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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh motivasi belanja 
hedonis terhadap pembelian impulsif pada fitur TikTok Shop di Kota Makassar. Populasi yang 
digunakan ialah penduduk Kota Makassar yang pernah berbelanja di TikTok Shop. Teknik 
pengambilan sampel menggunakan teknik non probability sampling dengan metode purposive 
sampling, dengan jumlah sampel 100 responden. Teknik pengumpulan data dengan 
menyebarkan kuesioner melalui google formulir yang telah diuji validitas dan reliabilitasnya. 
Alat analisis dalam penelitian ini adalah uji asumsi klasik, regresi linear sederhana, uji parsial 
(t), serta uji koefisien determinasi (R2) dengan menggunakan software SPSS Versi 26. Hasil 
penelitian ini menunjukkan bahwa variabel motivasi belanja hedonis secara parsial 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif, hal ini dibuktikan dari 
tingkat signifikan 0,000 < 0,05 dan nilai t-hitung 5,445 > nilai t-tabel 1,984. 

Kata Kunci: Motivasi belanja hedonis, Pembelian impulsive, Marketing 

Abstract 
This study aims to find out and analyze the influence of hedonistic shopping motivation on 
impulse purchases on the TikTok Shop feature in Makassar City. The population used is 
residents of Makassar City who have shopped at TikTok Shop. The sampling technique uses 
a non-probability sampling technique with the purposive sampling method, with a sample of 
100 respondents. The data collection technique is by distributing questionnaires through 
google forms that have been tested for validity and reliability. The analytical tools in this study 
are classical assumption test, simple linear regression, partial test (t), and determination 
coefficient test (R2) using SPSS Version 26 software. The results of this study show that the 
hedonistic spending motivation variable partially has a positive and significant effect on 
impulse purchases, this is evidenced by the significant level of 0.000 < 0.05 and the t-count 
value of 5.445 > the t-table value of 1.984. 
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PENDAHULUAN  

Dalam zaman globalisasi yang sedang berlangsung, setiap individu di seluruh 
dunia dapat terhubung tanpa terbatas oleh batasan geografis termasuk di Indonesia. 
Teknologi informasi dimanfaatkan mulai dari badan pemerintahan, perusahaan 
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swasta serta institusi lainnya. Rangkaian teknologi informasi ini pun telah sampai 
pada sesi baru di lingkungan masyarakat. Seperti di dunia bisnis, sekarang para 
entrepreneur menggunakan teknologi informasi guna kemajuan bisnisnya. Lahirnya 
era komunikasi dua arah dimulai dengan adanya teknologi informasi seperti 
kolaborasi telepon, radio, televisi, dan komputer menjadi satu yang dinamakan 
internet (Yana Siregar etal., 2020). 

Menurut Castellacci dan Vinasbardolet dalam Alimuddin (2021), “Internet 
sudah menjadi keperluan krusial dalam kehidupan masyarakat, hal ini dipengaruhi 
oleh semakin meningkatnya teknologi digital”. Dengan munculnya internet dapat 
mempermudah komunikasi dan meningkatkan jaringan sosial. “Internet 
(Interconnected Network) adalah sekelompok jaringan yang saling terkoneksi dimana 
jaringan tersebut memuat sambungan global informasi” (Muslim etal., 2016). 

 
 

Gambar 1. Data Pengguna Internet 

Berdasarkan data laporan We Are Social pada awal tahun 2023 jumlah pengguna 
internet di Indonesia mencapai 212,9 juta dengan persentase 77% dari populasi 
Indonesia yang telah menggunakan internet. Jumlah pengguna internet pada Januari 
2023 lebih tinggi 3,85% dibanding tahun lalu. Pada Januari 2022, total pengguna 
internet di Indonesia tercatat sebanyak 205 juta jiwa. Melihat trennya, jumlah 
pengguna internet di Indonesia terus bertambah setiap tahunnya. Selain itu, 98,3% 
pengguna internet di Indonesia menggunakan handphone (DataIndonesia.id, 2023). 
Hal ini membuktikan terdapat kecenderungan masyarakat Indonesia dalam 
menggunakan media sosial sehingga hal ini berpeluang sebagai strategi bagi pelaku 
usaha untuk memasarkan produk dengan memanfaatkan media sosial. 

