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Abstract: This research was conducted to determine the effect of the paylater and hedonic shopping motivation 

features on impulse buying and repurchase intention in Generation Z e-commerce Shopee users in Pasuruan 

Regency. This research was conducted on generation Z in Pasuruan district using the Shopee e-commerce, in 

2023. The data collection technique used was a questionnaire which was distributed online via the Google form. 

The sample used in the study was 114 respondents with a purposive sampling method, namely determining the 

sample in which the people selected as the sample are in accordance with the purpose of conducting the research. 

In processing this research data is done by using the method of path analysis (Path Analysis). 

Keywords: Paylater, Hedonic Shopping Motivation, Impulse Buying, Repurchase Intention. 

Abstrak: Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh fitur paylater dan hedonic shopping motivation 

terhadap impulse buying dan minat beli ulang pada pengguna e-commerce shopee generasi Z di Kabupaten 

Pasuruan. Penelitian ini dilakukan pada generasi Z di kabupaten pasuruan yang menggunakan e-commerce 

shopee, tahun 2023. Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah kusioner yang disebar secara online melalui 

google formulir. Sampel yang digunakan dalam penelitian sebanyak 114 responden dengan metode purposive 

sampling, yaitu penentuan sampel dimana orang yang dipilih sebagai sampel sesuai dengan tujuan dilakukannya 

penelitian. Pada pengelolahan data penelitian ini dilakukan dengan menggunakan metode analisis jalur (Path 

Analisis). 

Kata kunci: Paylater, Motivasi Belanja Hedonis, Impulse Buying, Repurchase Intention. 

LATAR BELAKANG 

Perkembangan teknologi di Indonesia yang paling pesat adalah revolusi industry 4.0 

dimana mesin, software dan alat canggih lainnya diciptakan untuk mempermudah dalam 

melakukan aktivitas digital. Kemajuan dunia digital yang berkembang dan pemerintah yang 

mendukung transformasi digital menjadi tantangan bagi beberapa perusahaan ritel karena hal 

itu menjadi pengaruh pola belanja konsumen. Perkembang teknologi serta internet di dunia 

mengubah pola belanja konsumen dari belanja offline ke belanja online. Menurut Chakraborty 

& Soodan (2019) kemudahan berbelanja adalah alasan signifikan yang membuat konsumen 

berpindah ke belanja online, seperti adanya e-commerce. 

El-colmmelrcel delngan moldell markeltplacel melrupakan layanan yang selring digunakan 

karelna melmpunyai kellelbihan dalam hal kelamanan transaksi. Platfolrm markeltplacel yang 

polpular dikalangan masyarakat saat ini adalah sholpelel. Belrdasarkan surveli jakpolt, dihasilkan 

pelmelringkatan platfolrm el-colmmelrcel yang paling banyak digunakan ollelh masyarakat 

Indolnelsia di pelrioldel selmelstelr pelrtama tahun 2022. Seliring delngan kelmajuan pelrkelmbangan el-
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colmmelrcel sholpelel selhingga pada 6 marelt 2019 sholpelel melngelluarkan fitur telrbarunya yakni 

Sholpelel Paylatelr belkelrjasama delngan pelrusahaan pelelr tol pelelr lelanding belrnama PT. LDN 

(Lelntelra Dana Nusantara).  

Dikutip melalui media (Finance. Detik.com), paylater merupakan sisem informasi 

teknologi keuangan yang juga mencatat dan menyajikan rekapan riwayat transaksi yang pernah 

dilakukan serta mencata hutang dan bunga yang harus dibayar sehingga dapat menjadi solusi 

alternatif pengelolaan keuangan yang baik, yaitu dengan membantu konsumen untu 

mengetahui dan mencatat pengeluaran belajan dalam waktu tertentu. Paylater ini memfasilitasi 

kemudahkan dalam bertransaksi, sehingga meningkatkan daya beli masyarakat yang cenderung 

melakukan pembelian Implusif. Fenomena yang sering terjadi adalah konsumen melakukan 

impulse buying tidak berpikir untuk membeli suatu produk atau merek tertentu, mereka 

langsung melakukan pembelian karena ketertarikan pada merek atau produk saat itu juga.  

