telah menciptakan paradigma baru dalam e-commerce yang dapat 

disebut sebagai “belanja sambil menonton konten” (Conten Driven Commerce), di mana fitur live 

streaming, influencer, dan sistem algoritma rekomendasi membentuk lingkungan belanja yang sangat 

interaktif dan hampir spontan (Firdausiah et al. 2023). 

Di kalangan mahasiswa, aktivitas belanja online menunjukkan peningkatan seiring dengan 

berkembangnya tren hiburan digital. Banyak mahasiswa memanfaatkan TikTok Shop sebagai 

platform belanja yang memungkinkan pembelian dilakukan secara cepat dan praktis, bahkan tanpa 

perencanaan sebelumnya. Temuan empiris oleh Edwy et al. (2023) menunjukkan bahwa banyak 

pengguna TikTok Shop, khususnya mahasiswa, sering melakukan pembelian secara tidak terencana. 

Aktivitas berbelanja tersebut sering dilakukan untuk mencari kesenangan atau sebagai bentuk hobi, di 

mana dorongan untuk memperoleh barang baru guna memenuhi kepuasan pribadi menjadi alasan 

utama. 

Arnold & Reynolds (2003) berpendapat Salah satu faktor yang berperan dalam memicu 

perilaku pembelian impulsif adalah hedonic shopping motivation, yaitu dorongan berbelanja yang 

berlandaskan pada kesenangan, emosi positif, dan pengalaman menyenangkan selama proses belanja. 

Sedangkan menurut Redine et al. (2023) aktivitas belanja yang memberikan rasa puas dan 

menyenangkan mampu meningkatkan keinginan konsumen untuk terus melakukan pembelian, bukan 

semata-mata untuk memenuhi kebutuhan, melainkan untuk memuaskan hasrat pribadi. 

Discount voucher turut mendorong terjadinya impulsive buying. Diskon dinilai mampu memberikan 

persepsi harga yang lebih rendah, sehingga membuat konsumen merasa mendapatkan keuntungan 

lebih. Katrina et al. (2023) Menjelaskan bahwa diskon merupakan bentuk promosi yang efektif baik 

dalam transaksi offline maupun online karena mampu memberikan penghematan bagi konsumen. 

Sementara itu, Sapa et al. (2023) menegaskan bahwa saat berbelanja online, tidak sedikit konsumen 

yang merasa produk yang ditawarkan masih dalam kategori mahal dan harga yang ditawarkan tidak 

sesuai dengan kualitas produk. 

Faktor lainnya adalah shopping lifestyle, yaitu gaya hidup seseorang yang menjadikan aktivitas 

belanja sebagai bagian dari rutinitas atau hobi. Konsumen dengan shopping lifestyle cenderung 

menikmati proses berbelanja, mengikuti tren, dan ingin terlihat up-to-date. Gaya hidup berbelanja atau 

shopping lifestyle merupakan cara seseorang dalam mengalokasikan waktu dan uang untuk berbagai 

produk. Dengan kemudahan dalam berbelanja online, waktu luang dan dengan uang konsumen akan 
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memiliki daya beli yang cukup tinggi (Ahmad et al. 2022). 

Berbagai penelitian terdahulu telah mengkaji faktor-faktor yang memengaruhi impulsive buying 

dalam konteks e-commerce. Pratiwi et al. (2024) menunjukkan bahwa hedonic shopping motivation 

berpengaruh signifikan terhadap impulsive buying. Di sisi lain, Kholifah & Nugraha (2025) juga 

menunjukkan bahwa voucher diskon sebagai strategi promosi ternyata berperan besar dalam 

mendorong konsumen melakukan pembelian impulsif. Selain itu, ada penelitian lain seperti yang 

dilakukan Jaya & Ramdan (2023) menunjukkan bahwa shopping lifestyle turut berperan dalam 

mendorong perilaku pembelian impulsive. , sementara hasil penelitian Putri et al. (2025) terdapat 

perbedaan hasil terkait pengaruh gaya hidup belanja terhadap perilaku ini menyatakan tidak signifikan 

dan hasil penelitian Listiawan & Rusdianto (2024) menunjukkan bahwa discount voucher tidak 

berpengaruh signifikan terhadap impulsive buying. Dalam penelitian ini, penulis akan meneliti apakah 

dari ketiga variabel tersebut diantaranya hedonic shopping motivation, discount voucher, dan shopping lifestyle 

berpengaruh signifikan impulsive buying pada konsumen e-commerce Tiktok Shop mahasiswa Universitas 

Muhammadiyah Jember. 

