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Abstract 
The development of digital technology and e-commerce has driven 
changes in consumer shopping behavior. One widely used payment 
service innovation is the Shopee Paylater feature, which provides 
convenience in conducting transactions. In addition, hedonic 
shopping motivation can also drive consumers, particularly 

Generation Z, to make impulsive purchases. This study aims to 
determine whether Paylater and Hedonic Shopping Motivation have 
a positive and significant effect on Impulsive Buying, both partially 
and simultaneously, among Generation Z Shopee users in Bekasi 
City. This study uses a quantitative method with data collection 
techniques through questionnaires and documentation. The 
research sample consisted of 100 respondents who are Generation Z 
Shopee users and have used the Shopee Paylater feature. The results 
of the study show that Paylater has a positive and significant effect 
on Impulsive Buying partially. Hedonic Shopping Motivation is also 
proven to have a positive and significant effect on Impulsive Buying 
partially. Furthermore, the results simultaneously show that 
Paylater and Hedonic Shopping Motivation together have a positive 
and significant effect on Impulsive Buying. 

Keywords: Paylater, Hedonic Shopping Motivation, Impulsive 
Buying, Shopee 

Abstrak 
Perkembangan teknologi digital dan e-commerce telah mendorong 

perubahan perilaku konsumen dalam berbelanja. Salah satu inovasi 
layanan pembayaran yang banyak dimanfaatkan adalah fitur Shopee 
Paylater yang memberikan kemudahan dalam melakukan transaksi. 
Selain itu, motivasi belanja yang bersifat hedonis juga dapat 
mendorong konsumen, khususnya Generasi Z, untuk melakukan 
pembelian secara impulsif. Penelitian ini bertujuan untuk 
mengetahui apakah Paylater dan Hedonic Shopping Motivation 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Impulsive Buying, baik 
secara parsial maupun simultan pada Generasi Z pengguna Shopee di 
Kota Bekasi. Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan 
teknik pengumpulan data melalui penyebaran kuesioner dan 
dokumentasi. Sampel penelitian berjumlah 100 responden yang 
merupakan Generasi Z pengguna Shopee dan pernah menggunakan 
fitur Shopee Paylater. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Paylater 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Impulsive Buying secara 
parsial. Hedonic Shopping Motivation juga terbukti berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap Impulsive Buying secara parsial. 
Selanjutnya, hasil penelitian secara simultan menunjukkan bahwa 

Paylater dan Hedonic Shopping Motivation secara bersama-sama 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Impulsive Buying. 
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1. Pendahuluan 

Perkembangan teknologi digital yang semakin pesat telah membawa perubahan signifikan 

dalam pola konsumsi masyarakat, khususnya melalui kehadiran platform e-commerce 

(Ahmad & Firman, 2026a). Generasi Z, yang tumbuh berdampingan dengan teknologi digital, 

media sosial, serta berbagai sistem pembayaran online, menjadikan aktivitas belanja online 

sebagai bagian dari gaya hidup sehari-hari (Desi Anggarwati dkk., 2023). Berdasarkan 

publikasi Aditiya (2023), Shopee menduduki posisi teratas e-commerce Indonesia dengan 158 

juta kunjungan bulanan, mengungguli Tokopedia (117 juta) dan Lazada (83,2 juta). Dominasi 

ini beriringan dengan meningkatnya risiko impulsive buying yang dapat menimbulkan 

kesulitan finansial dan penyesalan pascapembelian bagi penggunanya (Onsardi & Rosalina, 

2025). 

Salah satu faktor yang mendorong perilaku impulsive buying adalah kehadiran fitur Paylater, 

yaitu layanan keuangan digital yang memungkinkan konsumen memperoleh barang terlebih 

dahulu dan membayarnya kemudian, baik secara cicilan maupun sekaligus (Akib dkk., 2025). 