Impulse buying adalah suatu proses yang dilakukan konsumen ketika membeli tanpa 

ada kebutuhan sebelumnya (Mowen dan Minor, 2002). Perilaku pembelian impulsif pada 

konsumen dapat dilihat pada masyarakat modern saat ini, konsumen hanya membeli barang 

yang sedang popular tanpa perencanaan yang matang, sementara produk yang dibeli terkadang 

tidak sesuai dengan kebutuhan prioritas sebelumnya. Perilaku impulse buying juga dipengaruhi 

oleh motivasi seseorang dalam berbelanja, yaitu hedonic shopping motivation dan berdampak 

pada diri konsumen untuk melakukan pembelian ulang atau minat beli ulang. 

Melnurut (Utami, 2010) Heldolnic Sholpping Moltivatioln melrupakan moltivasi atau 

kelnikmatan kolnsumeln yang ada pada saat belrbellanja tanpa melmpelrtimbangkan kellelbihan dari 

barang yang dibelli. Kelselnangan yang muncul pada diri kolnsumeln diselbabkan ollelh belbelrapa 

faktolr, salah satunya belrbellanja bisa melnjadi sellf relward untuk melnghilangkan strels dalam 

kelhidupan selhari-hari. Gaya heldolnis yang oltolritasnya kelselnangan banyak ditelmui dikalangan 

relmaja. Hasil surveli Katadata Insight Celntelr (KIC) melngungkapkan bahwa gelnelrasi Z (tahun 

lahir antara 1997 sampai 2012) melnjadi pelmbellanja telrbanyak pada el-colmmelrcel. Felnolmelna 

yang telrjadi adalah kelbutuhan untuk ditelrima dan melnjadi sama delngan kellolmpolk telman 

selbaya, selhingga melnyelbabkan relmaja belrusaha untuk melngikuti belrbagai hal yang seldang 

treln. 

Pelrilaku impulsivel juga belrdampak pada minat pelmbellian ulang, karelna pelmbellian 

impulsivel  melrupakan kelcelndelrungan kolnsumeln untuk melmbelli selcara spolntan, dan oltolmatis 

selhingga melnyelbabkan kolnsumeln mellakukan pelmbellian selcara belrulang pada el-colmmelrcel. 

Dan juga kelmudahan yang ditawarkan ollelh fitur paylatelr melmbuat kolnsumeln telrtarik bellanja 

di el-colmmelrcel sholpelel dan melmbuat kolnsumeln belrminat kelmbali untuk melmbelli ulang. 

Pelrilaku pelmbellian ulang melncelrminkan apa yang dirasakan pellanggan telrhadap prolduk dan 
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jasa yang dibelli selbellumnya. Melnurut Koltlelr & Kelllelr (2009) minat belli ulang adalah 

kelcelndelrungan kolnsumeln untuk melngambil tindakan selbellum kelputusan pelmbellian actual. 

Belrdasarkan urain latar bellakang masalah diatas, pelnelliti telrtarik untuk mellakukan 

pelnellitian telrkait impulsel buying dan minat belli ulang selcara olnlinel yang dipelngaruhi ollelh 

pelngguna fitur paylatelr dan heldolnic sholpping moltivatioln. Dalam pelnellitian ini, pelnelliti hanya 

belrfolkus pada gelnelrasi Z di kabupateln pasuruan pada pelngguna el-colmmelrcel sholpelel. Ollelh 

karelna itu, pelnulis telrtarik untuk melngambil judul pelnellitian selbagai belrikut: “Pelngaruh Fitur 

Paylatelr Dan Heldolnic Sholpping Moltivatioln  Telrhadap Impulsel Buying Dan Minat Belli 

Ulang Pada El-Colmmelrcel Sholpelel Gelnelrasi Z Di Kabupateln Pasuruan” 

KAJIAN TEORITIS 

1. Pemasaran 

Melnurut Kolltelr (2005), pelmasaran melrupakan selbuah prolsels solsial dimana dalam prolsels 

telrselbut individu atau kellolmpolk melndapatkan apa yang melrelka butuhkan dan inginkan delngan 

melnciptakan, melnawarkan, dan selcara belbas melnukarkan prolduk atau jasa yang belrnilai 

kelpada pihak lain. Pelmasaran dikelmbangkan dari kata pasar yang belrarti sarana atau telmpat 

belrkumpulnya olrang yang telrlibat dalam kelgiatan pelmasaran. 