Dengan mempertimbangkan kesenjangan penelitian tersebut, penelitian ini menghadirkan 

kebaruan (novelty) melalui penggabungan variabel hedonic shopping motivation, discount voucher, 

dan shopping lifestyle untuk menjelaskan impulsive buying pada mahasiswa pengguna TikTok Shop. 

Penelitian terdahulu umumnya hanya mengkaji variabel tersebut secara terpisah atau pada platform 

e-commerce konvensional seperti Shopee dan Tokopedia (Sayekti & Salsabila (2025); Novyantari et 

al. (2024)), sehingga belum mengakomodasi karakteristik social-commerce TikTok Shop yang 

memadukan konten video, live shopping, dan interaksi real-time. Selain itu, penelitian ini juga 

memperluas konteks kajian pada segmen mahasiswa sebagai digital consumer serta memberikan 

kontribusi baru dalam menganalisis efektivitas discount voucher dalam memicu impulsive buying, 

mengingat temuan terkait promosi digital dan gaya hidup belanja masih menunjukkan hasil yang 

bervariasi pada studi sebelumnya. 

 

TINJAUAN PUSTAKA 

Hedonic Shopping Motivation 

Hedonic shopping motivation adalah kegiatan motivasi berbelanja, transaksi bisnis melibatkan dua 

kegiatan: mengumpulkan informasi tentang ketersediaan produk, melakukan  transaksi terperinci 

melalui toko online, dan mengumpulkan barang dan jasa. Proses ini melibatkan browsing di toko 

online untuk melihat berbagai opsi produk, membandingkan merek, harga, dan fitur, serta mencari 

ulasan atau rekomendasi. Setelah menemukan produk yang diinginkan, pembeli melanjutkan ke tahap 

transaksi untuk mengumpulkan barang atau jasa, yang melibatkan checkout online atau pemesanan 

langsung melalui platform (Syarif  et al. 2024). 

Discount Voucher 

Menurut Kotler et al., (2024) kupon atau voucher, serta diskon, adalah bentuk promosi 

penjualan yang berfungsi untuk memberikan stimulus jangka pendek kepada pelanggan. Potongan 

harga dan kupon dibuat untuk memberi pelanggan kesempatan untuk menghemat uang saat 

mereka membeli barang-barang tertentu dan memberi mereka nilai tambahan. Promosi harga dapat 

diberikan melalui pengurangan harga langsung, pengembalian dana atau kupon yang memberikan 

potongan harga ketika pelanggan membayar produk tertentu. 

Shopping Lifestyle 
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Hedonic Shopping Motivation 

(X1) 

Discount Voucher  (X2) 
Impulsive Buying (Y) 

Shopping Lifestye (X3) 

Shopping Lifestyle merupakan suatu sistem yang memengaruhi cara seseorang memilih, 

menggunakan, dan mengonsumsi berbagai produk atau layanan, termasuk dalam aktivitas berbelanja. 

Ahmad et al. (2022) menegaskan bahwa shopping lifestyle atau gaya hidup berbelanja menggambarkan 

bagaimana individu mengatur penggunaan waktu dan dana mereka untuk aktivitas belanja. 

Kemudahan akses belanja secara online membuat konsumen dapat memanfaatkan waktu luang 

sekaligus daya beli yang dimiliki, sehingga perilaku berbelanja semakin meningkat. 

Impulsive Buying 

Impulsive buying merupakan perilaku pembelian yang terjadi secara mendadak tanpa adanya 

persiapan maupun perencanaan sebelumnya, dan umumnya dipicu oleh dorongan emosional yang 

kuat. W.Rook (1987) sebagai pelopor konsep modern impulsive buying, menjelaskan bahwa perilaku ini 

timbul ketika konsumen merasakan keinginan yang tiba-tiba dan intens untuk memiliki suatu produk. 