Saat ini kita tidak melihat ada orang yang tidak menggunakan media sosial 
mulai dari orang dewasa hingga anak-anak. Peranan media sosial mengalami 
pergeseran yang begitu cepat. Selain sebagai alat untuk berkomunikasi dan hiburan, 
tetapi kini berpeluang dalam kegiatan bisnis yang berpusat pada pemasaran suatu 
produk secara online. Kotler dan Keller (2016:642), mendeskripsikan “Media sosial 
menjadi sarana atau cara yang dilakukan oleh konsumen untuk memberikan 
informasi seperti teks, gambar, audio, dan video kepada orang lain dan perusahaan 
atau sebaliknya”. Teknologi ini hadir dalam bentuk perangkat keras seperti laptop, 
telepon dan sebagainya. Serta perangkat lunak seperti Facebook, Instagram, Twitter, 
WhatsApp, dan TikTok. 
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TikTok merupakan sebuah platform jejaring sosial yang memperbolehkan  
penggunanya untuk berbagi video dengan sesama pengguna. Lebih lanjut, Sud etal 
(2020), dalam jurnal yang berjudul “Fan Engagement In 15 Second Athletes Relationship 
Marketing During a Pandemic via TikTok” mendeskripsikan bahwa video pendek bisa 
dibuat dengan perpustakaan musik bawaan dengan beraneka macam template, filter, 
dan efek visual. Dalam jurnal Alicia etal (2022), bahwasannya TikTok secara bertahap 
berkembang menjadi aplikasi media sosial yang lebih menguntungkan, yang mana 
pengguna bisa mendapat uang dari pembelian dalam aplikasi, komentar atas video 
mereka dan hadiah berbayar. Berdasarkan banyak ahli media sosial, TikTok hendak 
menjadi “Media Baru yang besar”. Sejak 2018, aplikasi TikTok telah menjadi sarana 
promosi yang memberikan informasi yang tidak membutuhkan biaya besar, tidak 
memerlukan banyak energi dan bisa dilakukan di waktu yang singkat (Yani etal., 
2022). 

 
Gambar 1. Pengguna TikTok Terbesar di Dunia 

Sumber: DataIndonesi.id 2023 

Tiktok merupakan salah satu aplikasi terkenal di dunia. Dari data We Are Social, 
membuktikan pengguna TikTok di dunia diprediksi mencapai 1,05 miliar pada 
Januari 2023. Jumlah tersebut naik sebesar 18,8% dari tahun sebelumnya. Pengguna 
Tiktok tertinggi berasal dari Amerika Serikat. Dari data diatas menunjukkan ada 
113,25 juta pengguna TikTok yang berasal dari Negeri Paman Sam di awal tahun ini. 
Sementara itu, Indonesia berada pada urutan kedua dengan jumlah pengguna 
sebanyak 109,9 juta. Posisinya disusul oleh Brasil dan Meksiko dengan masing-masing 
penggunanya sebanyak 82,21 juta dan 57,52 juta. Kemudian, sebanyak 54,86 juta 
pengguna TikTok berasal dari Rusia. Ada pula 49,86 juta pengguna aplikasi ini berasal 
dari Vietnam. Dilanjutkan 43,43 juta pengguna TikTok berasal dari Filipina. Terakhir 
Thailand berada di urutan kedelapan dikarenakan terdapat 40,28 juta pengguna 
TikTok dari Negeri Gajah Putih (DataIndonesia.id, 2023). 

Tabel 1. Penghasilan Tertinggi TikTok Shop 2022 



Pengaruh Motivasi Belanja Hedonis Terhadap Pembelian Impulsif..... 