2. Perilaku Konsumen 

Menurut Kotler dan Keller (2008), perilaku konsumen adalah studi tentang bagaimana 

individu, kelompok, dan organisasi memilih, membeli, menggunakan, dan bagaimana barang 

atau jasa memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka. Menurut Mowen dan Minor (2013), 

perilaku konsumen adalah studi tentang entitas dan proses pengambilan keputusan yang terlibat 

dalam menerima, menggunakan, membeli, dan menentukan barang, jasa, dan ide. 

3. Paylater 

Menurut Otoritas Jasa Keuangan (OJK), paylater adalah istilah pada transaksi pembiayaan 

barang atau jasa. Institusi penyedia layanan akan memberikan dana talangan pada pinjaman 

untuk membayar transaksi yang dibutuhkan. Umumnya fitur paylater memberikan kredit 

online, sehingga konsumen dapat membayar dikemudian hari dengan sekali bayar atau 

mencicil (Aulianisa, 2020). Umumnya fitur paylater memberikan kemudahan berupa 

pembayaran yang dapat dilakukan dengan kredit online, sehingga konsumen dapat 

membayarkan dikemudian hari dengan sekali bayar atau mencicil (Aulianisa, 2020). 

4. Hedonic Shopping Motivation 

Melnurut Utami (2012), moltivasi heldolnis adalah moltivasi kolnsumeln untuk belrbellanja karelna 

belrbellanja melrupakan suatu kelselnangan telrselndiri selhingga tidak melmpelrhatikan kelgunaan 

dan manfaat dari prolduk yang dibelli. Aspek hedonis berkaitan dengan emosional konsumen, 
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sehingga ketika berbelanja konsumen benar-benar merasakan sesuatu seperti senang, benci, 

marah, kesal, ataupun merasa bahwa be rbelanja merupakan suatu petualangan (Afif & 

Purwanto, 2020). 

5. Impulse Buying 

Melnurut Lelstari (2016) impulsel buying adalah treln dimana kolnsumeln celndelrung telrburu-buru 

dan mellaksanakan pelmbellian selcara relflelx, didolrolng delngan faktolr elmolsiolnal dan psikollolgis 

prolduk dan telrpelngaruh ollelh pelrsuasif pasar. Melnurut Utami (2011), felnolmelna implusel buying 

tidak hanya telrjadi di Indolnelsia tapi juga di nelgara-nelgara lain, teltapi impulsel buying di 

Indolnelsia umumnya lelbih tinggi dibandingkan delngan nelgara-nelgara Asia Telnggara lainnya. 

6. Minat Beli Ulang 

Menurut Weiner (dalam Arifin, 2010) minat adalah kecenderungan seseorang untuk merasa 

tertarik pada objek tertentu yang dianggap paling penting. Menurut Andani (2015) menyatakan 

bahwa “repurchase intention adalah keputusan terencana seseorang untuk melakukan 

pembelian kembali atas produk atau jasa dengan mempertimbangkan situasi yang terjadi dan 

tingkat kesukaan”. 

METODE PENELITIAN 

Jenis penelitian ini adalah penelitian explanatory yang menggunakan pendekatan 

kuantitatif. Jenis data yang digunakan pada penelitian ini yaitu data primer. Melalui penyebaran 

kuesioner dengan menggunakan skala likert dengan skala 5 point. Populasi pada penelitian ini 

adalah Gelnelrasi Z di kabupateln Pasuruan yang pelrnah belrbellanja pada el-colmmelrcel Sholpelel 

melnggunakan sholppelpaylayelr. Teknik pengambilan sampel dilakukan dengan menggunakan 

teknik Non probability sampling dengan teknik purposive sampling. Menurut Sugiyono (2017) 

purposive sampling adalah teknik pemilihan sampel yang dilakukan dengan pertimbangan 

tertentu. Lebih tepatnya dengan menggunakan kriteria ukur tertentu. Adapun kriteria responden 

pada penelitian ini yaitu:  

a. Responden yang pernah melakukan pembelian minimal 3 (tiga) kali menggunakan fitur 

paylater pada e-commerce Shopee. 