Data Populix (2023) menunjukkan bahwa Shopee Paylater merupakan layanan paylater 

dengan tingkat penggunaan tertinggi, yaitu 89%, jauh di atas GoPay Later (50%) dan Kredivo 

(38%). Penelitian Luthfia (2023) serta Siregar Amalia Khoiriah & Anggraini Tuti (2022) 

membuktikan bahwa Paylater berpengaruh positif terhadap impulsive buying. Namun 

demikian, hasil berbeda ditemukan oleh Waluyo dkk. (2022) yang menyatakan bahwa 

Spaylater tidak berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif, sehingga masih 

terdapat inkonsistensi temuan (research gap) yang perlu dikaji lebih lanjut. 

Selain faktor kemudahan transaksi, aspek psikologis berupa Hedonic Shopping Motivation 

turut berperan penting dalam membentuk perilaku konsumsi (Ahmad & Firman, 2026b). 

Dorongan ini muncul dari keinginan individu untuk memperoleh kesenangan, kepuasan 

emosional, dan pengalaman berbelanja yang menyenangkan, dan pada Generasi Z 

cenderung lebih kuat karena tingginya intensitas penggunaan media sosial serta paparan 

tren digital. Penelitian Stafrezar (2024) menunjukkan bahwa Hedonic Shopping Motivation 

berpengaruh terhadap impulsive buying pada Generasi Z pengguna Shopee, sementara 

Farida dkk. (2025) membuktikan pengaruhnya baik secara langsung maupun sebagai variabel 

intervening dalam perilaku konsumen e-commerce. 

Fenomena ini dapat dijelaskan melalui pendekatan Stimulus-Organism-Response (SOR), di 

mana Paylater berperan sebagai stimulus eksternal yang memberikan kemudahan transaksi, 

Hedonic Shopping Motivation sebagai kondisi internal (organism) yang memengaruhi respons 

konsumen, dan Impulsive Buying sebagai respons yang dihasilkan dari interaksi keduanya 

(A'isyah Amini dkk., 2025). Penelitian-penelitian terdahulu umumnya masih mengkaji kedua 

variabel tersebut secara terpisah, padahal dalam praktiknya keduanya berpotensi saling 

berinteraksi dan membentuk perilaku konsumsi secara simultan. Oleh karena itu, penelitian 

ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh Paylater dan Hedonic Shopping Motivation 
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terhadap Impulsive Buying, baik secara parsial maupun simultan, pada Generasi Z pengguna 

Shopee di Kota Bekasi. 

Berdasarkan uraian tersebut, rumusan masalah penelitian ini adalah: (1) apakah Paylater 

berpengaruh secara parsial terhadap Impulsive Buying; (2) apakah Hedonic Shopping 

Motivation berpengaruh secara parsial terhadap Impulsive Buying; dan (3) apakah Paylater 

dan Hedonic Shopping Motivation berpengaruh secara simultan terhadap Impulsive Buying 

pada Generasi Z pengguna Shopee di Kota Bekasi. Sejalan dengan rumusan masalah tersebut, 

penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh ketiga hubungan tersebut, sekaligus 

memberikan implikasi bagi strategi pemasaran digital yang lebih bertanggung jawab bagi 

pelaku industri e-commerce. 

2. Tinjauan Pustaka 

2.1 Paylater (X1) 

Paylater merupakan layanan pembayaran digital yang memungkinkan konsumen 

memperoleh barang atau jasa terlebih dahulu dan melakukan pembayaran pada waktu 

berikutnya atau melalui cicilan sesuai dengan ketentuan yang berlaku (Nurma, 2023; 

Sofyanto dkk., 2025). Layanan ini memberikan kemudahan dan fleksibilitas kepada 

konsumen dalam bertransaksi secara online, sehingga dapat meningkatkan minat 

masyarakat untuk berbelanja tanpa harus memiliki dana secara langsung (Wulandari & 

Supriyadi, 2025). Menurut Sofyanto dkk. (2025), variabel Paylater dapat diukur melalui 

indikator: (1) Perceived Ease of Use; (2) Perceived Usefulness; (3) Perceived Credibility; (4) 

Social Influence; dan (5) Behavioral Intention. 

