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ABSTRACT

This study aims to determine and analyze: (1) Know and analyze the effect of Website Quality
on Impulse Buying. (2) Know and analyze the effect of website quality on hedonic shopping
motivation. (3) Know and analyze the influence of hedonic shopping motivation on impulse
buying.

This type of research is quantitive research. The population is generation Z in Banjarbaru
who over 17 years and has purchased on Tokopedia impulsively. The data is collected from
140 respondents. Sampling technique used in this study is purposive sampling using
questionnaires. Data analysis technique using SEM-PLS Method.

The study has found (1) website quality has a positive and significant effect toward impulse
buying, (2) website quality has a positive and significant hedonic shopping motivation, (3)
hedonic shopping motivation has a positive and significant effect toward impulse buying, (4)
Hedonic shopping motivation can mediate between website quality and hedonic shopping
motivation.

Keywords: Website Quality, Impulse Buying, Hedonic Shopping Motivation

ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk: (1) Mengetahui dan menganalisis pengaruh Kualitas Website
terhadap Impulse Buying. (2) Mengetahui dan menganalisis pengaruh kualitas website
terhadap motivasi belanja hedonis. (3) Mengetahui dan menganalisis pengaruh motivasi
belanja hedonis terhadap pembelian impulsif.

Jenis penelitian ini adalah penelitian kuantitatif. Respondennya adalah generasi Z di
Banjarbaru yang berusia di atas 17 tahun dan telah membeli di Tokopedia secara impulsif.
Data dikumpulkan dari 140 responden. Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam
penelitian ini adalah purposive sampling dengan menggunakan angket. Teknik analisis data
menggunakan SEM-PLS.

Studi ini menemukan (1) kualitas website berpengaruh positif dan signifikan terhadap
pembelian impulsif, (2) kualitas website berpengaruh positif dan signifikan terhadap motivasi
belanja hedonis, (3) motivasi belanja hedonis berpengaruh positif dan signifikan terhadap
pembelian impulsif, (4) motivasi belanja hedonis dapat memediasi antara kualitas website
dan pembelian impulsif.

Kata Kunci: Kualitas Website, Pembelian Impulsif, Motivasi Belanja Hedonis
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PENDAHULUAN

Pemanfaatan teknologi dalam kehidupan sehari-hari telah menjadi fenomena umum,
khususnya di Indonesia yang menjadi salah satu pasar terbesar bagi teknologi digital. Waktu
yang dihabiskan oleh pengguna internet Indonesia rata-rata mencapai 8 jam 36 menit setiap
harinya, menandakan besarnya dampak teknologi digital dalam kehidupan sehari-hari.

Tingginya penetrasi internet membuka peluang besar bagi pelaku bisnis dan
pengusaha untuk memanfaatkan teknologi digital, terutama dalam pemasaran produk atau jasa
secara luas. Perubahan pola belanja masyarakat Indonesia tercermin dalam kecenderungan
untuk melakukan transaksi online, dengan beberapa penelitian menunjukkan bahwa
konsumen lebih memilih menggunakan internet daripada datang langsung ke toko fisik
(Ardyanto, 2015).

E-commerce atau toko online menjadi salah satu pilihan belanja yang semakin populer
di Indonesia, didorong oleh faktor-faktor seperti jumlah pengguna internet yang besar dan
tingkat penetrasi internet yang tinggi. Tokopedia, sebagai salah satu e-commerce terkemuka di
Indonesia, menunjukkan popularitasnya dengan menjadi salah satu destinasi favorit konsumen
untuk melakukan pembelian online.

Dengan terus meningkatnya jumlah pengguna internet di Indonesia, Tokopedia perlu
terus beradaptasi dengan tren dan kebutuhan konsumen. Salah satu langkah kunci yang dapat
diambil adalah meningkatkan kualitas website mereka. Sebagai platform e-commerce,
kualitas website menjadi aspek penting dalam memperkuat pengalaman belanja konsumen
dan mempertahankan posisi Tokopedia sebagai pemain utama di industri e-commerce
Indonesia.

Salah satu fenomena menarik yang perlu dikaji lebih lanjut adalah pembelian impulsif,
khususnya di platform Tokopedia. Dalam konteks ini, pembelian impulsif dapat diartikan
sebagai perilaku belanja yang tidak terencana dan dilakukan secara spontan tanpa
pertimbangan matang. Kualitas website menjadi faktor penentu dalam pembelian impulsif,
yang dapat terjadi secara tiba-tiba dan dipengaruhi oleh motif belanja hedonis.