b. Responden merupakan Gen Z yang berusia 18 tahun sampai 26 tahun. 

c. Responden berdomisili di Kabupaten Pasuruan. 
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HASIL DAN PEMBAHASAN  

UJI INSTRUMEN PENELITIAN 

1) Uji Validitas  

Tabel 1 Hasil Uji Validitas 

No Variabel Item Koefisin 

Korelasi 

Sig. Keterangan 

1. Fitur Paylatelr X1.1 0,768 0,000 Valid 

X1.2 0,776 0,000 Valid 

X1.3 0,711 0,000 Valid 

X1.4 0,534 0,000 Valid 

2. Heldolnic Sholpping 

Moltivatioln 

X2.1 0,618 0,000 Valid 

X2.2 0,567 0,000 Valid 

X2.3 0,803 0,000 Valid 

X2.4 0,687 0,000 Valid 

X2.5 0,696 0,000 Valid 

X2.6 0,730 0,000 Valid 

3. Impulsel Buying Y1.1 0,679 0,000 Valid 

Y1.2 0,753 0,000 Valid 

Y1.3 0,635 0,000 Valid 

Y1.4 0,658 0,000 Valid 

4. Minat Belli Ulang Y2.1 0,674 0,000 Valid 

Y2.2 0,786 0,000 Valid 

Y2.3 0,759 0,000 Valid 

Y2.4 0,689 0,000 Valid 

Sumber : Data diolah, 2023 

Belrdasarkan pelrhitungan uji validitas untuk semua itelm pada penelitian ini dapat 

disimpulkan bahwa itelm dari variabell fitur paylatelr, heldolnic sholpping moltivatioln, impulsel 

buying, dan minat belli ulang dinyatakan valid. 

2) Uji Reliabilitas 

Tabel 2 Hasil Uji Reliabilitas 

No Variabel Alpha Keterangan 

1. Fitur Paylatelr 0,645 Relliabell 

2. Heldolnic Sholpping Moltivtioln 0,776 Relliabell 

3. Impulsel Buying 0,616 Relliabell 

4. Minat Belli Ulang 0,701 Relliabell 

Sumber : Data diolah, 2023 

Belrdasarkan hasil uji relliabilitas itelm variabell fitur paylatelr, heldolnic sholpping 

moltivatioln, impulsel buying, dan minat belli ulang dikatakan reliable. 

UJI ASUMSI KLASIK 

A. Uji Normalitas  

Tabel 3 Hasil Uji Normalitas Model 1 

 Unstandardized 

Residual 

Asymp Sig. (2-taileld) 0,200 

Sumber : Data diolah, 2023 



 

Pengaruh Paylater Dan Hedonic Shopping Motivation Terhadap Impulse Buying Dan Minat Beli Ulang 

149        MANUHARA - VOLUME 1, NO. 4, OKTOBER 2023 

Tabel 4 Hasil Uji Normalitas Model 2 

 Unstandardized 

Residual 

Asymp Sig. (2-taileld) 0,199 

Sumber : Data diolah, 2023 

Belrdasarkan tabell 3 dan tabell 4, hasil uji nolrmalitas moldell 1 dapat dikeltahui nilai sig. 

selbelsar 0,200 lelbih belsar dari 0,05. Dan hasil uji nolrmalitas moldell 2 dapat dikeltahui nilai sig. 

selbelsar 0,199 lelbih belsar dari 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa variabell dalam pelnellitian 

ini belrdistribusi nolrmal. 