 SEIKO : Journal of Management & Business, 6(2), 2023 | 656 

NO NAMA 
BRAND 

KATEGORI PENGIKUT PENDAPATAN 

1 Noera By 
Reishe 

Kesehatan dan 
Kecantikan 

1.1 Juta Rp3.92 M 

2 Somethinc Kecantikan 2.1 Juta Rp3.3 M 

3 Scarlett 
Whitening 

Kecantikan 3.7 Juta Rp2.67 M 

4 Makuku Perlengkapan Anak 
dan Bayi 

737 Ribu Rp2.38 M 

5 Beaudelab Kecantikan 316.4 Ribu Rp2.21 M 

6 Aerostreet Fashion (Sepatu) 1.3 Juta Rp2.12 M 

7 SYB Kecantikan 126.3 Ribu Rp1.99 M 

8 Sovella.id Fashion (Sepatu) 587 Ribu Rp1.50 M 

9 Semar 
Nusantara 

Emas dan 
Perhiasan 

402.8 Ribu Rp1.36 M 

10 Heelsaddict Fashion Wanita 469,4 Ribu Rp1.18 M 

Sumber: Starngage, 2023 

Berdasarkan data diatas, saat ini TikTok shop menjadi fenomena di dunia 
pemasaran digital. Tiktok yang dikenal sebagai media sosial alih-alih merambat 
masuk dalam platform belanja online. Strategi yang digunakan TikTok sangatlah tepat 
didukung dengan pengguna yang banyak dan aktif serta cenderung konsumtif. Dari 
adanya peluang ini berbagai kalangan brand mulai memanfaatkan dan mengaktifkan 
fitur TikTok shop sehingga para pengguna TikTok dapat berbelanja tanpa harus 
meninggalkan aplikasi TikTok (Starngage., 2023).  

Salah satu kota metropolitan di Indonesia adalah Kota Makassar. Dilansir dari 
Fajar.co.id 2023, pembelanjaan online masyarakat Sulawesi Selatan Rp5,67 triliun, 
angka ini dinilai tinggi. Selanjutnya perasaan yang dialami saat berbelanja online 
seperti timbulnya rasa penasaran dan semangat yang dirasakan konsumen karena 
produknya tidak dilihat secara langsung, membuat konsumen tidak sabar untuk 
melihat produk tersebut, merasa senang saat menemukan produk yang dicari, serta 
merasa puas saat produk yang diinginkan sedang diskon ada kepuasan yang 
didapatkan saat mendapat produk diskon. 

 Bersamaan dengan naiknya pertumbuhan pengguna internet di Indonesia 
membuat perubahan perilaku konsumen utamanya pola berbelanja. Konsumen lebih 
cenderung memilih berbelanja secara online dibandingkan secara langsung ke toko 
konvensional (Afif etal., 2020). Berdasarkan Moth dalam Rahma etal (2019), 
“Perkembangan perilaku konsumen secara online bisa menambah kecenderungan 
untuk pembelian yang tidak direncanakan secara online”. Hal ini membuat konsumen 
membeli produk yang diinginkan tidak peduli dan tanpa berpikir panjang sebelum 
membeli. Serta akan membuat konsumen dengan sangat gampang untuk berbelanja 
produk melalui aplikasi TikTok. Hanya dengan memiliki paket data/wifi dan 
berdiam diri dirumah sudah bisa membuka aplikasi TikTok Shop serta sudah bisa 
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melihat beraneka macam produk pada aplikasi tersebut. Yang pada awalnya hanya 
ingin melihat-lihat saja tetapi pada akhirnya tertarik dengan suatu produk hal ini 
membuat konsumen melakukan pembelian yang tidak direncanakan (impulse buying). 
Oleh karena itu, Peneliti tertarik untuk mengetahui dan menganalisis mengenai 
pembelian impulsif. 

