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ABSTRACT 

This study aims to examine the effect of Shopping Lifestyle, Sales Promotion, Hedonic 

Shopping Motivation and Pay later on online impulsive buying behavior. This research used 

a survey design with purposive sampling. In this study, it used a quantitative approach with 

a sample of 144 Shopee consumers and using Shopee pay later when making transactions. 

The data source used is primary data using questionnaires. The data analysis method used 

is multiple linear regression analysis. Based on the results of the study: (1) there is a positive 

influence of shopping lifestyle on impulsive buying (2) there is no positive influence of sales 

promotion on impulsive buying (3) there is no positive influence of hedonic shopping 

motivation on impulsive buying (4) there is a positive influence of pay later on impulsive 

buying. 

 

Keywords: shopping lifestyle, sales promotion, hedonic shopping motivation, paylater, impulsive 

buying. 

ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh Shopping Lifestyle, Sales Promotion, Hedonic 

Shopping Motivation dan Pay later terhadap perilaku pembelian impulsif online. Penelitian ini 

menggunakan desain survei dengan purposive sampling. Pada penelitian ini menggunakan 

pendekatan kuantitatif dengan sampel sebanyak 144 konsumen Shopee dan menggunakan 

Shopee pay nantinya saat melakukan transaksi. Sumber data yang digunakan adalah data 

primer dengan menggunakan kuesioner. Metode analisis data yang digunakan adalah analisis 

regresi linier berganda. Berdasarkan hasil penelitian: (1) terdapat pengaruh positif gaya hidup 

belanja terhadap pembelian impulsif (2) tidak terdapat pengaruh positif promosi penjualan 

terhadap pembelian impulsif (3) tidak terdapat pengaruh positif motivasi belanja hedonis 

terhadap impulsif pembelian (4) terdapat pengaruh positif pay later terhadap impulsive buying. 

 

Kata kunci: gaya hidup belanja, promosi penjualan, motivasi belanja hedonis, paylater, 

pembelian impulsif. 

 

JEL: M31; M37 
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1. PENDAHULUAN 

Kemajuan teknologi digital dan internet di Indonesia mampu memberikan dampak yang 

baik yaitu mempermudah kegiatan masyarakat dalam melakukan jual beli. Penggunaan internet 

di Indonesia berdasarkan survei we are social pada Januari 2022 sebanyak 77,3 persen dari 

populasi sebanyak 204,7 juta. Penggunaan e-commerce sebagai sarana belanja online dalam 

beberapa bulan ini tercatat sebanyak 60,6 persen (Kemp, 2022). Di tengah wabah pandemi 

Covid-19, layanan berbasis digital seperti layanan jasa e-commerce bertumbuh pesat karena 

masyarakat membatasi mobilitasnya baik untuk pergi keluar rumah, bekerja atau berbelanja 

(Hidranto, 2021). Perubahan perilaku masyarakat yang semula hanya berbelanja offline dengan 

mendatangi toko, pasar atau pusat perbelanjaan kini cenderung berubah pada perbelanjaan 

secara online dengan memanfaatkan e-commerce (Sari, 2021). Perubahan perilaku tersebut 

banyak dipengaruhi oleh persepsi para konsumen mengenai jarak, promosi, harga, tempat yang 

sudah ditentukan oleh perusahaan selama ini. E-commerce merupakan platform berbelanja 

online yang menyediakan beraneka ragam produk yang dibutuhkan oleh konsumen (Angela & 

Paramita, 2020).  Menurut databoks terdapat 10 kategori e-commerce teratas yaitu Tokopedia, 

Shopee, Buka Lapak, Lazada, Blibli, Bhineka, Orami, Oalali, JD.ID, Zalora. 

Pada kuartal tiga 2021 pengunjung e-commerce paling banyak urutan ke dua dikunjungi 

oleh konsumen yakni Shopee dengan jumlah mencapai 134,4 juta pengunjung. Shopee 

mengalami kenaikan pengunjung sebesar 5,8 persen dari kuartal sebelumnya (Mutia Annissa, 

2021). Adanya platform e-commerce Shopee, membuat konsumen menjadi lebih konsumtif. 

Perilaku konsumtif pada konsumen bukan hanya terjadi karena adanya kebutuhan yang belum 

terpenuhi tetapi adanya dorongan untuk melakukan pembelian secara spontan. Pembelian 

secara spontan merupakan perilaku impulsive buying.   