B. Uji Multikolinieritas  

Tabel 5 Hasil Uji Multikolinieritas Model 1 

No Variabel Collinerity Statistic 

Tolerance VIF 

1. Fitur Paylatelr 0,790 1,267 

2. Heldolnic Sholpping Moltivatioln 0,790 1,267 

Sumber : Data diolah, 2023 

Tabel 6 Hasil Uji Multikolinieritas Model 2 

No Variabel Collinerity Statistic 

Tolerance VIF 

1. Fitur Paylatelr 0,466 2,147 

2. Heldolnic Sholpping Moltivatioln 0,462 2,167 

3. Impulsel Buying 0,278 3,597 

Sumber : Data diolah, 2023 

Berdasarkan  pada tabel 5 dan tabel 6, dapat dilihat pada kolom VIF model 1 dan model 

2 dapat diketahui bahwa  nila VIF  <10 dan nilai Tolerance >0,10 maka dapat disimpulkan 

bahwa model regresi bebas dari multikolinieritas atau tidak terjadi gejala multikollolnielritas. 

C. Uji Linieritas 

Tabel 7 Hasil Uji Linearitas 

Model 

Path 

Variabel 

Independen 

Variabel Dependen P- 

Value 

Sig. Keterangan 

Model 1 Fitur Paylater Impulse Buying 0,623 0,000 Linear 

Hedonic Shopping 

Motivation 

Impulse Buying 0,136 0,000 Linear 

Model 2 Fitur Paylater Minat Beli Ulang 0,432 0,000 Linear 

Hedonic Shopping 

Motivation 

Minat Beli Ulang 0,366 0,000 Linear 

Impulse Buying Minat Beli Ulang 0,237 0,000 Linear 

Sumber : Data diolah, 2023 

 Berdasarkan tabel 7 menunjukkan bahwa antara variabel independen dengan variabel 

dependen memiliki taraf signifikansi uji linearitas lebih besar dari 0,05 yang memiliki arti 

hubungan antara variabel independen dengan variabel dependen adalah linear. 
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ANALISIS JALUR PATH (PATH ANALYSIS) 

A. Koefisien Analisis Jalur Model 1 (Pengaruh Fitur Paylater dan Hedonic 

Shopping Motivation Terhadap Impulse Buying) 

Tabel 10 Analisis Jalur Model 1 

Variabel Koefisien 

Jalur (Beta) 

t-hitung p-value Keterangan 

Fitur Paylater 0,495 8,782 0,000 Signifikan 

Hedonic 

Shopping 

Motivation 

0,500 8,881 0,000 Signifikan 

R Square 0,722 

Sumber : Data diolah, 2023 

Hasil perhitungan statistic pengaruh Fitur Paylater (X1) terhadap Impulse Buying (Z) 

memiliki nitai t hitung sebesar 8,782 dengan P-Value 0,000 dan koefisien jalur (beta) sebesar 

0,495. Dikarenakan t hitung > t tabel (8,782 > 1,981) dan nilai probabilitas lebih kecil dari taraf 

signifikansi 0,05 (0,000 < 0,05) maka dapat disimpulkan bahwa variabel Fitur Paylater (X1) 

berpengaruh positif signifikan terhadap Impulse Buying (Z). Hasil perhiungan statistika 

pengaruh Hedonic Shopping Motivation (X2) terhadap Impulse Buying (Z) memiliki t hitung 

sebesar 8,881 dengan P-Value sebesar 0,000 dan koefisien jalur (beta) sebesar 0,500. 

Dikarenakan t hitung > t tabel (8,881 > 1,981) dan nilai probanilitas lebih kecil dari taraf 

signifikansi 0,05 (0,000 < 0,5) maka dapat disimpulkan bahwa variabel Hedonic Shopping 

Motivation berpengaruh positif signifikan terhadap Impulse Buying (Z). 

 

B. Koefisien Analisis Jalur Model 2 (Pengaruh Fitur Paylater, Hedonic Shopping 

Motivation, dan Impulse Buying Tehadap Minat Beli Ulang) 

Tabel 11 Analisis Jalur Model 2 

Variabel Koefisien 

Jalur (Beta) 

t-hitung p-value Keterangan 

Fitur Paylater -0,207 -2,033 0,044 Signifikan 

Hedonic 

Shopping 

Motivation 

0,341 3,331 0,001 Signifikan 

Impulse Buying 0,521 3,956 0,000 Signifikan 

R Square 0,468 

Sumber: Data diolah, 2023 

Hasil perhitungan statistika pengaruh Fitur Paylater (X1) terhadap Minat Beli Ulang 

