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The aim of this research is to determine the impact of hedonic shopping motivation, 
shopping lifestyle, and discount vouchers on impulse buying among Lazada e-
commerce users in Surabaya. A total of 100 Surabaya residents aged between 18-20 
years have used the Lazada application in this research. Research Method: the research 
used is quantitative descriptive research. The population in this research is Lazada e-
commerce users who live in Surabaya, aged 18-30 years who have made impulse 
purchases on Lazada e-commerce using a sample of 100 respondents. The sampling 
method used is non-probability sampling and the sampling technique is purposive 
sampling. The data analysis technique uses multiple linear analysis techniques. 
Results: This research shows that hedonic shopping motivation and shopping lifestyle 
have a big impact on the impulse buying behavior of Lazada e-commerce users. 
Meanwhile, discount vouchers have no effect on the impulse buying behavior of Lazada 
e-commerce users. Conclusion: it can be concluded that there is a positive and 
significant influence on the hedonic shopping motivation and shopping lifestyle 
variables on the impulse buying behavior of Lazada e-commerce users in Surabaya 
based on the results of research findings and data analysis carried out by researchers 
related to hedonic shopping motivation, shopping lifestyle, discount vouchers, and 
impulse buying by Lazada e-commerce users. Meanwhile, the discount voucher 
variable does not show that there is a significant influence on Lazada e-commerce 
users in making impulse purchases. 
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Tujuan dari penelitian ini yaitu untuk mengetahui dampak dari hedonic shopping 
motivation, shopping lifestyle, dan discount voucher terhadap impulse buying pada 
pengguna e-commerce Lazada di Surabaya. Sebanyak 100 warga Surabaya berusia 
antara 18-20 tahun yang telah menggunakan aplikasi Lazada dalam penelitian ini. 
Metode Penelitian: penelitian yang digunakan adalah jenis penelitian deskriptif 
kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini adalah pengguna e-commerce Lazada yang 
berdomisili di Surabaya, berusia 18-30 tahun yang pernah melakukan impulse buying 
di e-commerce Lazada dengan menggunakan sampel sebanyak 100 responden. Metode 
pengambilan sampel yang digunakan adalah non probability sampling dan teknik 
pengambilan sampel adalah purposive sampling. Teknik analisis data menggunakan 
teknik analisis linier berganda. Hasil: penelitian ini menunjukkan bahwa hedonic 
shopping motivation dan shopping lifestyle mempunyai dampak yang besar terhadap 
perilaku impulse buying pengguna e-commerce Lazada. Sedangkan discount voucher 
tidak berpengaruh terhadap perilaku impulse buying pengguna e-commerce Lazada. 
Kesimpulan: dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan pada 
variabel hedonic shopping motivation dan shopping lifestyle terhadap perilaku 
impulse buying pengguna e-commerce Lazada di Surabaya berdasarkan hasil temuan 
penelitian dan analisis data yang dilakukan oleh peneliti terkait dengan hedonic 
shopping motivation, shopping lifestyle, discount voucher, dan impulse buying 
pengguna e-commerce Lazada. Sedangkan variabel discount voucher tidak 
menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan pengguna e-commerce Lazada 
dalam melakukan impulse buying. 
 

I. PENDAHULUAN 
Saat ini, hampir setiap aktivitas seseorang 

yang tidak bisa dipisahkan dari gadget atau 
komputer. Internet memiliki dampak yang sangat 
signifikan pada hampir seluruh aspek kehidupan 
seseorang dalam berkomunikasi, bekerja, belajar, 

bahkan mengubah cara seseorang dalam 
berbelanja. Internet secara signifikan mengubah 
pola belanja konsumen dengan menciptakan 
online marketplace. Berdasarkan laporan We Are 
Social, hingga Januari 2023, jumlah pengguna 
internet di Indonesia mencapai 213 juta. Jumlah 
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tersebut setara dengan 77% dari total penduduk 
Indonesia yang berjumlah 276,4 juta jiwa pada 
awal tahun 2023. Jumlah pengguna internet 
secara nasional meningkat 5,44% dibandingkan 
tahun sebelumnya, pada Januari 2022 jumlah 
pengguna Internet di Indonesia hanya 202 juta. 