Impulsive buying merupakan pembelian yang dilakukan oleh konsumen secara tidak 

terencana dan dilakukan secara spontan (Hursepuny & Oktafani, 2018). Perilaku pembelian 

impulsive ini juga terjadi karena diikuti oleh shopping lifestyle. Lifestyle merupakan perilaku 

seseorang yang dapat dilihat dari kegiatan untuk memperoleh serta menggunakan barang dan 

jasa yang diinginkan. Shopping lifestyle telah menjadi suatu kebiasaan untuk memuaskan 

emosional individu dan bukan lagi hanya untuk memenuhi kebutuhan dalam kehidupan sehari-

hari, sehingga perilaku tersebut menyebabkan seseorang berbelanja tanpa direncanakan atau 

secara spontan (Angela & Paramita, 2020). Konsumen cenderung menyukai berbelanja online 

untuk memenuhi kebutuhan gaya hidupnya. Selain itu adanya berbagai macam sales promotion 

yang ditawarkan oleh perusahaan juga dapat memicu pembelian secara impulsive.  

Sales promotion dapat mendorong terjadinya pembelian secara impulsive pada platform 

e-commerce Shopee karena promosi yang ditawarkan pada konsumen seperti voucher gratis 

ongkir, potongan harga, cashback, flash sale, premium give dan special event. Salah satu faktor 

yang dapat mempengaruhi peningkatan penjualan adalah media promosi (Tanriady & Septina, 

2022). Promosi bertujuan untuk meningkatkan penjualan dalam jangka waktu yang singkat 

dalam perusahaan. Dalam hal ini perusahaan dapat melakukan aktivitas yang menarik 

konsumen sehingga dapat menimbulkan impulsive buying (Amanah & Pelawi, 2015). Selain 

shopping lifestyle dan sales promotion terdapat faktor hedonic shopping motivation yang dapat 

mempengaruhi impulsive buying. 
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Perilaku motivasi berbelanja secara hedonic terjadi karena faktor lingkungan saat 

berbelanja. Hedonic shopping motivation merupakan suatu aktivitas untuk memperoleh barang 

dan jasa dengan mencari informasi tentang ketersediaan produk yang akan dipilih dan 

karakteristik transaksi pada toko (Wahyuni & Setyawati, 2020). Metode pembayaran paylater 

juga dapat memicu pembelian impulsif. Berdasarkan databook Shopee paylater menempati 

urutan pertama yang sering digunakan konsumen sebanyak 78,4 persen. Paylater merupakan 

pembayaran yang fleksibel dimana konsumen dapat melakukan pembayaran secara mencicil 

sesuai dengan batas waktu yang telah ditentukan. Dalam hal ini konsumen dapat berbelanja 

untuk memenuhi keinginan dan kebutuhannya dengan menggunakan paylater meskipun tidak 

memiliki dana(Maulida, 2021). Metode pembayaran paylater telah menimbulkan impulsive 

buying pada konsumen karena kemudahan dan kenyamanan yang ditawarkan saat bertransaksi 

online. 

 

2. TINJAUAN LITERATUR DAN PENGEMBANGAN HIPOTESIS 

Anggreani & Suciarto A (2020), mendefinisikan impulsive buying merupakan suatu 

keputusan seseorang untuk membeli sebuah produk tanpa adanya planning sebelumnya. 

Pembelian secara impulsive dapat terjadi pada konsumen karena adanya dorongan secara 

spontan, seringkali kuat, dan terus-menerus untuk membeli sesuatu secara langsung. Shopping 

lifestyle menggambarkan perilaku individu dalam menggunakan uang dan waktu (Hursepuny 

& Oktafani, 2018). Adanya waktu luang maka seseorang dapat memiliki kesempatan untuk 

berbelanja. Dalam hal ini tersedianya dana seseorang juga dapat memiliki daya beli yang tinggi. 

Oleh karena itu, konsumen sering melakukan pembelian tanpa direncanakan (D & Kt.Giantari, 

2016). Menurut Oktivera, (2019) sales promotion atau promosi penjualan adalah sarana 

pemasaran untuk menstimulasi penjualan secara cepat dengan cara menyediakan nilai tambah 

atau insentif  kepada pelanggan, sales force, distributor atau pengecer.   