Tokopedia, sebagai platform e-commerce terkemuka, menarik untuk dipelajari lebih
lanjut terkait kualitas website mereka. Faktor-faktor seperti desain, navigasi, keamanan,
kinerja, dan isi website dapat memengaruhi pengalaman belanja konsumen, termasuk
kemungkinan terjadinya pembelian impulsif.

Yang melibatkan keinginan untuk merasakan kepuasan dan kesenangan, dapat menjadi
pendorong bagi pembelian impulsif. Dalam konteks mediasi, pengalaman positif melalui
interaksi dengan website berkualitas dapat memperkuat motif belanja hedonis dan memicu
pembelian impulsif.

Penelitian ini bertujuan untuk menyelidiki pengaruh kualitas website Tokopedia
terhadap pembelian impulsif konsumen, dengan Motivasi belanja hedonis sebagai variabel
mediasi. Melalui pemahaman mendalam tentang kualitas website dan faktor-faktor psikologis
yang memotivasi pembelian impulsif, penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi
pada pemahaman praktis dan teoritis dalam konteks e-commerce di Indonesia, khususnya
pada generasi Z di Kota Banjarbaru. Sehingga, rumusan masalah penelitian ini adalah sebagai
berikut : (1) Apakah Kualitas Website berpengaruh terhadap Pembelian Impulsif ?; (2)
Apakah Kualitas Website berpengaruh terhadap Motivasi belanja hedonis ?; (3) Apakah
Motivasi belanja hedonis berpengaruh terhadap Pembelian Impulsif ?; (4) Apakah Motivasi
Belanja Hedonis Memediasi Pengaruh Kualitas Website terhadap Pembelian Impulsif?
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TINJAUAN PUSTAKA

Kualitas Website

Kualitas website menjadi aspek kritis yang harus diperhatikan oleh semua pelaku
penjualan online. Lebih dari sekadar tampilan yang menarik, kualitas website mencakup
kemampuan untuk membuat konsumen yakin bahwa mereka dapat menemukan apa yang
mereka butuhkan di dalamnya. Hal ini bertujuan untuk menciptakan pengalaman yang
memuaskan bagi pelanggan sehingga mereka merasa puas dengan interaksi mereka dengan
website tersebut.

Motivasi Belanja Hedonis

Kesimpulan yang dapat diambil adalah bahwa Motivasi belanja hedonis mencirikan
motivasi konsumen yang terfokus pada kesenangan dan kepuasan emosional, tanpa terlalu
mempedulikan aspek manfaat yang dimiliki oleh produk yang dibeli. Individu yang terlibat
dalam belanja hedonis cenderung merasakan respons emosional positif seperti kegembiraan,
antusiasme, dan keterlibatan dalam pengalaman berbelanja. Pemahaman akan konsep
Motivasi belanja hedonis ini dapat membantu perusahaan merancang strategi pemasaran yang
sesuai untuk menarik perhatian konsumen yang mencari pengalaman berbelanja yang
memuaskan secara emosional dan menyenangkan.

Pembelian Impulsif

Makanan yang kaya akan nutrisi adalah makanan yang sehat, meliputi zat gizi makro,
dan zat gizi mikro. Namun, makanan sehat tidak seharusnya memiliki kandungan yang
melebihi kebutuhan harian tubuh. Konsep makan sehat bertujuan untuk menjaga
kesejahteraan tubuh, memberikan energi yang cukup untuk aktivitas sehari-hari, dan
mencegah terjadinya penyakit. Dengan mengonsumsi makanan yang kaya nutrisi secara
seimbang, seseorang tidak perlu menjalani diet ekstrem, karena tubuh akan menyesuaikan
secara alami dengan berat badan yang ideal. Semua ini dapat dicapai dengan mengonsumsi
makanan sehat dengan cara yang tepat. (Oetoro et al., 2013).

Keputusan Pembelian

Menurut Sangadji et al., (2013) Keputusan pembelian adalah langkah individu untuk
mendapatkan atau menggunakan suatu produk, entah itu berupa barang atau jasa, yang
diyakini akan memberikan kepuasan, dengan keterbukaan untuk menghadapi risiko yang
mungkin muncul. Konsumen secara rutin membuat keputusan pembelian, dan para pemasar
perlu memahami faktor-faktor yang mempengaruhi pertimbangan konsumen dalam
mengambil keputusan pembelian.