Dorongan tersebut sering kali sulit dikendalikan serta tidak melalui proses pertimbangan rasional 

yang matang. Impulsive buying juga diartikan sebagai keputusan pembelian yang berlangsung cepat, 

spontan, dan tidak terduga. 

 

Kerangka Konseptual 

 

 

 

Gambar 2.1 Kerangka Konseptual 

Hipotesis 

Pengaruh Hedonic Shopping Motivation terhadap Impulsive Buying 
Menurut Ahmed et al.  nilai Hedonic Shopping dalam perilaku pembelian impulsif  sangatlah penting, 

disebabkan oleh fakta bahwa berbelanja untuk kesenangan dapat mempertkuat dorongan konsumen untuk terus 

melakukan perbelanjaan, bukan hanya dapat memenuhi kebutuhan saja, namun juga karena memuaskan Hasrat 

mereka dalam membeli secara sukarela. Hasil penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Hernita et al. 

(2022) hedonic shopping motivation yang dipengaruhi oleh impulsive buying memiliki hubungan positif. 

Penelitian serupa dilakukan oleh Jaya & Ramdan (2023) yang menemukan bahwa semakin tingginya 

dorongan belanja karena kesenangan mampu meningkatkan perilaku pembelian spontan pada 

konsumen. Berdasarkan uraian diatas, maka hipotesis pertama adalah sebagai berikut: 
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H1 : Hedonic Shopping Motivation berpengaruh secara signifikan terhadap Impulsive 

Buying. 

Pengaruh Discount Voucher terhadap Impulsive Buying 

Menurut Kholifah & Nugraha (2025) Discount voucher adalah sebuah kupon, kode, atau bentuk 

promosi lain yang memberikan hak kepada pemegangnya untuk mendapatkan potongan harga atau 

keuntungan khusus saat melakukan pembelian barang atau jasa. Discount voucher mengurangi 

hambatan harga serta menciptakan sense of  urgency yang memicu reaksi afektif  dan kognitif  berupa 

persepsi “kesempatan langka” sehingga konsumen cenderung mengambil Keputusan 

pembelian spontan dan berpengaruh signifikan terhadap impulsive buying. Hasil penelitian terdahulu 

yang dilakukan oleh Kholifah & Nugraha (2025) discount voucher yang dipengaruhi oleh impulsive buying 

memiliki hubungan positif, Konsumen cenderung terdorong untuk segera melakukan pembelian 

ketika menerima potongan harga melalui voucher, meskipun awalnya tidak berniat membeli. 

Berdasarkan uraian diatas, maka hipotesis kedua adalah sebagai berikut: 

H2 : Discount Voucher berpengaruh secara signifikan terhadap Impulsive Buying. 

Pengaruh Shopping Lifestyle terhadap Impulsive Buying 

 Menurut Wahyuni (2021) Shopping lifestyle memiliki dampak positif  dan signifikan terhadap 

impulsive buying. Hal ini menunjukkan semakin tinggi kecenderungan gaya hidup berbelanja seseorang, 

maka semakin tinggi pula perilaku pembelian impulsif  yang dilakukan. Hasil penelitian terdahulu 

yang dilakukan oleh Pratiwi et al. (2024) shopping lifestyle yang dipengaruhi oleh impulsive buying 

memiliki hubungan positif. Penelitian serupa dilakukan oleh Sayekti & Salsabila (2025) yang 

menunjukkan bahwa Shopping Lifestyle berepengaruh positif  terhadap Impulsive Buying. Selain itu, 

penelitian oleh Novyantari et al. (2024) turut mengonfirmasi bahwa gaya hidup berbelanja yang 

mengutamakan pemenuhan kebutuhan emosional dan aktualisasi diri dapat meningkatkan 

kecenderungan pembelian impulsif  pada konsumen. Berdasarkan uraian diatas, maka hipotesis 

ketiga adalah sebagai berikut: 

H3 : Shopping Lifestyle berpengaruh secara signifikan terhadap Impulsive Buying. 