2.2 Hedonic Shopping Motivation (X2) 

Hedonic Shopping Motivation merupakan dorongan dalam diri konsumen untuk melakukan 

aktivitas belanja guna memperoleh kesenangan, hiburan, kepuasan emosional, dan 

pengalaman berbelanja yang menyenangkan (Septiyani & Hadi, 2024; Savitri dkk., 2024). 

Dalam konteks belanja online, dorongan tersebut dapat meningkatkan kecenderungan 

konsumen melakukan impulsive buying karena keputusan pembelian dapat muncul secara 

spontan akibat dorongan emosional (Sofyanto dkk., 2025). Indikator Hedonic Shopping 

Motivation meliputi: (1) Adventure Shopping; (2) Social Shopping; (3) Gratification 

Shopping; (4) Idea Shopping; (5) Role Shopping; dan (6) Value Shopping. 

2.3 Impulsive Buying (Y) 

Impulsive Buying merupakan perilaku pembelian yang dilakukan secara spontan tanpa 

perencanaan sebelumnya, sebagai akibat dari dorongan emosional maupun stimulus 

eksternal seperti diskon, flash sale, gratis ongkir, dan live streaming (Ahmad & Firman, 

2026b). Generasi Z menjadi kelompok konsumen yang rentan terhadap perilaku ini karena 

tingginya intensitas penggunaan media sosial dan paparan promosi digital. Indikator 

Impulsive Buying terdiri atas: (1) Spontaneity; (2) Power, Compulsion, and Intensity; (3) 

Excitement and Stimulation; dan (4) Disregard for Consequences (Sofyanto dkk., 2025). 

2.4 Kerangka Berpikir 
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Kemudahan pembayaran digital melalui fitur Paylater membuat konsumen dapat melakukan 

transaksi dengan lebih cepat dan praktis, sementara Hedonic Shopping Motivation yang 

muncul karena pengalaman belanja yang menyenangkan turut meningkatkan kecenderungan 

pembelian spontan. Dengan demikian, semakin tinggi penggunaan Paylater dan semakin 

besar Hedonic Shopping Motivation, maka kecenderungan Impulsive Buying pada Generasi 

Z pengguna Shopee di Bekasi juga akan semakin meningkat. Kerangka konseptual penelitian 

ini digambarkan pada Gambar 1. 

 

Gambar 1. Kerangka Konseptual Penelitian 

Sumber: Data diolah peneliti (2026) 

2.5 Hipotesis 

H01 : Paylater diduga tidak berpengaruh positif dan signifikan secara parsial terhadap 

Impulsive Buying pada Generasi Z pengguna Shopee di Bekasi. 

Ha1 : Paylater diduga berpengaruh positif dan signifikan secara parsial terhadap Impulsive 

Buying pada Generasi Z pengguna Shopee di Bekasi. 

H02 : Hedonic Shopping Motivation diduga tidak berpengaruh positif dan signifikan secara 

parsial terhadap Impulsive Buying pada Generasi Z pengguna Shopee di Bekasi. 

Ha2 : Hedonic Shopping Motivation diduga berpengaruh positif dan signifikan secara parsial 

terhadap Impulsive Buying pada Generasi Z pengguna Shopee di Bekasi. 

H03 : Paylater dan Hedonic Shopping Motivation diduga tidak berpengaruh positif dan 

signifikan secara simultan terhadap Impulsive Buying pada Generasi Z pengguna Shopee di 

Bekasi. 

Ha3 : Paylater dan Hedonic Shopping Motivation diduga berpengaruh positif dan signifikan 

secara simultan terhadap Impulsive Buying pada Generasi Z pengguna Shopee di Bekasi. 

3. Metodologi Penelitian 

Penelitian ini menerapkan pendekatan kuantitatif melalui metode asosiatif, yaitu 

pendekatan ilmiah yang berakar pada filsafat positivisme dan digunakan untuk mengukur 
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hubungan antar variabel secara objektif melalui data numerik (Sugiyono, 2016; Waruwu, 

2023). Variabel Paylater (X1) dan Hedonic Shopping Motivation (X2) berperan sebagai 

variabel independen, sedangkan Impulsive Buying (Y) berperan sebagai variabel dependen. 