Pengaruh Brand Image dan Nutrition Label terhadap Keputusan Pembelian dengan
Efek Moderasi : Orientasi Makanan Sehat

Munandar (2022) menegaskan bahwa kualitas website memiliki dampak positif
terhadap pembelian impulsif, di mana peningkatan kualitas website berkontribusi pada
peningkatan pembelian impulsif oleh pengguna Tokopedia. Temuan serupa juga disampaikan
oleh Syamsudin (2022) dan Roz (2020), yang menyatakan bahwa kualitas website secara
positif memengaruhi pembelian impulsif. Noviani & Kurnianingsih (2022) mendukung
pandangan tersebut dengan menegaskan bahwa kualitas website memiliki pengaruh positif
dan signifikan terhadap pembelian impulsif.

Selain itu, penelitian Munandar (2022) juga mengungkapkan bahwa kualitas website
memiliki dampak positif terhadap motivasi belanja hedonis. Artinya, semakin tinggi kualitas
website, semakin tinggi pula motivasi belanja hedonis pada pengguna Tokopedia. Temuan ini
didukung oleh penelitian Noviani & Kurnianingsih (2022), Roz (2020), dan Kim & Gupta



4 Jurnal Sains Manajemen dan Kewirausahaan (JSMK), Vol. 7. No. 1. Maret 2023

(2019), yang masing-masing menyatakan bahwa kualitas website berpengaruh positif
terhadap motivasi belanja hedonis.

Selanjutnya, hasil penelitian Puspita & Budiarti (2016) menunjukkan bahwa motivasi
belanja hedonis berkontribusi positif terhadap pembelian impulsif. Temuan serupa juga
dilaporkan oleh Roz (2020) dan Putri et al., (2021), yang menegaskan bahwa motivasi belanja
hedonis memiliki pengaruh positif terhadap pembelian impulsif.

KERANGKA KONSEPTUAL DAN HIPOTESIS
Kerangka Konseptual

Hedonic
Jhoppmg
Miriverion (Z)

HZ H3

Kualitas
Websrte (30

Gambar 1. Kerangka Konseptual

Sumber : (Munandar, 2022a; Mustika et al., 2023; Noviani & Kurnianingsih, 2022; Nugroho,
2018; Puspita & Budiarti, 2016; Roz, 2020; Syamsudin, 2022).

Hipotesis

Berdasarkan uraian dan kerangka konseptual diatas, maka hipotesis pada penelitian ini
adalah:

H1 : Diduga variabel Kualitas Website berpengaruh signifikan terhadap Pembelian
Impulsif.

H2 : Diduga variable Kualitas Website berpengaruh signifikan terhadap Motivasi
belanja hedonis.

H3 : Diduga variable Motivasi belanja hedonis berpengaruh signifikan terhadap
Pembelian Impulsif

H4 : Diduga variable Motivasi Belanja Hedonis Memediasi Pengaruh Kualitas
Website terhadap Pembelian Impulsif

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan pendekatan analisis deskripsi
kuantitatif dan merupakan jenis penelitian explanatory research. Pengambilan sampel
dilakukan dengan menggunakan metode Non-Probability Sampling, khususnya teknik
Purposive Sampling. Model analisis yang diterapkan adalah Structural Equation Modelling
(SEM) dengan teknik Partial Least Square (PLS), yang diimplementasikan menggunakan
perangkat lunak SmartPLS. Data dikumpulkan melalui penggunaan kuesioner.
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Dalam penelitian ini, variabel-variabel yang diamati didefinisikan sesuai dengan yang
tercantum dalam Tabel 1 berikut:

Tabel 1. Definisi Operasional Variabel

No | Variabel Definisi Indikator Sumber
1 | Kualitas “Penilaian  kualitas situs | Desain website (Kim &
Website web adalah suatu alat yang | Navigasi website Lennon,

dibuat untuk mengevaluasi 2013)
kepraktisan, informasi, dan
kualitas interaksi layanan [goqmanan website
dari sebuah situs” (Barnes
& Vidgen, 2002)
Kinerja website
Isi website
2 | Pembelian | Pembelian impulsif adalah | pembelian yang dilakukan | (Shahjehan
Impulsif situasi di mana seseorang | tanpa persiapan atau | etal., 2012)

merasa mendesak secara
tiba-tiba dan tidak dapat

menahan diri untuk
melakukan pembelian.
(Solomon 2009)

pertimbangan sebelumnya.