 

METODE PENELITIAN 

 

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan pendekatan regresi linier berganda 

untuk menguji pengaruh hedonic shopping motivation, discount voucher, dan shopping lifestyle (variabel bebas) 

terhadap impulsive buying (variabel terikat) pada konsumen e-commerce TikTok Shop dengan studi kasus 

mahasiswa Universitas Muhammadiyah Jember. Populasi dalam penelitian ini mencakup seluruh 

mahasiswa Universitas Muhammadiyah Jember yang pernah melakukan transaksi pembelian melalui 

TikTok Shop. Teknik penentuan sampel menggunakan non-probability sampling dengan metode 

purposive sampling, yakni pemilihan responden berdasarkan kriteria tertentu, seperti berstatus 

mahasiswa aktif dan minimal satu kali pernah berbelanja di TikTok Shop. Jumlah sampel yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah 100 responden dengan menggunakan rumus slovin. 

Pengumpulan data dilakukan melalui data primer berupa penyebaran kuesioner kepada responden, 

baik secara langsung maupun secara daring. Selain itu, penelitian ini juga memanfaatkan data 

sekunder yang diperoleh dari berbagai literatur, jurnal ilmiah, dan sumber referensi lain yang relevan 

dengan topik penelitian. Data yang telah terkumpul kemudian dianalisis menggunakan analisis 

deskriptif kuantitatif, uji validitas, uji reliabilitas, regresi linier berganda, uji parsial (uji t), serta 

koefisien determinasi (R²) untuk mengetahui seberapa besar pengaruh masing-masing variabel bebas 
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terhadap variabel terikat. Seluruh proses pengolahan dan analisis data dilakukan dengan bantuan 

perangkat lunak SPSS untuk menguji pengaruh variabel independent terhadap variabel dependen.  

 

HASIL 

Analisis Data 

Uji Validitas 

Table 1 Hasil Uji Validitas 
 

No Variabel Ketentuan  Kritria 

   
R Hitung 

R Tabel% 
(100-2) 
= 98 

 

Hedonic Shopping Motivation 

1 X1.1 0,675 0,196 Valid 

2 X1.2 0,663 0,196 Valid 

3 X1.3 0,644 0,196 Valid 

4 X1.4 0,467 0,196 Valid 

5 X1.5 0,275 0,196 Valid 

6 X1.6 0,634 0,196 Valid 

  Discount Voucher   

1 X2.1 0,797 0,196 Valid 

2 X2.2 0,685 0,196 Valid 

3 X2.3 0,767 0,196 Valid 

  Shopping Lifestyle   

1 X3.1 0,554 0,196 Valid 

2 X3.2 0,886 0,196 Valid 

3 X3.3 0,886 0,196 Valid 

  Impulsive Buying   

1 Y1.1 0,717 0,196 Valid 

2 Y1.2 0,704 0,196 Valid 

3 Y1.3 0,760 0,196 Valid 

4 Y1.4 0,814 0,196 Valid 

          Sumber : Data diolah peneliti, 2026 

 

Hasil Uji Validitas yang ditunjukkan pada Tabel 1 menjelaskan bahwa setiap indikasi variabel 

hedonic shopping motivation (X1), Discount Voucher (X2), Shopping Lifestyle (X3), dan implsive buying (Y) 

valid. Nilai r estimasi melebihi r tabel sebesar 0,196. Dengan demikian, semua butir pernyataan dari 

keempat variabel tersebut dinyatakan memenuhi persyaratan validitas dan valid untuk digunakan 

dalam penelitian ini. 
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Uji Reliabilitas 

Table 2 Hasil Uji Reliabilitas 

No Variabel Ketentuan  Kriteria 

  Cronbach's Alpha Standart 
Alpha 

 

 
1 

Hedonic Shopping 
Motivation 

0,655  
0,6 

Reliabel 

2 Discount Voucher 0,608 0,6 Reliabel 

3 Shopping Lifestyle 0,641 0,6 Reliabel 

4 Impulsive Buying 0,738 0,6 Reliabel 

Sumber : Data diolah peneliti, 2026 

 Hasil uji reliabilitas yang disajikan pada Tabel 2 menunjukkan bahwa instrumen variabel 

hedonic shopping motivation (X1) memiliki nilai Cronbach's Alpha sebesar 0,655, discount voucher (X2) 

sebesar 0,608, shopping lifestyle (X3) sebesar 0,641 dan impulsive buying (Y) sebesar 0,738. Seluruh nilai 

Cronbach's Alpha tersebut berada di atas batas minimum 0,6, sehingga baik variabel independen 

maupun dependen dinyatakan memenuhi kriteria reliabilitas. Dengan demikian, seluruh item 

pernyataan dalam penelitian ini telah terbukti konsisten dan dapatdikatakan reliabel. 