Menurut Andani & Wahyono, (2018) hedonic shopping motivation merupakan  

konsumen  yang memiliki banyak kebutuhan dan keinginan yang dapat dipuaskan dengan 

berbelanja. Kebutuhan ini untuk interaksi sosial saat berbelanja, kebutuhan akan hal baru dan 

kebutuhan untuk bersenang-senang. Paylater merupakan fasilitas pembayaran secara bertahap 

yang memiliki jangka waktu tertentu tanpa harus menggunakan credit card. Shopee merupakan 

salah satu e-commerce yang menyediakan pembayaran paylater. Jenis pembayaran ini 

merupakan bagian dari pinjaman peer to peer lending (p2p). Shopee paylater adalah bentuk 

kerjasama antara perusahaan pembiayaan PT Commerce Finance, platform peer to peer 

lending PT Lentera Dana Nusantara dan PT Shopee Indonesia untuk memberikan pinjaman 

kepada pengguna paylater (Asja et al., 2021). Dalam menjalankan kegiatannya PT lentera dana 

diawasi oleh OJK (Otoritas Jasa Keuangan).  

Shopee paylater merupakan pinjaman cepat dan fleksibel yang ditawarkan kepada 

pengguna dengan limit hingga Rp 50.000.000. Tenor waktu yang disediakan 1 bulan, 3 bulan, 

6 bulan, dan 12 bulan. Konsumen yang menggunakan metode pembayaran Shopee payLater 

akan dikenakan biaya cicilan berupa suku bunga dan biaya lainnya sebesar 2,95 persen. 

Pengguna paylater memiliki pilihan pembayaran periode yang berbeda yaitu setiap tanggal 

5,11, dan 25. Selain itu terdapat biaya penanganan setiap per transaksi sebesar 1 persen 

(Shopee.co.id, 2021). Pada saat menggunakan paylater dikenakan biaya tambahan atau denda 

sebesar 5 persen jika mengalami keterlambatan pembayaran. Selain itu juga dapat 

menyebabkan adanya pembatasan akses fungsi pada aplikasi dan penggunaan voucher Shopee, 

serta dapat mencegah untuk mendapatkan pinjaman dari pihak perusahaan lain karena tercatat 
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dalam SLIK (Sistem Layanan Informasi Keuangan) OJK. Pembayaran tagihan Shopee paylater 

dapat dilakukan melalui shopeepay, virtual account, dan indomaret (Shopee.co.id, 2021). 

 

Pengembangan Hipotesis 

Shopping lifestyle mencerminkan tentang perbedaan status sosial individu. lifestyle 

seseorang dalam berbelanja mengekspresikan kebiasaan, status dan martabat. Hal ini dapat 

ditinjau ketika seseorang menggunakan waktu dan uang untuk berbelanja (Rachma & Riza, 

2021).Konsumen cenderung akan merelakan waktu dan uang yang mereka miliki untuk 

memenuhi lifestyle mereka sehingga perilaku ini menyebabkan pembelian yang tidak 

direncanakan atau spontan. Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Imbayani & Ari, 

(2018) shopping lifestyle berpengaruh positif terhadap impulsive buying. Hasil penelitian yang 

telah dilakukan oleh Rachma & Riza (2021) shopping lifestyle berpengaruh terhadap impulsive 

buying. Hal ini juga sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Putra et al (2020), shopping 

lifestyle berpengaruh terhadap impulsive buying Berdasarkan uraian tersebut maka dapat 

dirumuskan hipotesis sebagai berikut: 

H1: Shopping lifestyle berpengaruh positif terhadap impulsive buying 

Sales promotion dapat membuat konsumen melakukan pembelian secara tidak rasional 

dikarenakan konsumen memiliki anggapan bahwa tidak membeli produk pada event promosi 

tersebut akan menyebabkan perasaan yang menyesal atas hilangnya kesempatan untuk 

membeli produk saat promo (Tanriady & Septina, 2022). Sales promotion yang diberikan oleh 

Shopee dapat menjadi salah satu faktor terjadinya impulsive buying pada konsumen. Hal ini 

dibuktikan oleh hasil penelitian dari Venia et al., (2021) bahwa sales promotion  berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap impulsive buying. Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh 

Oktivera, (2019) impulsive buying dapat disebabkan oleh stimulus dari promosi penjualan yang 

ditawarkan kepada konsumen berupa pemberian bonus pack, kupon, price of deals, hadiah 

gratis, cash and refund offer, event marketing.  