Ada suatu dorongan
mendadak yang dirasakan
oleh konsumen untuk segera
melakukan transaksi.

Kurangnya penilaian
substansial, seperti tidak
mempertimbangkan seberapa
pentingnya  suatu  barang

untuk dibeli.
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Pembelian impulsif karena
diskon atau promo

3 | Motivasi Motivasi belanja hedonis | Petualangan berbelanja | (Utami,
belanja mencakup upaya untuk | (Adventure Shopping) 2010)
hedonis mengatasi kesepian,

mengusir kebosanan,

menanggap belanja sebagai
kegiatan rekreasi, mencari
penawaran terbaik,
memenuhi  fantasi, dan
meredakan depresi. (Utami
2010)

Kepuasan
berbelanja(Gratification

Shopping).

Peran berbelanja(Role

Shopping)
Nilai  berbelanja  (Value

Shopping)

Ide berbelanja (Idea
Shopping)
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HASIL DAN ANALISIS

Responden penelitian ini merupakan masyarakat kota Banjarbaru yang berusia diatas
17 tahun dan pernah membeli secara impulsive di Tokopedia dengan jumlah sebanyak 140
orang. Penyebaran kuesioner dilakukan secara online melalui google formulir.

Karakteristik responden penelitian menunjukkan bahwa terdapat berjenis kelamin laki-
laki berjumlah 77 orang (55%) dan wanita berjumlah 63 orang (45%) dari total keseluruhan
responden sebanyak 40 orang.

Uji Model Pengukuran atau Quter Model
Convergent Validity

Pada penelitian ini menunjukkan bahwa bahwa /loading factor masing-masing
indikator menunjukkan nilai lebih dari 0,70, artinya semua indikator dinyatakan valid dan
dapat digunakan untuk analisis selanjutnya.

Discriminant Validity

Hasil pengujian menunjukkan bahwa semua indikator memiliki korelasi yang lebih
tinggi dengan konstruknya dibandingkan dengan indikator dari konstruk lain, sehingga model
penelitian disimpulkan baik melalui asumsi cross loading dan nilai akar kuadrat AVE dari
semua konstruk lebih besar dari nilai korelasi masing-masing konstruk, sehingga dapat
diartikan nilai tersebut memiliki validitas diskriminan yang baik melalui asumsi Forner-
Larcker criterion.

Reliability

Pengujian reliabilitas bertujuan untuk mengindikasikan sejauh mana instrumen dapat
diandalkan, konsisten, dan akurat dalam mengukur suatu konstruk. Suatu konstruk dianggap
memiliki reliabilitas yang baik apabila nilai Composite Reliability dan Cronbach's Alpha
melampaui batas 0,70.

Dengan hasil uji nilai penelitian ini melebihi 0,70, dapat diakui bahwa semua indikator
pengukur untuk setiap variabel dianggap memiliki reliabilitas yang baik. Kesimpulannya,
konstruk ini dianggap memiliki reliabilitas yang baik dan dapat dijadikan sebagai alat ukur
yang layak digunakan.

Uji Model Struktural atau Inner Model
R-Square

Dalam penelitian ini, hasil menunjukkan bahwa nilai R-Square untuk variabel
pembelian impulsif adalah sebesar 0,718. Interpretasi nilai tersebut mengindikasikan bahwa
sebanyak 71,8% dari variasi dalam pembelian impulsif dapat dijelaskan oleh kualitas website.
Selanjutnya, untuk variabel motivasi belanja hedonis, dapat dijelaskan sebesar 63,8% dari
variabilitas yang diteliti.
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Uji Hipotesis

Hasil uji menunjukkan hubungan antar konstruk dengan hasil yang signifikan dan
tidak signifikan. Berdasarkan nilai t-tabel sebesar 1,96 dan tingkat signifikansi 5%, maka
dapat disimpulkan sebagai berikut:

HI1: Diduga variabel Kualitas Website berpengaruh signifikan terhadap Pembelian
Impulsif.

H1 menunjukkan nilai koefesien 0,279 dan nilai t-hitung sebesar 3,453 yang lebih
besar dari nilai #-table, serta nilai probabilitas 0,001 (p < 0,05). Sehingga dapat
disimpulkan bahwa kualitas situs web memiliki dampak positif yang signifikan pada
pembelian impulsif.