(Y) memiliki nilai t hitung sebesar -2,033 dengan P-Value sebesar 0,044 dan koefisien jalur 

(beta) sebesar -0,207. Dikarenakan t hitung lebih kecil dari t tabel (-2,033 < 1,981) dan nilai 

probabilitas lebih kecil dari taraf signifikansi 0,05 (0,044 > 0,05) maka dapat disimpulkan 

bahwa variabel Fitur Paylater (X1) berpengaruh secara negatif signifikan terhadap Minat 
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Beli Ulang (Y).  Dikatakan negatif karena karakter responden dalam penelitian ini berbeda-

beda, ada yang lebih mementingkan terpenuhinya kebutuhan mereka sehingga melakukan 

pembelian menggunakan paylater berulang kali tanpa memikirkan efek negatif di akhir 

ketika tidak bisa membayar cicilan, dan ada juga yang melakukan pembelian berulang-ulang 

tetapi masih memikirkan efek negatif di akhir. Hasil perhitungan statistika pengaruh 

Hedonic Shopping Motivation (X2) terhadap Minat Beli Ulang (Y) memiliki t hitung sebesar 

3,331 dengan P-Value sebesar 0,001 dan koefisien jalur (beta) sebesar 0,341. Dikarenakan 

t hitung lebih besar dari t tabel (3,331 > 1,981) dan nilai probabilitas lebih kecil dari taraf 

signifikansi 0,05 (0,001 < 0,05) maka dapat disimpulkan bahwa Variabel Hedonic Shopping 

Motivation (X2) berpengaruh positif signifikan terhadap Minat Beli Ulang (Y). Hasil 

perhitungan statistika pengaruh Impulse Buying (Z) terhadap Minat Beli Ulang (Y) memiliki 

nilai t hitung sebesar 3,954 dengan P-value sebesar 0,000 dan koefisien jalur (beta) sebesar 

0,521. Dikarenakan nilai t hitung lebih besar dari t tabel (3,954 > 1,981) dan nilai 

probabilitas lebih kecil dari taraf signifikansi 0,05 (0,000 < 0,05) maka dapat disimplkan 

bahwa variabel Impulse Buying berpengaruh positif signifikan terhadap Minat Beli Ulang 

(Y). 

UJI HIPOTESIS 

1) Uji T (Parsial) 

Tabel 8 Uji T 

Variabel Independen Variabel Dependen  T-hitung Sig. 

Paylater Impulse Buying 8,782 0,000 

Hedonic Shopping Motivation Impulse Buying 8,881 0,000 

Paylater Minat Beli Ulang -2,033 0,044 

Hedonic Shopping Motivation Minat Beli Ulang 3,331 0,001 

Impulse Buying Minat Beli Ulang 3,954 0,000 

Sumber: Data diolah, 2023 

Uji T menunjukkan seberapa jauh pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat 

secara individu. Variabel independen dikatakan berpengaruh jika t hitung > t tabel dan nilai 

signifikansi < 0,05. Pada penelitian ini, nilai t-tabel sebesar 1,981. hasil dari uji T dapat dilihat 

pada tabel  

1. Pengaruh Paylater Terhadap Impulse Buying 

Berdasarkan tabel 12 menunjukkan variabel Fitur Paylater menunjukkan nilai t hitung 

sebesar 8,782 lebih besar dari t tabel 1,981 (8,782 > 1,981) dan nilai probabilitas sebesar 

0,000 lebih kecil dari taraf signifikansi 0,05 (0,000 < 0,05), maka keputusannya H0 ditolak, 

berarti hipotesis yang menyatakan Fitur Paylater berpengaruh signifikan terhadap Impulse 

Buying diterima. 
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2. Pengaruh Hedonic Shopping Motivation Terhadap Impulse Buying 

Berdasarkan tabel 12 menunjukkan pada variabel Hedonic Shopping Motivation 

menunjukkan nilai t hitung sebesar 8,881 lebih besar dari t tabel 1,981 (8,881 > 1,981) dan 

nilai probabilitas sebesar 0,000 lebih kecil signifikan 0,05 (0,000 < 0,05),  maka 

keputusanna H0 ditolak, berarti hipotesis yang menyatakan Hedonic Shopping Motivation 

berpengaruh signifikan terhadap Impulse Buying diterima. 