Berdasarkan penjelasan di atas maka dapat dirumuskan hipotesis sebagai berikut: 

H2: Sales promotion berpengaruh positif terhadap impulsive buying 

Hedonic shopping motivation merupakan tindakan konsumen dalam berbelanja yang 

tidak didasari dengan ketertarikan kualitas dari suatu produk, namun hanya didasari oleh 

kesenangan tanpa memikirkan manfaat dari produk yang dibeli (Hidiani & Rahayu, 2021). Hal 

ini dapat memicu impulsive buying karena konsumen tidak merencanakan terlebih dahulu 

dalam membeli suatu produk. Pengalaman dan rasa senang pada saat melakukan berbelanja 

dapat menimbulkan motif hedonik (Septiana & Widyastuti, 2021). Hedonic shopping 

motivation berkaitan dengan emosi konsumen pada saat berbelanja.  

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh (Rahma & Septrizola, 2019) menyatakan 

bahwa hedonic shopping motivation berpengaruh positif dan signifikan pada e-impulsive 

buying. Menurut penelitian yang dilakukan oleh (Pasaribu et al., 2015) hedonic shopping 

motivation berpengaruh signifikan pada impulsive buying prosess. Hal ini juga sesuai dengan 

penelitian yang dilakukan oleh (Anggreani & Suciarto A., 2020) bahwa hedonic shopping 

motivation berpengaruh positif  terhadap impulsive buying. Berdasarkan pemaparan tersebut 

maka dapat dirumuskan hipotesis sebagai berikut: 

H3: Hedonic shopping motivation berpengaruh positif terhadap impulsive buying.  
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Paylater merupakan sistem pembayaran atau pinjaman yang dapat dibayar secara 

bertahap yang disediakan oleh Shopee. Kemudahan serta manfaat yang diberikan kepada 

pengguna Shopee paylater memicu terjadinya impulsive buying. Dalam hal ini konsumen dapat 

berbelanja untuk memenuhi keinginan serta kebutuhannya dengan menggunakan paylater 

meskipun tidak mempunyai dana (Maulida, 2021).   Adanya Shopee paylater dapat membuat 

pelanggan merasa tidak dapat menghindari pembelian terhadap suatu produk yang menurutnya 

menarik (Sari, 2021).  

Paylater memiliki manfaat yang sama dengan kartu kredit, namun dalam hal ini 

konsumen pengguna paylater tidak memerlukan credit card dalam melakukan transaksi 

pembayaran saat berbelanja (Fitria, 2021). Menurut  penelitian yang dilakukan oleh Sari 

(2021), menyatakan bahwa penggunaan paylater  berpengaruh positif terhadap impulsive 

buying. Berdasarkan uraian tersebut maka dirumuskan hipotesis sebagai berikut. 

H4: Penggunaan paylater berpengaruh positif terhadap impulsive buying 

 

3. METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan analisis kuantitatif yang bertujuan untuk menguji pengaruh 

gaya hidup berbelanja, promosi penjualan, motivasi belanja hedonis, paylater, terhadap 

impulsive buying. Populasi penelitian ini adalah konsumen yang pernah berbelanja online 

menggunakan Shopee dan menggunakan. sistem pembayaran paylater. Sampel ditentukan 

secara purposive sampling dengan jumlah 144 responden. Jenis data yang digunakan adalah 

data primer yang diperoleh secara langsung. Alat pengumpulan data yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah kuesioner menggunakan google form dan dibagikan kepada responden 

dengan menyebarkan link secara online. Teknik analisis data menggunakan uji validitas, uji 

reliabilitas, uji regresi berganda dan uji T yang diolah menggunakan IBM SPSS 25. 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN /RESULT AND DISCUSSION 

Kriteria usia penelitian ini adalah mayoritas 20-25 tahun sebanyak 91 sampel atau 

63,2%. Responden penelitian mayoritas adalah mahasiswa atau pelajar sebanyak 94 sampel 

dari 144 responden atau 60,4% dengan penghasilan Rp. 1.000.000 - Rp. 2.900.000 sebanyak 

87 dari 144 sampel dan jumlah pengguna sebanyak 2-5 kali.  