Data dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner secara online melalui Google Form serta 

dokumentasi, kemudian dianalisis menggunakan Statistical Product and Service Solution 

(SPSS) versi 25. 

Populasi penelitian ini adalah Generasi Z pengguna Shopee di Kota Bekasi yang pernah 

menggunakan fitur Shopee Paylater, dengan jumlah yang tidak diketahui secara pasti 

sehingga tergolong populasi tidak terbatas (Asrulla dkk., 2023). Teknik pengambilan sampel 

menggunakan purposive sampling dengan kriteria: berusia 14-29 tahun (Kotabaru, 2025), 

berdomisili di Kota Bekasi, memiliki aplikasi Shopee, serta pernah menggunakan fitur 

Shopee Paylater. Jumlah sampel ditentukan menggunakan rumus Cochran untuk populasi 

tidak diketahui, yaitu n = z²pq/e², dengan z = 1,96 (tingkat kepercayaan 95%), p = q = 0,5, 

dan e = 0,1 (margin of error 10%). Perhitungan tersebut menghasilkan n = 96,04 yang 

dibulatkan menjadi 100 responden. 

Definisi operasional variabel disusun berdasarkan indikator yang telah dipaparkan pada 

tinjauan pustaka, yang selanjutnya dijabarkan menjadi butir-butir pernyataan dalam 

kuesioner dengan skala pengukuran Likert 1 (sangat tidak setuju) sampai 5 (sangat setuju). 

Teknik analisis data yang digunakan meliputi uji validitas dan reliabilitas, uji asumsi klasik 

(normalitas, multikolinearitas, dan heteroskedastisitas), analisis regresi linear berganda, uji 

hipotesis (uji t dan uji F), serta uji koefisien determinasi (R²). 

4. Hasil dan Pembahasan 

4.1 Karakteristik Responden 

Penelitian ini dilaksanakan di wilayah Kota Bekasi terhadap 100 responden Generasi Z 

pengguna Shopee yang pernah menggunakan fitur Shopee Paylater. Karakteristik responden 

disajikan pada Tabel 1. 

Tabel 1. Karakteristik Responden 

Karakteristik Kategori Frekuensi Persentase 

Jenis Kelamin Laki-laki 56 56% 

 Perempuan 44 44% 

Usia 14-19 tahun 15 15% 

 20-22 tahun 56 56% 

 23-25 tahun 25 25% 

 26-29 tahun 4 4% 

Pekerjaan Pelajar/Mahasiswa 77 77% 

 Karyawan Swasta 17 17% 

 Wiraswasta 6 6% 

Sumber: Data diolah SPSS v.25 (2026) 
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Berdasarkan Tabel 1, responden didominasi oleh laki-laki (56%), kelompok usia 20-22 tahun 

(56%), serta berstatus pelajar/mahasiswa (77%). Komposisi ini sejalan dengan karakteristik 

Generasi Z yang mayoritas berada pada usia produktif awal dan aktif menggunakan layanan 

digital. 

4.2 Uji Kualitas Data 

Uji validitas dilakukan dengan membandingkan nilai r-hitung terhadap r-tabel pada df = 98 

dan taraf signifikansi 5%, yaitu 0,196. Seluruh butir pernyataan pada variabel Paylater (X1), 

Hedonic Shopping Motivation (X2), dan Impulsive Buying (Y) memiliki nilai r-hitung di atas 

r-tabel sehingga dinyatakan valid. Hasil uji reliabilitas disajikan pada Tabel 2. 

Tabel 2. Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel Cronbach's Alpha Batas Minimum Keterangan 

Paylater (X1) 0,953 0,60 Reliabel 

Hedonic Shopping Motivation (X2) 0,885 0,60 Reliabel 

Impulsive Buying (Y) 0,889 0,60 Reliabel 

Sumber: Data diolah SPSS v.25 (2026) 

Nilai Cronbach's Alpha pada ketiga variabel berada di atas 0,60, sehingga seluruh instrumen 

penelitian dinyatakan reliabel dan layak digunakan untuk pengumpulan data lebih lanjut. 

