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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh live streaming, influencer, dan motivasi hedonis
terhadap impulsive buying pada pengguna Shopee di Yogyakarta. Jenis penelitian ini merupakan
penelitian kuantitatif menggunakan data primer yang diperoleh dari kuesioner yang telah diisi
secara online. Pengambilaan sampel menggunakan metode purposive sampling dan diperoleh
sebanyak 108 responden sampel penelitian. Alat analisis yang digunakan yaitu analisis persentase,
uji instrumen, uji asumsi klasik, uji F, uji T. Teknik analisis data diolah dengan bantuan software
SPSS versi 25. Dari penelitian ini diperoleh hasil bahwa, secara parsial variabel Live Streaming,
Influencer, Impulsive Buying dinyatakan valid. Namun, untuk variabel Motivasi Hedonis, terdapat
item yang tidak signifikan secara correlation, daan pada impulsive buying di mana item memiliki
korelasi negative daan tidaak signifikan dengan sebagiaan besar item lainnya, sehingga dihapus
dari analisis akhir untuk mempertahankan validitas konstuk. Penelitian ini menemukan bahwa
secara parsial, live streaming memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap impulsive buying.
Demikian pula, influencer terbukti memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap impulsive
buying. Selanjutnya, motivasi hedonis juga ditemukan memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap impulsive buying. Secara simultan, live streaming, influencer, dan motivasi hedonis
secara bersama- sama berkontribusi signifikan dalam mendorong impulsive buying pada pengguna
Shopee di Yogyakarta. Temuan ini memberikan implikasi penting bagi Shopee dan para pelaku
bisnis untuk memahami dinamika perilaku pembelian impulsif, sehingga dapat merancang strategi
pemasaran yang lebih efektif dan bertanggung jawab.

Kata kunci: Live Streaming, influencer, motivasi hedonis, implusive buying, shopee
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PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi digital dalam beberapa dekade terakhir telah membawa perubahan besar
dalam pola hidup dan kebiasaan masyarakat, dimana internet telah menjadi kebutuhan pokok yang
menunjang aktivitas sehari-hari mulai dari komunikasi, hiburan, hingga berbelanja. Berdasarkan
laporan Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) tahun 2024, jumlah pengguna
internet di Indonesia telah mencapai lebih dari 220 juta orang, menunjukkan bahwa mayoritas
masyarakat Indonesia telah terkoneksi dengan dunia digital. Kondisi ini mendorong pertumbuhan
signifikan sektor perdagangan elektronik atau e- commerce, yang berfungsi sebagai pasar online
yang memungkinkan transaksi jual beli dari mana saja dengan berbagai macam produk dan layanan
yang dapat diakses oleh masyarakat dari segala usia.

Data dari eCBD menunjukkan Indonesia menempati peringkat pertama dengan persentase
pertumbuhan e-commerce tertinggi di antara sepuluh negara lainnya pada tahun 2024, memperkuat
posisinya sebagai salah satu pasar digital terbesar di Asia Tenggara. Berdasarkan data dari
databoks.katadata yang ditampilkan oleh Mekari Qontak, Shopee menjadi marketplace online
yang paling banyak dikunjungi di Indonesia dengan total kunjungan mencapai 167 juta,
mengungguli kompetitor terdekatnya Tokopedia yang memperoleh 107,2 juta kunjungan.
Popularitas Shopee tidak terlepas dari strategi pemasarannya yang agresif dan inovatif, seperti fitur
live streaming, gratis ongkir, gamifikasi belanja, kemudahan antarmuka pengguna, beragamnya
metode pembayaran, serta kerjasama dengan selebriti dan influencer ternama.