H2: Diduga variable Kualitas Website berpengaruh signifikan terhadap Motivasi
belanja hedonis.

Pengaruh variable kualitas website terhadap motivasi belanja hedonis menunjukkan
nilai koefesien 0,799 dan nilai t-hitung sebesar 17,422 yang lebih besar dari nilai #-table,
serta nilai probabilitas 0,000 (p < 0,05). Sehingga dapat disimpulkan bahwa kualitas
website berpengaruh positif signifikan terhadap motivasi belanja hedonis.

H3: Diduga variable Motivasi belanja hedonis berpengaruh signifikan terhadap
Pembelian Impulsif

Pengaruh variable motivasi belanja hedonis terhadap pembelian impulsif
menunjukkan nilai koefesien 0,608 dan nilai t-hitung sebesar 7,781 yang lebih besar dari
nilai ¢-table, serta nilai probabilitas 0,000 (p < 0,05). Sehingga dapat disimpulkan bahwa
motivasi belanja hedonis berpengaruh positif signifikan terhadap pembelian impulsif.

H4: Diduga variable Motivasi Belanja Hedonis Memediasi Pengaruh Kualitas Website
terhadap Pembelian Impulsif

Pengaruh variabel motivasi belanja hedonis terhadap variabel kualitas website pada
pembelian impulsif menunjukkan nilai koefisien sebesar 0,486, dengan T-statistik sebesar
6,772 dan P-Value 0,000. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa motivasi belanja
hedonis efektif menjadi variabel mediasi yang memediasi pengaruh kualitas website
terhadap pembelian impulsif.

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan
Berdasarkan rumusan masalah, hasil penelitian, dan pembahasan yang telah
dilakukan. Maka penelitian ini dapat diambil kesimpulan sebagai berikut:

Kualitas website berpengaruh positif terhadap pembelian impulsif.

Kualitas website berpengaruh positif terhadap motivasi belanja hedonis.

Motivasi belanja hedonis berpengaruh positif terhadap pembelian impulsf.
Penelitian ini juga mengungkapkan bahwa motivasi belanja hedonis dapat
memediasi antara kualitas website terhadap pembelian impulsif.

e

Saran

Berdasarkan kesimpulan penelitian, terdapat beberapa saran yang kiranya
diperlukan bagi perusahaan atau pihak-pihak lain di masa yang akan datang, yaitu:
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Saran untuk Tokopedia, Perusahaan dapat fokus pada peningkatan kualitas website,
termasuk kecepatan loading, antarmuka pengguna yang menarik, dan kemudahan
navigasi. Ini akan membantu meningkatkan motivasi belanja hedonis, sehingga
mendorong pembelian impulsif. Selain itu, Tokopedia dapat memperkuat program
diskon dan promosi yang menarik, yang telah terbukti memengaruhi perilaku
pembelian konsumen. Ini dapat menciptakan lingkungan berbelanja yang lebih
menggoda dan mendukung motivasi belanja hedonis Tokopedia dapat
mempertimbangkan integrasi lebih lanjut dari aspek-aspek yang menunjang
motivasi belanja hedonis, seperti konten visual yang menarik, ulasan pelanggan,
dan fitur sosial. Hal ini dapat membantu menciptakan pengalaman berbelanja yang
lebih interaktif dan mendalam bagi konsumen Gen Z yang cenderung mencari
pengalaman berbelanja yang positif dan memuaskan.

Saran untuk penelitian, penelitian ini diharapkan menjadi acuan bagi peneliti yang
akan datang dan diharapkan peneliti selanjutnya dapat menambahkan variabel yang
tidak terdapat dalam penelitian ini seperti kepuasan emosional, store atmosphere,
shopping lifestyle, kepercayaan merk, dan sebagainya atau menggunakan jenis
perusahaan lain sehingga penelitian ini terus berlanjut dan tidak berhenti di sini.
Peneliti selanjutnya disarankan untuk menggunakan teknik pengambilan sampel
yang berbeda seperti pendistribusian untuk sampel size per kecamatan dibagi secara
proporsional berdasarkan jumlah populasi dari masing-masing kecamatan, sehingga
pengaruh yang dihasilkan lebih besar dari penelitian ini.
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