4.3 Uji Asumsi Klasik 

Uji normalitas menggunakan metode Kolmogorov-Smirnov menghasilkan nilai Asymp. Sig. 

sebesar 0,200, lebih besar dari 0,05, yang menunjukkan bahwa data berdistribusi normal. 

Hal ini didukung oleh grafik histogram pada Gambar 2 yang membentuk kurva menyerupai 

lonceng dan terpusat di sekitar nilai rata-rata. 

 

Gambar 2. Hasil Uji Normalitas (Histogram) 

Sumber: Data diolah SPSS v.25 (2026) 

Uji heteroskedastisitas menggunakan grafik scatterplot menunjukkan bahwa titik-titik 

residual menyebar secara acak di atas dan di bawah angka nol tanpa membentuk pola 

tertentu (Gambar 3), sehingga model regresi dinyatakan bebas dari gejala 

heteroskedastisitas. 
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Gambar 3. Hasil Uji Heteroskedastisitas (Scatterplot) 

Sumber: Data diolah SPSS v.25 (2026) 

Hasil uji multikolinearitas menunjukkan bahwa variabel Paylater dan Hedonic Shopping 

Motivation masing-masing memiliki nilai tolerance sebesar 0,537 dan VIF sebesar 1,861 

(Tabel 3). Karena nilai tolerance > 0,10 dan VIF < 10, dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi 

gejala multikolinearitas antar variabel independen. 

Tabel 3. Hasil Uji Multikolinearitas 

Variabel Tolerance VIF 

Paylater (X1) 0,537 1,861 

Hedonic Shopping Motivation (X2) 0,537 1,861 

Sumber: Data diolah SPSS v.25 (2026) 

4.4 Pengujian Hipotesis 

Pengujian hipotesis dilakukan menggunakan uji t (parsial) dan uji F (simultan) dengan taraf 

signifikansi 5%. Nilai t-tabel pada df = 97 adalah 1,984, sedangkan nilai F-tabel pada df1 = 2 

dan df2 = 97 adalah 3,09. Hasil pengujian disajikan pada Tabel 4 dan Tabel 5. 

Tabel 4. Hasil Uji t (Parsial) 

Variabel t-hitung t-tabel Sig. Keterangan 

Paylater (X1) 22,281 1,984 0,000 Ha1 diterima 

Hedonic Shopping Motivation 
(X2) 

9,545 1,984 0,000 Ha2 diterima 

Sumber: Data diolah SPSS v.25 (2026) 

Tabel 5. Hasil Uji F (Simultan) dan Koefisien Determinasi 

F-hitung F-tabel Sig. Adjusted R Square Keterangan 

815,988 3,09 0,000 0,943 Ha3 diterima 

Sumber: Data diolah SPSS v.25 (2026) 

Nilai t-hitung variabel Paylater (22,281) dan Hedonic Shopping Motivation (9,545) lebih 

besar daripada t-tabel (1,984) dengan signifikansi 0,000 < 0,05, sehingga H0 ditolak dan 

kedua variabel dinyatakan berpengaruh positif dan signifikan secara parsial terhadap 

Impulsive Buying. Secara simultan, nilai F-hitung sebesar 815,988 lebih besar daripada F-
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tabel 3,09 dengan signifikansi 0,000, sehingga Paylater dan Hedonic Shopping Motivation 

secara bersama-sama berpengaruh positif dan signifikan terhadap Impulsive Buying. Nilai 

Adjusted R Square sebesar 0,943 menunjukkan bahwa 94,3% variasi Impulsive Buying dapat 

dijelaskan oleh kedua variabel tersebut, sedangkan 5,7% sisanya dijelaskan oleh faktor lain 

di luar model penelitian. Secara parsial, kontribusi Paylater terhadap Impulsive Buying 

sebesar 69%, sedangkan Hedonic Shopping Motivation sebesar 25,3%, yang menunjukkan 

bahwa Paylater merupakan variabel yang lebih dominan. 