Yogyakarta sebagai salah satu kota pelajar dan destinasi wisata memiliki karakteristik masyarakat
yang beragam, dinamis, dan terbuka terhadap perkembangan digital, termasuk dalam hal perilaku
konsumsi. Kehadiran berbagai pusat perbelanjaan, kafe kekinian, serta kemudahan akses terhadap
platform e- commerce turut mendorong gaya hidup konsumtif di kalangan masyarakat, terutama
generasi muda, yang ditandai dengan meningkatnya kecenderungan melakukan pembelian secara
impulsif atau tanpa perencanaan matang.
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Live streaming menjadi alat pemasaran yang sangat efektif dalam mendorong impulsive
buying di era digital karena memberikan pengalaman berbelanja yang lebih interaktif dan menarik
melalui promosi terbatas waktu atau diskon eksklusif yang menciptakan efek psikologis urgensi.
Influencer juga memiliki peran besar dalam membentuk opini dan perilaku konsumen, dimana
gaya hidup yang ditampilkan sering kali mencerminkan aspirasi konsumen sehingga mendorong
mereka untuk meniru atau mengikuti tren tersebut. Motivasi hedonis atau dorongan untuk
mendapatkan kesenangan dan kepuasan emosional dalam berbelanja turut berkontribusi terhadap
meningkatnya impulsive buying, dimana konsumen cenderung lebih impulsif karena keputusan
mereka didorong oleh emosi, bukan logika. Berdasarkan latar belakang tersebut, penelitian ini
bertujuan untuk mengkaji Pengaruh Live Streaming, Influencer, dan Motivasi Hedonis
terhadap impulsive buying pada pengguna Shopee di Yogyakarta.

HIPOTESIS PENELITIAN
1. Pengaruh Live Streaming terhadap Impulsive Buying pada pengguna Shopee di Yogyakarta
2. Pengaruh Influencer terhadap Impulsive Buying pada pengguna Shopee di Yogyakarta
3. Pengaruh Motivasi Hedonis terhadap Impulsive Buying pada pengguna Shopee di Yogyakarta

METODE PENELITIAN
Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei yang melibatkan
pengguna aktif Shopee di wilayah Kota Yogyakarta sebagai unit analisisnya. Pelaksanaan
penelitian dilakukan dalam kurun waktu Mei hingga Juni 2025, yang mencakup tahap penyusunan
instrumen, penyebaran kuesioner, hingga pengumpulan dan analisis data.

PLAGIASI MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJI 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

repository.stieykpn.ac.id 



Analisis data dalam penelitian ini diawali dengan uji instrumen yang terdiri atas uji validitas
dan uji reliabilitas. Uji validitas menggunakan program SPSS dengan tingkat signifikansi 0,05, di
mana suatu pernyataan dinyatakan valid jika nilai r hitung lebih besar dari r tabel. Uji reliabilitas
menggunakan nilai Cronbach's Alpha, di mana instrumen dinyatakan reliabel jika nilainya lebih
besar dari 0,60.

Uji hipotesis penelitian ini menggunakan uji t yang bertujuan untuk menguji tingkat signifikansi

pengaruh masing-masing variabel independen terhadap variabel dependen secara parsial (Ghozali,

2020). Kesimpulan yang diambil dalam uji t ini adalah dengan melihat signifikansi (α) dengan

ketentuan :

1. α < 5% : Ha diterima. Berarti variabel independen secara parsial berpengaruh signifikan

terhadap variabel dependen.

2. α > 5% : Ha ditolak. Berarti variabel independen secara parsial tidak berpengaruh

signifikan terhadap variabel dependen.
Penelitian ini terdiri atas dua jenis variabel, yaitu variabel independen yang meliputi live

streaming, influencer, dan motivasi hedonis, serta variabel dependen yaitu impulsive buying.
Definisi operasional masing-masing variabel dijabarkan melalui indikator-indikator spesifik. Live
streaming diukur melalui indikator waktu promosi, diskon atau promosi, deskripsi produk, dan
visual marketing. Influencer diukur melalui trustworthiness, attractiveness, expertise, attitude
homophily, dan respect. Motivasi hedonis diukur melalui adventure shopping, idea shopping,
value shopping, social shopping, dan relaxation shopping.
Data Demografi Responden

Berdasarkan tabel diatas, terdapat 108 responden, 59 responden berjenis kelamin Perempuan dengan presentase

54,2% dan 49 responden berjenis kelamin laki-laki dengan presentase 45,8%.
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Berdasarkan tabel diatas, terdapat 108 responden, 55 responden dengan presentase 50,5% memiliki pendapatan

sebesar <Rp500.000, 30 responden dengan presentase 28% memiliki pendapatan sebesar Rp500.000 –

Rp1.000.000, 23 responden dengan persentase 21,5% memiliki pendapatan sebesar >Rp1.000.000.

Berdasarkan hasil uji validitas variabel live streaming menunjukkan niilai signifikansi sebesar 0,000 (0,000 <

0,05) dan R hitung lebih besar dibandingkan R tabel (0,171), menunjukkan semua pertanyaan dalam variabel

live streaming dinyatakan valid.