 

Uji Regresi Linier Berganda 

Table 3 Analisis Regresi Linier Berganda 

Model Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant
) 

.752 1.996  .377 .707 

X1_Total .290 .102 .314 2.831 .006 

X2_Total .350 .127 .232 2.767 .007 

X3_Total .342 .133 .274 2.577 .011 

          Sumber : Data dioleh peneliti, 2026 

 

Berdasarkan hasil perhitungan analisis regresi linear berganda, diperoleh persamaan 

regresi linear berganda sebagai berikut: 

𝑌 = 0.752 + 0,290X1+ 0,350X2 + 0,342X3 + e 

Nilai konstanta sebesar 0,752 menunjukkan bahwa apabila variabel hedonic shopping motivation 

(X1), discount voucher (X2), dan shopping lifestyle (X3) dianggap bernilai nol atau konstan, maka nilai 

impulsive buying (Y) tetap berada pada angka 0,752. Nilai konstanta yang positif ini mengindikasikan 

bahwa tanpa pengaruh variabel independen sekalipun, kecenderungan impulsive buying masih tetap 

ada. Variabel hedonic shopping motivation memiliki koefisien regresi sebesar 0,290 dengan nilai 

signifikansi 0,006, variabel discount voucher memiliki koefisien regresi sebesar 0,350 dengan nilai 

signifikansi 0,007, variabel shopping lifestyle memiliki koefisien regresi sebesar 0,342 dengan nilai 

signifikansi 0,011. 
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Hasil Uji Asumsi Klasik 

Uji Normalitas 

Table 4 Hasil Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized 
Residual 

N 100 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 1.59156404 

Most Extreme 
Differences 

Absolute .059 

Positive .032 
Negative -.059 

Test Statistic .059 

Asymp. Sig. (2-tailed)c .200d 

Monte Carlo Sig. (2-
tailed)e 

Sig. .542 

99% Confidence 
Interval 

Lower Bound .529 

Upper Bound .555 

            Sumber : Data diolah peneliti, 2026 

 

Berdasarkan tabel di atas, hasil uji One-Sample Kolmogorov-Smirnov menunjukkan nilai 

asymp. Sig. (2-tailed) sebesar 0,107 > dari 0,05. Hal ini mengindikasikan bahwa secara keseluruhan 

data yang diuji mengikuti distribusi normal. Oleh karena itu, data tersebut dapat digunakan dalam 

berbagai analisis statistik yang mensyaratkan asumsi normalitas. 

Uji Multikolonieritas 

Table 5 Hasil Uji Multikolonieritas 

Variabel Tolerance VIF Keterangan 

Hedonic Shopping 
Motivation 

.458 2.183 Tidak terjadi Multikolinieritas 

Discount Voucher .803 1.245 Tidak terjadi 
Multikolinieritas 

Shopping Lifestyle .500 2.000 Tidak terjadi 
Multikolinieritas 

Berdasarkan table diatas, hasil uji multikolinearitas menunjukkan bahwa seluruh variabel 

independen tidak mengalami masalah multikolinearitas. Hal ini dibuktikan dengan nilai tolerance 

yang lebih besar dari 0,10 dan nilai VIF yang lebih kecil dari 10. Variabel Hedonic Shopping Motivation 

memiliki nilai tolerance 0,458 dan VIF 2,183. Variabel Discount Voucher menunjukkan nilai tolerance 

0,803 dan VIF 1,245. Sedangkan variabel Shopping Lifestyle memiliki nilai tolerance 0,500 dan VIF 

2,000. 

Uji Heteroskedastisitas 
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Table 6 Hasil Uji Heteroskedastisitas (Uji Glesjer) 
 

Coefficientsa 

 Model Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t S
sig. 