Tabel 1. Hasil Uji Reliabilitas 

 

 

 

 

 

 

Nilai cronbach alpha semua variabel lebih besar dari 0,70. Maka dinyatakan semua pertanyaan 

dalam kuesioner untuk mengukur variabel dinyatakan reliabel dan stabil.  

Tabel 2. Koefisien Determinasi 

 

 

 

 

 
Variabel 

Cronbach's 

Alpha 
Keterangan 

Shopping lifestyle .773 Reliable 

Sales promotion .770 Reliable 

Hedonic shopping motivation  .803 Reliable 

Paylater .830 Reliable 

Impulsive buying .878 Reliable 

Model Summary 

Model R 
R 

Square 

Adjusted 
R 

Square 

Std. 
Error of 

the 
Estimate 

1 .816a 0,666 0,656 3,54461 

a. Predictors: (Constant), JPL, JSP, JSL, JHSM 
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Berdasarkan hasil pengujian di atas, nilai Adjusted R-square adalah 0,656. Menunjukkan 

besarnya pengaruh semua independen (X1, X2, X3, dan X4) sebesar 65,6%, sedangkan sisanya 

34,4% dipengaruhi oleh variabel lain selain X1, X2, X3, dan X4. 

Tabel 3. Uji Hipotesis 

 

 

 

 

 

 

 

Pembahasan 

Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, dapat dijelaskan bahwa variabel shopping 

lifestyle memiliki nilai signifikansi 0,000 (sig < 0,05). Dapat dilihat dari tabel di atas memiliki 

nilai beta sebesar 0,391 dengan demikian variabel shopping lifestyle berpengaruh positif 

terhadap impulsive buying. Apabila terjadi peningkatan shopping lifestyle mengalami 

peningkatan maka akan diikuti dengan peningkatan perilaku impulsive buying. Dengan ini H1 

atau hipotesis satu pada penelitian ini diterima. Hal ini dapat terjadi karena konsumen rela 

untuk meluangkan waktu dan mengeluarkan uang mereka untuk melakukan aktivitas belanja 

demi memenuhi kebutuhan lifestyle mereka.  Pernyataan ini didukung oleh penelitian Venia et 

al., (2021) menyatakan bahwa shopping lifestyle berpengaruh positif terhadap impulsive 

buying. 

Variabel sales promotion memiliki nilai signifikansi 0,234 (sig > 0,05), di lihat dari nilai 

beta memiliki nilai sebesar -0,087 sehingga diartikan variabel penggunaan sales promotion 

tidak berpengaruh terhadap impulsive buying. Apabila sales promotion mengalami peningkatan 

maka tidak mempengaruhi penurunan atau peningkatan terhadap impulsive buying. sehingga 

diartikan variabel penggunaan sales promotion tidak berpengaruh terhadap impulsive buying. 

Oleh karena itu, hipotesis dua atau H2 pada penelitian ini ditolak. Adanya sales promotion 

berupa couponing, free premium gift, price of deal, cash refund offers, bonus packs, event 

marketing tidak membuat konsumen Shopee melakukan impulsive buying. Peneliti menduga 

konsumen cenderung membeli suatu produk secara impulsive dikarenakan faktor kebutuhan 

dan faktor ketertarikan terhadap produk sehingga tidak berfokus kepada sales promotion.   Hal 

ini juga sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Septiana & Widyastuti, (2021) bahwa 

sales promotion tidak berpengaruh secara signifikan terhadap impulsive buying pada pengguna 

E-commerce. 

Alasan lainya beberapa responden dalam penelitian ini membeli saat adanya tanggal 

cantik, hari besar dan event tertentu sehingga pembelian ini termasuk tindakan terencana yang 

mana bertentangan dengan perilaku pembelian secara spontan. Hasil penelitian yang dilakukan 

oleh Alfiyah, Muhammida Tri (2020) menyatakan sales promotion ditolak dikarenakan 

pemberian promosi pada Shopee kurang menarik. Seperti pemberian voucher gratis ongkir 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. B 

Std. 