E-commerce merupakan tempat berbelanja 
online yang dapat mempermudah aktivitas 
seseorang dalam membeli sesuatu, karena 
dengan menggunakan e-commerce maka kita 
tidak perlu datang secara langsung ke store 
untuk membeli barang yang diinginkan. Hasil 
riset dari Goodstats mengenai e-commerce 
dengan kunjungan tertinggi di Indonesia tahun 
2023, Lazada menduduki peringkat ke 3 dengan 
total pengunjung 82,5 juta. Sejak awal 
kemunculannya, Lazada berkembang sangat 
cepat serta didampingi dengan peningkatan 
antusias penduduk Indonesia terhadap belanja 
online. Lazada menyediakan berbagai macam 
produk, diantaranya yaitu produk elektronik, 
perlengkapan rumah tangga, produk fashion pria 
dan Wanita, perlengkapan kesehatan hingga 
kecantikan yang dapat diakses melelui website 
ataupun aplikasi Lazada. Sebagai bentuk 
kepedulian, Lazada memberikan berbagai macam 
metode pembayaran guna mempermudah 
pelanggan dalam melakukan transasksi 
pembelian, salah satunya dengan menghadirkan 
sistem pembayaran Cash On Delivery (COD), 
hingga sistem pengembalian barang yang mudah. 

 
II. METODE PENELITIAN 

Metode yang digunakan dalam penelitian ini 
yaitu metode deskriptif kuantitatif dikarenakan 
data primer yang diperoleh berasal kuesioner. 
Penelitian ini dirancang dalam bentuk survei, 
yakni dengan cara menyusun daftar pertanyaan 
yang akan diajukan kepada responden disusun 
dari sampel populasi. Terdapat dua variabel 
eksogen dan dua variabel endogen dalam 
penelitian ini. Variabel eksogen meliputi hedonic 
shopping motivation, shopping lifestyle, dan 
discount voucher. Sedangkan variabel endogen 
meliputi emosi positif dan perilaku impulse 
buying. Data primer dikumpulkan menggunakan 
kuesioner online dengan cara menyebarkan 
kuesioner kepada responden melalui media 
sosial. Populasi pada penelitian ini yaitu peng-
guna aplikasi e-commers Lazada di Surabaya. 
1. Data Quality Test 

a) Validity Test 
Menurut Umar (2004) uji validitas 

digunakan untuk menunjukkan sejauh 
mana suatu alat pengukur tersebut mampu 
mengukur apa yang diukur. Menghitung 

validitas dengan cara membandingkan 
antara nilai korelasi data pada tiap-tiap 
pertanyaan dengan skor total, mengguna-
kan rumus teknik korelasi product moment, 
dengan menggunakan perbandingan 
antara nilai r tabel dengan nilai r hitung 
pada tingkat signifikansi 0,05. 

 

b) Reliability Test 
Menurut Singarimbun (1989), reabilitas 

adalah indeks yang menunjukkan sejauh 
mana suatu alat pengukur dapat dipercaya 
atau dapat diandalkan. Setiap alat peng-
ukur semestinya mempunyai kemampuan 
dalam memberikan hasil pengukuran 
relative konsisten dari waktu ke waktu. 
Metode yang dipakai untuk melihat data 
telah reliabel yaitu dengan metode 
Cronbach’s alpha . Cronbach’s alpha  

yang dipakai dalam penelitian ini yaitu  

0,60. 
 

2. Multiple Linear Regression Analysis 
Analisis regresi linier berganda dipakai 

guna mengukur sejauh mana pengaruh 
hedonic shopping motivation, shopping 
lifestyle, dan discount voucher terhadap 
impulse buying. Bentuk persamaan regresi 
linear berganda dapat dilihat pada persamaan 
berikut: 

Description: 
Y = impulse buying 
a = konstanta persamaan regresi 
b1-3 = koefisiensi regresi berganda 
X1 = hedonic shopping motivation 
X2 = shopping lifestyle 
X3 = discount Voucher 
e = nilai residual 

 

3. Partial Test (t Test) 
Pengujian hipotesis penelitian pengaruh 

parsial masing-masing variabel X1, X2, X3 
terhadap Y digunakan uji t. Dalam penelitian 
ini digunakan tingkat signifikan 0,05 dengan 
derajat bebas (n-k-1), dimana n = jumlah 
pengamatan, k = jumlah variabel. 

 
4. Operational Definition 

a) Hedonic Shopping Motivation (X )1 
Hedonic shopping motivation mem-

punyai peran penting dalam menjelaskan 
bagaimana loyalitas merek berkembang. 
Motif yang mendorong perilaku menuju 
pemenuhan kebutuhan disebut sebagai 
motivasi dalam konteks motivasi 
pembelian hedonis. Menurut menurut 
Arnold & Reynolds (2003) dalam Purnomo 
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(2018), terdapat enam kategori dalam 
hedonic shopping motivation diantaranya 
yaitu: 1) Adventure shopping, 2) Social 
shopping, 3) Gratification shopping, 4) Idea 
shopping, 5) Role shopping, dan 6) Value 
shopping. 

 
b) Shopping Lifestyle (X )2 

Shopping lifestyle adalah cara hidup 
yang melibatkan belanja sebagai bagian 
penting dari rutinitas sehari-hari. Hal ini 
dapat dikaitkan dengan merek atau gaya 
hidup aspirasi tertentu. Berbelanja dapat 
menjadi cara untuk meredakan depresi 
ringan, meningkatkan produktivitas, dan 
meningkatkan aspirasi dan tanggung 
jawab. 