Berdasarkan hasil uji validitas variabel influencer menunjukkan nilai signifikansi sebesar 0,000 (0,000 < 0,05)

dan R hitung lebih besar dibandingkan R tabel (0,171), menunjukkan semua pertanyaan dalam variabel

influencer dinyatakan valid.
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Berdasarkan hasil uji validitas variabel motivasi hedonis menunjukkan nilai signifikansi sebesar 0,000 (0,000

< 0,05) dan R hitung lebih besar dibandingkan R tabel (0,171), menunjukkan semua pertanyaan dalam variabel

persepsi harga dinyatakan valid.

Berdasarkan hasil uji validitas variabel implusive buying menunjukkan nilai signifikansi sebesar 0,000 (0,000

< 0,05) daan R hitung lebih besar dibandingkan R tabel (0,171), menunjukkan semua pertanyaan dalam variabel

keputusan pembelian dinyatakan valid.

Berdasarkan uji reliabilitas di atas, nilai Cronbach’s Alpha > 0,60, sehingga dapat disimpulkan pertanyaan-

pertanyaan dalam kuisioner reliabel. Reliabel adalah konsisten dalam pengukuran. Dalam penelitian, sebuah

instrumen disebut reliabel jika dapat mengukur variabel yang sama secara stabil dan menghasilkan hasil yang

serupa jika pengukuran diulang dalam kondisi yang sama.
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Berdasarkan hasil uji normalitas diatas, nilai signifikansi sebesar 0,107 (0,107 > 0,05), sehingga dapat

disimpulkan data dalam penelitian berdistribusi normal.

Berdasarkan hasil uji multikolinearitas diatas, variabel live streaming, influencer, dan motivasi hedonis memiliki

nilai tolerance >0,10 dan memiliki nilai VIF < 10, sehingga dapat disimpulkan data dalam penelitian ini bebas

dari multikolinearitas.

Berdasarkan hasil uji heteroskesdastisitas diatas, variabel live streaming, influencer, dan motivasi

hedonis memiliki nilai signifikansi >0,05, sehingga dapat disimpulkan data dalam penelitian ini tidak

terjadi heteroskesdastisitas.

Berdasarkan hasil uji F diatas, nilai signifikansi sebesar 0,000 (0,000 < 0,5), sehingga dapat disimpulkan bahwa

variabel live streaming, influencer, dan motivasi hedonis berpengaruh secara simultan variabel implusive

buying.
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Berdasarkan hasil uji kofisien determinasi diatas, nilai Adjusted R Square sebesar 0.484, sehingga dapat

disimpulkan bahwa variabel live streaming, influencer, dan motivasi hedonis menjelaskan variabel implusive

buying sebesar 48,4% sedangkan 51,6% lainnya dijelaskan oleh variabel lain yang tidak terdapat dalam

penelitian ini.

Berdasarkan hasil uji variabel diatas, variabel live streaming memiliki nilai t sebesar 1.956 dan nilai signifikansi

sebesar 0.053, variabel influencer memiliki nilai t sebesar 2.169 dan nilai signifikansi sebesar 0.032, variabel

motivasi hedonis memiliki nilai t sebesar 4.688 dan nilai signifikansi sebesar 0.000.

HASIL PENELITIAN

1. H1 (Live Streaming → Impulsive Buying): Tidak Signifikan.

t=1,956; Sig.=0,053 (>0,05).

Kesimpulan: Live streaming tidak berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif.

2. H2 (Influencer → Impulsive Buying):Signifikan Positif.

t=2,169; Sig.=0,032 (<0,05).

Kesimpulan: Influencer berpengaruh positif signifikan terhadap pembelian impulsif.

3. H3 (Motivasi Hedonis → Impulsive Buying): Signifikan Positif.

t=4,688; Sig.=0,000 (<0,05).

Kesimpulan: Motivasi hedonis berpengaruh positif sangat signifikan terhadap pembelian impulsif.
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SARAN

Bagi Perusahaan Shopee, penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi para penjual di Shopee

untuk meningkatkan kualitas live streaming agar lebih interaktif seperti sesi tanya-jawab langsung, uji coba

langsung produk, atau penawaran eksklusif yang menciptakan urgensi.
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