Error Beta 

1 (Constant) -9,060 2,762   -3,280 0,001 

JSL 0,703 0,138 0,391 5,076 0,000 

JSP -0,159 0,135 -0,087 -1,171 0,243 

JHSM 0,173 0,124 0,137 1,392 0,166 

JPL 0,604 0,100 0,443 6,064 0,000 

a. Dependent Variable: JIMB 
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yang kecil dengan minimal pembelian Rp30.000. Pemberian gratis ongkir biasanya tidak 

diberikan 100 persen tetapi hanya mengurangi sebagian dari harga ongkir sebenarnya. Selain 

itu pemberian gratis ongkir biasanya hanya dapat digunakan jika menggunakan metode 

pembayaran COD dan Shopee pay. 

Variabel hedonic shopping motivation memiliki nilai signifikansi 0,166 (sig > 0,05), dan 

di lihat dari nilai beta pada variabel ini memiliki nilai sebesar 0,137 dapat diartikan variabel 

hedonic shopping motivation tidak berpengaruh terhadap variabel impulsive buying. Apabila 

hedonic shopping motivation mengalami peningkatan maka tidak mempengaruhi penurunan 

atau peningkatan terhadap impulsive buying. Oleh karena itu Hipotesis tiga atau H3 pada 

penelitian ini ditolak. Hal ini terjadi saat pelanggan melakukan pembelian, perilaku hedonic 

shopping motivation yang tinggi namun tidak diiringi oleh impulsive buying yang tinggi. 

Biasanya konsumen yang melakukan pembelian barang branded lebih selektif dalam memilih 

produk sejenis, sehingga konsumen cenderung berpikir terlebih dahulu dengan 

mempertimbangkan faktor lain seperti alasan ekonomi, kesenangan dan kepuasan emosional. 

Oleh karena itu perilaku motivasi berbelanja secara hedonis tidak berpengaruh terhadap 

pembelian secara impulsif. Hal ini didukung oleh penelitian Salma Mardhiyah & Sulistyawati, 

(2021) bahwa hedonic shopping motivation tidak berpengaruh signifikan terhadap impulsive 

buying. Hal lain yang menyebabkan hipotesis ini ditolak karena kebanyakan responden dalam 

penelitian dalam melakukan pembelian tidak mengikuti tren yang mana merupakan salah satu 

perilaku pembelian secara hedonis. 

Variabel paylater memiliki nilai signifikansi 0,000 (sig < 0,05), dan dilihat dari nilai beta 

pada variabel ini sebesar 0,443 sehingga dapat diartikan variabel paylater berpengaruh positif 

terhadap variabel impulsive buying. Apabila terjadi peningkatan paylater mengalami 

peningkatan maka akan diikuti dengan peningkatan perilaku impulsive buying. Oleh karena itu 

H1 atau hipotesis satu pada penelitian ini diterima. Hal ini dapat terjadi karena kenyamanan 

dan kemudahan yang diperoleh konsumen saat menggunakan Shopee paylater. Hasil hipotesis 

ini juga didukung oleh penelitian yang dilakukan Sari (2021), bahwa paylater berpengaruh 

positif terhadap impulsive buying. 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan penelitian yang di lakukan maka dapat disimpulkan bahwah Shopping lifestyle 

berpengaruh terhadap impulsive buying. Hal ini dapat terjadi karena konsumen rela untuk 

meluangkan waktu dan mengeluarkan uang mereka untuk melakukan aktivitas belanja demi 

memenuhi kebutuhan lifestyle mereka. Sales promotion tidak berpengaruh positif terhadap 

impulsive buying karena konsumen cenderung membeli suatu produk secara impulsive 

dikarenakan faktor kebutuhan dan faktor ketertarikan terhadap produk sehingga tidak berfokus 

kepada sales promotion. Hedonic shopping motivation tidak berpengaruh positif terhadap 

impulsive buying. Hal ini terjadi saat pelanggan melakukan pembelian, perilaku hedonic 

shopping motivation yang tinggi namun tidak diiringi oleh impulsive buying yang tinggi. 

Biasanya konsumen yang melakukan pembelian barang branded lebih selektif dalam memilih 

produk sejenis, sehingga konsumen cenderung berpikir terlebih dahulu dengan 

mempertimbangkan faktor lain seperti alasan ekonomi, kesenangan dan kepuasan emosional. 

Paylater berpengaruh positif terhadap impulsive buying. Hal ini dapat terjadi karena 

kenyamanan dan kemudahan yang diperoleh konsumen saat menggunakan shopee paylater.  
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