 

c) Discount Voucher (X )3 
Discount voucher masuk kedalam salah 

satu jenis sales promotion manajemen 
pemasaran. Discount voucher adalah suatu 
bentuk penawaran khusus atau potongan 
harga yang ditawarkan kepada pelanggan 
dengan cara tertentu. Pelanggan dapat 
menggunakan kupon diskon untuk men-
dapatkan diskon langsung atas transaksi 
pembayaran yang dilakukan. 

 

d) Impulse Buying (Y) 
Faktor yang dapat mempengaruhi 

perilaku impulse buying, yaitu faktor 
internal dan faktor eksternal. Berdasarkan 
penelitian Rook dalam Engel Blackwell dan 
Minard, pelanggan yang melakukan 
aktivitas pembelian secara mendadak 
mempunyai beberapa karakteristik, dianta-
ranya yaitu: 1) Spontanitas, 2) Kekuatan, 
kompulsi, dan intensitas, 3) KEgairahan 
dan stimulasi, 4) Kurangnya kepedulian 
akan konsekuensi. 
 

5. Empirical Findings/Result 
Untuk mengetahui sejauh mana variabel 

independent - hedonic shopping motivation, 
shopping lifestyle dan discount voucher 
mempengaruhi variabel dependent – impulse 
buying, pengumpulan data untuk penelitian 
ini dilakukan dengan menggunakan 
instrument skala likert dalam beberapa tahap. 
Hasil pengolahan data dengan program SPSS 
29 ditunjukkan dibawah ini: 
 
 
 
 

III. HASIL DAN PEMBAHASAN 
A. Hasil Penelitian 

1. Validity Test 
 

Tabel 1. Uji Validitas 
 

 
 
Berdasarkan hasil dari data uji validitas 

diatas, nilai perolehan  lebih besar 

daripada  pada tiap variabel yakni 

variabel hedonic shopping motivation (X1), 
shopping lifestyle (X2), discount voucher 
(X3), dan impulse buying (Y) dikatakan 
valid. 

 

2. Reliability Test 
Tabel dibawah ini merupakan hasil dari 

uji reabilitas untuk mengetahui tingkat 
konsistensi responden dalam menjawan 
kuesioner yang ada. Berikut adalah hasil 
dari uji reabilitas dari penelitian ini: 

 

Tabel 2. Hasil Uji Reabilitas 
 

 
 
Berdasarkan tabel diatas, dapat ditarik 

kesimpulan bahwa variabel Hedonic 
Shopping Motivation (X1), variabel 
Shopping Lifestyle (X2), variabel Discount 
Voucher (X3), dan variabel Impulse Buying 
(Y) mempunyai nilai alpha  lebih 

besar dari 0,60, sehingga dapat dikatakan 
bahwa seluruh variabel dalam penelitian 
ini reliabel dan memiliki nilai reabilitas 
yang tinggi.  

 

3. Multiple Linear Regression Analysis 
Sesuai dengan fungsi dalam analisis 

regresi linier berganda yaitu melihat 
hubungan antar variabel independent 
dengan variabel dependen dalam keadaan 
regresi. Berikut merupakan hasil uji 
analisis regresi linier berganda dalam 
penelitian ini: 
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Tabel 3. Uji Analisis Regresi Linier 
 

 
 
 
 

 
 
 

 

4. F Test Results 
Uji F dalam penelitian ini bertujuan 

untuk mengetahui ada atau tidaknya 
pengaruh secara simultan yang diberikan 
oleh variabel independent (X) terhadap 
variabel dependen (Y). berikut merupakan 
hasil uji F dari penelitian ini: 

 

Tabel 4. Hasil Uji F 
 

 
   

Berdasarkan hasil output data SPSS 
diatas, dapat diketahui bahwa nilai 
signifikansi untuk variabel X1, X2, dan X3 
secara simultan terhadap variabel Y yakni 
sebesar 0,001 ≤ 0,05 dan nilai  

19,918 ≥ 2,70. Sehingga bisa disimpulkan 
bahwa secara simultan variabel hedonic 
shopping motivation, shopping lifestyle, dan 
discount voucher mempunyai pengaruh 
positif dan signifikan terhadap perilaku 
impulse buying. 