3. Pengaruh Paylater Terhadap Minat Beli Ulang 

Berdasarkan tabel 12 menunjukkan t hitung sebesar 1,777 lebih kecil dari t tabel 1,981 (-

2,033 < 1,981) dan nilai probabilitas sebesar 0,044 lebih kecil dari taraf signifikan 0,05 

(0,044 > 0,05), maka keputusannya H0 ditolak, berarti hipotesis yang menyatakan Fitur 

Paylater berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli Ulang diterima. Dikatakan negatif 

karena karakter responden dalam penelitian ini berbeda-beda, ada yang lebih 

mementingkan terpenuhinya kebutuhan mereka sehingga melakukan pembelian 

menggunakan paylater berulang kali tanpa memikirkan efek negatif di akhir ketika tidak 

bisa membayar cicilan, dan ada juga yang melakukan pembelian berulang-ulang tetapi 

masih memikirkan efek negatif di akhir. 

4. Pengaruh Hedonic Shopping Motivation Terhadap Minat Beli Ulang 

Berdasarkan tabel 12 menunjukkan t hitung sebesar 3,331 lebih besar dari t tabel 1,981 

(3,331 > 1,981) dan nilai probabilitas sebesar 0,001 lebih kecil dari taraf signifikan 0,05 

(0,001 < 0,05), maka keputusannya H0 ditolak, berarti hipotesis yang menyatakan Hedonic 

Shopping Motivation berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli Ulang diterima. 

5. Pengaruh Impulse Buying Terhadap Minat Beli Ulang 

Berdasarkan tabel 12 menunjukkan t hitung sebesar 3,954 lebih besar dari t tabel 1,981 

(3,954 > 1,981) dan nilai probabilitas sebesar 0,005 lebih kecil dari taraf signifikan 0,05 

(0,000 < 0,05), maka keputusannya H0 ditolak, berarti hipotesis yang menyatakan Impulse 

Buying berpengaruh signifikan terhadap minat beli ulang diterima. 

2) Uji F (Simultan) 

Tabel 9 Uji F 

Model Sum of 

Squares 

df Mean 

Square 

Fhitung Sig. 

1 410.120 

157.950 

568.070 

2 

111 

113 

205.060 

1.423 

144.106 0,000 

2 296.452 

336.671 

633.123 

3 

110 

113 

98.817 

3.061 

32.286 0,000 

Sumber: Data diolah, 2023 
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Berdasarkan tabel 9 diperoleh nilai Fhitung model 1 sebesar 144.106 dan Ftabel sebesar 

3,08 serta nilai signifikan sebesar 0,000 yang artinya <0,05. Sehingga dapat diketahui bahwa 

model analisis regresi adalah signifikan atau sesuai. Karena Fhitung > Ftabel yaitu 144.106 >3,08, 

sehingga H0 ditolak dan H1 diterima. Fhitung model 2 sebesar 32.286 dan Ttabel sebesar 2,68 

serta nilai signifikan sebesar 0,000 yang artinya <0,05. Sehingga dapat diketahui bahwa model 

analisis regresi adalah signifikan atau sesuai. Karena Fhitung >Ftabel yaitu 32.286 >2,68, sehingga 

H0 ditolak dan H1 diterima. Maka dapat disimpukan bahwa model regresi yang dihasilkan 

sudah sesuai dan dapat digunakan unntuk memprediksi hasil pengaruh dari variabel bebas 

(Paylater dan Hedonic Shopping Motivation) terhadap variabel terikat yaitu (Impulse Buying 

dan Minat Beli Ulang). 

3) Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Tabel 10 Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Model Summaryb 

Model R Adjusted R Square 

1 0,850 0,722 

2 0,684 0,468 

Sumber: Data diolah, 2023 

Berdasarkan tabel 10 dapat diketahui bahwa hasil perhitungan analisis jalur model 1, 

yaitu pengaruh Fitur Paylater (X1) dan Hedonic Shopping Motivation (X2) terhadap Impulse 

Buying (Z) memiliki nilai R Square sebesar 0,722 atau 72,2%. Hasil ini menunjukkan bahwa 

kemampuam variabel Fitur Paylater dan Hedonic Shopping Motivation dalam menjelaskan 

variabel dari variabel Impulse Buying adalah sebesar 72,2%, sisanya yaitu 27,8% dipengaruhi 

oleh variabel lain yang tidak diteliti. Dan analisis jalur 2, yaitu pengaruh Fitur Paylater (X1), 

Hedonic Shopping Motivation (X2), dan Impulse Buying (Z) terhadap Minat Beli Ulang (Y) 

memiliki nilai R Square sebesar 0,468 atau 46,8%. Hasil ini menunjukkan bahwa kemampuan 

variabel Fitur Paylater, Hedonic Shopping Motivation dan Impulse Buying dalam menjelaskan 

variabel dari variabel Minat Beli Ulang adalah sebesar 46,8%, sisanya yaitu 53,2% dipengaruhi 

oleh variabel lain yang tidak diteliti. 

KESIMPULAN  

Belrdasarkan pada hasil analisis data dan pelmbahasan yang tellah dilakukan pada bab 

selbellumnya melngelnai pelngaruh fitur paylatelr dan heldolnic sholpping moltivatioln telrhadap 

impulsel buying dan minat belli ulang, maka dapat ditarik kelsimpulan selbagai belrikut: 

1. Fitur Paylatelr belrpelngaruh polsitif signifikan telrhadap Impulsel Buying. 

2. Heldolnic Sholpping Moltivatioln belrpelngaruh polsitif signifikan telrhadap Impulsel Buying. 

3. Fitur Paylatelr belrpelngaruh nelgatif signifikan telrhadap  Minat Belli Ulang. 
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4. Heldolnic Sholpping Moltivatioln belrpelngaruh polsitif signifikan telrhadap Minat Belli Ulang. 

5. Impulsel Buying belrpelngaruh polsitif signifikan telrhadap Minat Belli Ulang. 

SARAN 

Belrdasarkan hasil pelnellitian, pelmbahasan dan kelsimpulan yang dipelrollelh, saran yang dapat 

dibeltikan selbagai belrikut: 

1. Pada fitur paylater, dari hasil penelitian ini dapat diketahui bahwa mayoritas pengguna 

paylter adalah generasi Z yang sudah tidak asing dengan adaptasi bersama perkembangan 

teknologi. Oleh karena itu, diharap fitur paylater untuk tetap melakukan pembaharuan dan 

berinovasi dengan teknologi yang lebih mudan serta meningkatkan kualitas layanan dan 

keamanan untuk mencegah meupun mengurangi resiko-resiko yang memungkinkan terjadi 

dan dapat mempertahankan loyalitas pengguna sebagai alternative metode pembayaran, 

hal tersebut akan membuat konsumen akan melakukan impulse buying dan memiliki minat 

beli ulang. 

2. Bagi pelaku impulse buying terutama pada Gen Z agar bijaksana dalam membeli suatu 

barang, dan selalu mempertimbangkan terlebih dahulu apa manfaat dari barang yang akan 

dibeli. Jangan hanya berdasarkan keinginan untuk mengikuti tren, gengsi atau karena 

diskon saat akan membeli barang agar tidak terjadi resiko negative seperti rasa penyesalan 

setelah membeli barang. 

3. Bagi peneliti selanjutnya bisa melakukan penelitian yang mirip tetapi menggunakan 

metode yang berbeda atau memodifikasi variabel yang dipergunakan dalam penelitia guna 

memberikan penelitian yang lebih mendalam. Serta untuk memperoleh hasil dan 

pembahasan yang lebih beragam serta menjadi sumber pengetahuan baru bagi pembaca. 

4. Bagi pembaca atau pengguna fitur paylater diharap untuk lebih bijak dalam berbelanja, 

yaitu membeli sesuai kebutuhan dan bila ingin menggunakan fitur payltaer maka 

diharapkan konsumen untuk lebih detail membaca hak dan kewajiban  
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