Hasil analisis regresi linear berganda menghasilkan persamaan: Y = 1,388 + 0,487 X1 + 0,260 

X2. Nilai konstanta 1,388 menunjukkan nilai dasar Impulsive Buying ketika kedua variabel 

independen bernilai nol. Koefisien regresi Paylater (0,487) dan Hedonic Shopping Motivation 

(0,260) yang bertanda positif menunjukkan bahwa peningkatan pada kedua variabel tersebut 

akan diikuti oleh peningkatan Impulsive Buying. 

4.5 Pembahasan 

Hasil pengujian menunjukkan bahwa Paylater berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Impulsive Buying pada pengguna Shopee di Kota Bekasi. Temuan ini sejalan dengan 

penelitian M. Gunawan (2024) yang menunjukkan bahwa Paylater berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Impulse Buying pada Generasi Z pengguna Shopee di Kota Jambi. Namun, 

hasil ini berbeda dengan penelitian Yoebrilianti & Puspitasari (2024) yang menemukan 

bahwa fitur Paylater tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian impulsif 

di kalangan masyarakat Banten, dengan nilai t-statistic sebesar 1,116 yang lebih kecil dari 

t-tabel. Perbedaan ini mengindikasikan bahwa pengaruh Paylater terhadap perilaku 

pembelian impulsif dapat bervariasi tergantung pada karakteristik demografis dan konteks 

wilayah penelitian. 

Hedonic Shopping Motivation juga terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Impulsive Buying, sejalan dengan penelitian Azzahra dkk. (2023) yang menunjukkan bahwa 

motivasi belanja hedonis berpengaruh positif terhadap pembelian impulsif pada Generasi Z 

pengguna Shopee di Bandar Lampung. Sebaliknya, penelitian Sofianty & Nurtjajadi (2024) 

pada pengguna Lazada di Kota Cimahi menemukan bahwa Hedonic Shopping Motivation 

tidak berpengaruh signifikan terhadap Impulsive Buying. Perbedaan hasil ini menegaskan 

bahwa peran Hedonic Shopping Motivation dapat berbeda antarplatform e-commerce dan 

segmen konsumen. 

Secara simultan, Paylater dan Hedonic Shopping Motivation terbukti berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap Impulsive Buying, sejalan dengan temuan M. Gunawan (2024). Nilai 

Adjusted R Square pada penelitian ini (94,3%) tergolong sangat tinggi dibandingkan 

penelitian sejenis, yang menunjukkan bahwa kombinasi kemudahan transaksi melalui 

Paylater dan dorongan emosional dari Hedonic Shopping Motivation mampu menjelaskan 

hampir seluruh variasi perilaku Impulsive Buying pada Generasi Z pengguna Shopee di Kota 

Bekasi. 

5. Kesimpulan 
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Berdasarkan hasil penelitian, dapat disimpulkan bahwa: (1) Paylater berpengaruh positif 

dan signifikan secara parsial terhadap Impulsive Buying pada Generasi Z pengguna Shopee 

di Kota Bekasi (t-hitung 22,281 > t-tabel 1,984; sig. 0,000); (2) Hedonic Shopping Motivation 

berpengaruh positif dan signifikan secara parsial terhadap Impulsive Buying (t-hitung 9,545 

> t-tabel 1,984; sig. 0,000); dan (3) Paylater dan Hedonic Shopping Motivation secara 

simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Impulsive Buying (F-hitung 815,988 > 

F-tabel 3,09; sig. 0,000), dengan kontribusi sebesar 94,3% terhadap variasi Impulsive Buying. 

Berdasarkan temuan tersebut, Shopee disarankan untuk meningkatkan edukasi pengguna 

mengenai pemanfaatan Paylater secara bijak, memperkuat fitur pengingat pembayaran dan 

batas penggunaan, serta merancang strategi promosi yang seimbang antara peningkatan 

penjualan dan perlindungan konsumen. Bagi peneliti selanjutnya, disarankan untuk 

menambahkan variabel lain seperti literasi keuangan, kontrol diri, atau gaya hidup, serta 

memperluas cakupan wilayah dan jumlah responden agar hasil penelitian memiliki tingkat 

generalisasi yang lebih baik. 
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