Keterangan 

  B td. Error Beta    

1 (Constant) 784 1.178  4.062 .
000 

 

 X1_Total 073 .060 .
171 

1.204 .
232 

Tidak terjadi 
heteroskedastisitas 

 X2_Total 032 .075 .
047 

.433 .
666 

Tidak terjadi 
heteroskedastisitas 

 X3_Total 095 .078 .
165 

1.211 .
229 

Tidak terjadi 
heteroskedastisitas 

  Sumber : Data diolah peneliti, 2026 

Berdasarkan Tabel diatas, hasil uji heteroskedastisitas menunjukkan bahwa seluruh variabel 

memiliki nilai signifikansi (Sig.) di atas 0,05. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa model 

regresi tidak mengandung gejala heteroskedastisitas. Hal ini disebabkan tidak adanya variabel yang 

signifikan secara statistik, sebagaimana tercermin dari nilai signifikansi yang seluruhnya melebihi 

batas 0,05. 

Uji Hipotesis-Uji T (Parsial) 

Table 7 Hasil Uji T (Parsial) 

Variabel Sig  Thitung  Ttabel Keterangan 

Hedonic Shopping Motivation .006 2.831 1.660 H1 diterima 

Discount Voucher        .007 2.767 1.660 H2 diterima 

Shopping Lifestyle .011 2.577 1.660 H3 diterima 

  Sumber : Data diolah peneliti. 2026 

Berdasarkan tabel diatas, hasil uji t variabel hedonic shopping motivation memiliki nilai signifikansi 

0,006 < 0,05 dan nilai t hitung sebesar 2,831 > t tabel 1,660, sehingga H₁ diterima, variabel discount 

voucher memiliki nilai signifikansi 0,007 < 0,05 dan nilai t hitung sebesar 2,767 > t tabel 1,660, 

sehingga H₂ diterima. variabel shopping lifestyle memiliki nilai signifikansi 0,011 < 0,05 dan nilai t 

hitung sebesar 2,577 > t tabel 1,660, sehingga H₃ diterima. Hal ini menunjukkan bahwa ketiga 

variabel tersebut berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulsive buying.  

Koefisien Determinasi (R2) 

Table 8 Hasil Uji Determinasi (R2) 

R R Square Adjusted R Square 

0,676 0,458 0,441 

  Sumber : Data diolah peneliti, 2026 
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Berdasarkan tabel diatas, diperoleh nilai R sebesar 0,676 yang menandakan adanya hubungan 

yang cukup kuat antara hedonic shopping motivation, discount voucher, dan shopping lifestyle dengan impulsive 

buying pada konsumen TikTok Shop. Nilai R Square sebesar 0,458 menunjukkan bahwa 45,8% 

variasi perilaku pembelian impulsif dapat dijelaskan oleh ketiga variabel tersebut secara bersama-

sama, sementara 54,2% lainnya dipengaruhi oleh faktor lain di luar model penelitian. Selain itu, nilai 

Adjusted R Square sebesar 0,441 mengindikasikan bahwa setelah disesuaikan dengan jumlah 

variabel, model regresi tetap memiliki kemampuan yang baik dalam menjelaskan impulsive buying. 

Secara umum, hasil ini menegaskan bahwa ketiga variabel independen memberikan kontribusi yang 

cukup signifikan terhadap terbentuknya perilaku pembelian impulsif konsumen. 

 

PEMBAHASAN 

Pengaruh Hedonic Shopping Motivation terhadap Impulsive Buying 

Hasil analisis menunjukkan bahwa variabel hedonic shopping motivation memiliki pengaruh positif 

dan signifikan terhadap impulsive buying. Hal ini dibuktikan melalui uji t yang menghasilkan nilai 

signifikansi 0,006 < 0,05 dengan nilai t hitung 2,831 > t tabel 1,660, sehingga hipotesis pertama 

diterima. Selain itu, koefisien regresi sebesar 0,290 mengindikasikan bahwa setiap peningkatan 

motivasi belanja yang bersifat hedonis akan meningkatkan kecenderungan pembelian impulsif. 