 

5. t Test Results 
Hasil uji t digunakan untuk melihat 

seberapa besar pengaruh variabel 
indenden secara parsial terhadap variabel 
dependen. Berikut merupakan hasil uji t 
dengan menggunakan aplikasi SPSS 29 
dalam penelitian ini: 

 

Tabel 5. Hasil Uji T 
 

 
 
 
 
 
 
 
Berdasarkan hasil output SPSS diatas, 

diketahui bahwa X1 Sig. 0,009 < 0,05; X2 
Sig. 0,002 < 0,05; X3 Sig. 0,997 > 0,05 yang 

berarti variabel X1 dan variabel X2 
memiliki pengaruh secara parsial terhadap 
variabel Y, sedangkan variabel X3 tidak 
memiliki pengaruh secara parsial terhadap 
variabel Y. 

 
B. Pembalhalsaln 

1. Pengaruh Hedonic Shopping Motivation 
(X1) Terhadap Perilaku Impulse Buying (Y) 

Berdasarkan hasil uji hipotesis dengan 
menggunakan uji t yakni hipotesis pertama 
(H1) diterima. Hasil dari pengujian 
hipotesis tersebut menunjukkan hasil 
bahwa hedonic shopping motivation  

>  yakni  2,652 >  1,985 

dengan nilai signifikan sebesar 0,009 < 
0,05. Yang berarti bahwa hedonic shopping 
motivation (X1) berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap perilaku impulse 
buying (Y). sehingga dapat disimpulkan 
bahwa hedonic shopping motivation 
berpengaruh secara parsial terhadap 
impulse buying pada pengguna aplikasi e-
commerce Lazada di Surabaya. 

 

2. Pengaruh Shopping Lifestyle (X2) Terhadap 
Perilaku Impulse Buying (Y) 

Berdasarkan hasil uji hipotesis dengan 
menggunakan uji t yakni hipotesis kedua 
(H2) diterima. Hasil dari pengujian 
hipotesis tersebut menunjukkan bahwa 
shopping lifestyle   >  yakni  

3,161 >  1,985 dengan nilai 

signifikansi sebesar 0,004 < 0,05. Yang 
berarti bahwa shopping lifestyle (X2) 
berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap perilaku impulse buying (Y). 
Sehingga dapat disimpulkan bahwa 
hedonic shopping motivation berpengaruh 
secara parsial terhadap impulse buying 
pada pengguna aplikasi e-commerce Lazada 
di Surabaya.  

 
 
 

3. Pengaruh Discount Voucher (X3) Terhadap 
Perilaku Impulse Buying (Y) 

Berdasarkan dari hasil uji hipotesis 
menggunakan uji t yakni hipotesis ketiha 
(H3) ditolak. Hasil dari pengujian hipotesis 
tersebut menunjukkan bahwa variabel 
discount voucher  <  yakni  

-0,004 <  1,985 dengan nilai 

signifikansi 0,997 > 0,05. Yang berarti 
bahwa variabel discount voucher (X3) tidak 
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berpengaruh secara parsial terhadap 
variabel perilaku impulse buying (Y). 
 

IV. SIMPULAN DAN SARAN 
A. Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitaian ini dan 
analisis data yang telah dilakukan oleh 
peneliti yang berkaitan dengan pengaruh 
hedonic shopping motivation, shopping 
lifestyle, dan discount voucher terhadap 
perilaku impulse buying pada pengguna 
aplikasi e-commerce Lazada di Surabaya, maka 
dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 
1. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

terdapat pengaruh yang positif dan 
signifikan pada variabel hedonic shopping 
motivation terhadap impulse buying.  

2. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 
terdapat pengaruh positif dan signifikan 
pada variabel shopping lifestyle terhadap 
impulse buying.  

3. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 
variabel discount voucher (X3) tidak 
berpengaruh secara parsial terhadap 
variabel impulse buying (Y). 

4. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 
secara simultan variabel hedonic shopping 
motivation, shopping lifestyle, dan discount 
voucher mempunyai pengaruh positif dan 
signifikan terhadap perilaku impulse 
buying. 
 

B. Saran 
Pembahasan terkait penelitian ini masih 

sangat terbatas dan membutuhkan banyak 
masukan, saran untuk penulis selanjutnya 
adalah mengkaji lebih dalam dan secara 
komprehensif tentang Pengaruh Hedonic 
Shopping Motivation, Shopping Lifestyle, dan 
Discount Voucher terhadap Impulse Buying. 
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