Temuan ini menunjukkan bahwa mahasiswa sebagai konsumen TikTok Shop cenderung melakukan 

pembelian bukan semata-mata karena kebutuhan rasional, tetapi dipengaruhi oleh dorongan 

emosional seperti kesenangan, hiburan, dan pengalaman berbelanja yang menyenangkan. 

Lingkungan TikTok Shop yang interaktif seperti live shopping, rekomendasi produk berbasis konten, 

dan visualisasi produk mampu memicu respons emosional yang memperkuat dorongan membeli 

secara spontan. 

Secara teoritis, hedonic shopping motivation berkaitan dengan dorongan konsumen untuk 

mendapatkan rasa senang, hiburan, serta pengalaman emosional dalam aktivitas berbelanja. Arnold 

& Reynolds (2003) menjelaskan bahwa motivasi belanja yang bersifat hedonis muncul ketika 

konsumen memandang kegiatan berbelanja sebagai bentuk rekreasi atau sarana untuk memperoleh 

kesenangan. Dalam kondisi ini, aktivitas berbelanja tidak hanya bertujuan untuk memenuhi 

kebutuhan, tetapi juga untuk merasakan kepuasan emosional selama proses pembelian. Situasi 

tersebut dapat memicu konsumen melakukan pembelian secara spontan tanpa adanya perencanaan 

sebelumnya. 

Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Kholifah & Nugraha (2025) discount 

voucher yang dipengaruhi oleh impulsive buying memiliki hubungan positif, Konsumen cenderung 

terdorong untuk segera melakukan pembelian ketika menerima potongan harga melalui voucher, 

meskipun awalnya tidak berniat membeli. Hal ini ditunjukkan dengan pengujian hipotesis yang 

menyatakan bahwa adanya pengaruh yang signifikan dari discount voucher terhadap impulsive buying. 

Pengaruh Discount Voucher  terhadap Impulsive Buying 

Berdasarkan hasil pengujian, variabel discount voucher terbukti berpengaruh positif  dan 

signifikan terhadap impulsive buying, dengan nilai signifikansi 0,007 < 0,05 dan t hitung 2,767 > 1,660. 

Koefisien regresi sebesar 0,350 menunjukkan bahwa variabel ini memiliki kontribusi yang relatif  kuat 

dalam meningkatkan perilaku pembelian impulsive. Voucher diskon berfungsi sebagai stimulus 

promosi yang menciptakan persepsi keuntungan instan bagi konsumen. Pada konteks TikTok Shop, 
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promo yang terbatas waktu, potongan harga langsung, dan notifikasi diskon memicu rasa urgensi 

dan peluang yang tidak ingin dilewatkan. Kondisi ini mempercepat proses pengambilan keputusan 

tanpa evaluasi mendalam.  

Secara teoritis, promosi penjualan seperti voucher diskon merupakan salah satu cara yang 

digunakan perusahaan untuk menarik perhatian dan minat konsumen agar melakukan pembelian. 

Menurut Kotler et al. (2024), promosi dalam bentuk potongan harga, kupon, maupun voucher dapat 

memberikan keuntungan langsung bagi konsumen sehingga mampu meningkatkan ketertarikan 

terhadap suatu produk. Keberadaan insentif  tersebut juga dapat mendorong konsumen untuk lebih 

cepat mengambil keputusan pembelian. Selain itu, adanya diskon dapat meningkatkan persepsi nilai 

produk karena konsumen merasa mendapatkan manfaat yang lebih besar dibandingkan dengan 

harga yang harus dibayarkan. 

Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Kholifah & Nugraha (2025) discount 

voucher yang dipengaruhi oleh impulsive buying memiliki hubungan positif, Konsumen cenderung 

terdorong untuk segera melakukan pembelian ketika menerima potongan harga melalui voucher, 

meskipun awalnya tidak berniat membeli. Hal ini ditunjukkan dengan pengujian hipotesis yang 

menyatakan bahwa adanya pengaruh yang signifikan dari discount voucher terhadap impulsive buying. 

Pengaruh Shopping Lifestyle terhadap Impulsive Buying 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa shopping lifestyle juga memiliki pengaruh positif dan 

signifikan terhadap impulsive buying, dengan nilai signifikansi 0,011 < 0,05 dan t hitung 2,577 > 1,660, 

sehingga hipotesis ketiga diterima. Selain itu, koefisien regresi sebesar 0,342 menandakan bahwa gaya 

hidup berbelanja berperan penting dalam membentuk perilaku konsumsi impulsif. Mahasiswa yang 

menjadikan aktivitas belanja sebagai bagian dari gaya hidup cenderung melihat belanja sebagai sarana 

hiburan, ekspresi diri, dan mengikuti tren. TikTok Shop sebagai platform yang menyatukan hiburan 

dan transaksi memperkuat kecenderungan ini, sehingga aktivitas scrolling konten dapat dengan cepat 

berubah menjadi keputusan pembelian. 

Secara teoritis, shopping lifestyle menggambarkan bagaimana pola hidup seseorang tercermin dari 

aktivitas, minat, dan pandangan individu dalam menggunakan waktu serta uangnya, termasuk dalam 

kegiatan berbelanja. Menurut Lazer (1963), gaya hidup menunjukkan cara seseorang menjalani 

kehidupannya dalam masyarakat yang terlihat melalui aktivitas, minat, dan opininya. Dalam perilaku 

konsumsi, gaya hidup tersebut dapat memengaruhi cara individu bertindak saat berbelanja. Ketika 

aktivitas berbelanja sudah menjadi bagian dari gaya hidup, konsumen cenderung lebih mudah 

terdorong untuk melakukan pembelian secara spontan tanpa adanya perencanaan sebelumnya. 

Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Pratiwi et al. (2024) shopping lifestyle yang 

dipengaruhi oleh impulsive buying memiliki hubungan positif. Penelitian serupa dilakukan oleh Sayekti 

& Salsabila (2025) yang menunjukkan bahwa Shopping Lifestyle berepengaruh positif terhadap Impulsive 

Buying. Selain itu, penelitian oleh Novyantari et al. (2024) turut mengonfirmasi bahwa gaya 

hidup berbelanja yang mengutamakan pemenuhan kebutuhan emosional dan aktualisasi diri dapat 

meningkatkan kecenderungan pembelian impulsif pada konsumen. Shopping lifestyle yang 

mencerminkan pola konsumsi dan kebiasaan individu dalam berbelanja diduga mampu mendorong 

perilaku pembelian yang bersifat impulsif. Hal ini ditunjukkan dengan pengujian hipotesis yang 

menyatakan bahwa adanya pengaruh yang signifikan dari shopping lifestyle terhadap impulsive buying. 
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KESIMPULAN 

 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa Hedonic shopping motivation terbukti memberikan 

pengaruh positif dan signifikan terhadap impulsive buying. Hal ini didukung oleh hasil uji t yang 

menunjukkan bahwa motivasi belanja yang bersifat hedonis berkontribusi secara nyata terhadap 

munculnya perilaku pembelian impulsif. Motivasi ini menggambarkan aktivitas berbelanja yang 

didorong oleh rasa senang, hiburan, dan kepuasan emosional. Dengan demikian, semakin tinggi 

tingkat motivasi hedonis mahasiswa, semakin besar kecenderungan mereka melakukan pembelian 

secara spontan di TikTok Shop. 

Discount voucher juga menunjukkan pengaruh positif dan signifikan terhadap impulsive buying. 

Hasil uji t menguatkan hipotesis bahwa keberadaan voucher diskon mampu mendorong konsumen 

melakukan pembelian tanpa perencanaan. Potongan harga, promo dalam waktu terbatas, serta 

berbagai penawaran menarik dapat menimbulkan rasa segera dan persepsi memperoleh keuntungan, 

sehingga mahasiswa terdorong untuk langsung melakukan transaksi. 

Shopping lifestyle memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap impulsive buying. 

Berdasarkan hasil uji t, gaya hidup berbelanja berperan penting dalam membentuk perilaku 

pembelian impulsif. Shopping lifestyle mencerminkan kebiasaan konsumsi, ketertarikan pada tren, serta 

intensitas mengikuti perkembangan produk di platform digital. Semakin kuat kecenderungan 

mahasiswa menjadikan aktivitas belanja sebagai bagian dari gaya hidup, semakin tinggi pula 

kemungkinan terjadinya pembelian impulsif di TikTok Shop. 
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