Pembelian impulsif selaras dengan adanya motivasi belanja hedonis yang ada 
pada diri konsumen. Bagi Park etal dalam Afif (2020), “Motivasi belanja hedonis 
mempunyai peran penting dalam pembelian impulsif, hal ini disebabkan motivasi 
belanja hedonis menjadi pendorong konsumen untuk suka terhadap suatu barang, 
senang serta pengaruh emosional”. Inilah yang menjadi alasan peneliti tertarik untuk 
mengetahui dan menganalisis motivasi belanja hedonis. Dewi (2015), membuktikan 
bahwa konsumen yang senang berbelanja, memiliki kecenderungan lebih besar untuk 
mencari informasi tentang produk tertentu. Jika informasi yang didapatkan mengenai 
produk yang dapat menarik perhatian, maka akan memunculkan keinginan untuk 
segera mempunyai produk tersebut. Hal ini bisa terjadi karena konsumen yang 
memiliki motivasi belanja hedonis tidak memikirkan produk yang mereka beli sesuai 
kebutuhan ataupun ada tidaknya manfaat bagi mereka.  

Motivasi belanja hedonis merupakan suatu kegiatan seseorang dalam 
melakukan pembelian produk hanya untuk kesenangan (Dyah Pramesti & 
Dwiridotjahjono, 2022). Motivasi belanja hedonis dipandang sebagai kegiatan positif 
yang memuaskan hasrat konsumen secara emosional terkait dengan aktivitas 
berbelanja terlepas dari apakah konsumen berbelanja atau tidak karena konsumen 
tidak bertujuan mencari manfaat suatu produk tetapi untuk kesenangan saat sedang 
berbelanja yang menjadi tujuan konsumen. Hal ini yang menjadi alasan seseorang 
mempunyai sifat hedonis yaitu karena banyak kebutuhan yang tidak bisa dipenuhi 
sebelumnya, kemudian setelah terpenuhi, maka muncul kebutuhan baru dan 
terkadang kebutuhan tersebut memiliki harga yang lebih tinggi dari kebutuhan 
sebelumnya. 

 
 

METODOLOGI 
Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan Jenis penelitian yang 

digunakan adalah kausal atau hubungan sebab-akibat Sugiyono (2017), pendekatan 
kuantitatif adalah penelitian yang berlandaskan terhadap filsafat positivisme dan berguna 
dalam meneliti populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data yang digunakan adalah 
instrumen penelitian dan analisis datanya bersifat kuantitatif atau statistik, dengan tujuan 
untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan. 

Dalam penelitian ini yang menjadi populasi adalah penduduk Kota Makassar yang 
berjumlah 1.436.626 juta jiwa (sulsel.bps.go.id, 2023). Namun jumlah populasi yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah pengguna TikTok yang pernah melakukan pembelian 
pada fitur TikTok Shop di Kota Makassar yang jumlahnya tidak diketahui secara pasti. Teknik 
pengumpulan data yang diterapkan pada penelitian ini ialah dengan memakai kuesioner. 
Adapun instrumen penelitian yang digunakan peneliti yaitu uji validitas dan uji realibilitas. 
Analisis data yang digunakan yaitu analisis regresi linear sederhana dan uji asumsi klasik dan 
uji hipotesis. 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 
Penelitian ini menggunakan software olah data SPSS Versi 26 For Windows yang 

secara langsung menguji pengaruh langsung dan tidak langsung untuk itu beberapa 
aspek dijelaskan sebelum melihat temuan secara konkrit dalam riset ini: 

1. Uji Validitas dan Reliabel  
Uji validitas dan reliabel digunakan untuk melihat kemampuan setiap 
instrument yang digunakan dalam mengumpulkan data yang selanjutnya 
digunakan menjadi hasil temuan. 

Tabel 2. Uji Reliabilitas 

Variabel Nilai Alpha 
Cronbach 

Keterangan 

Motivasi Belanja Hedonis (X) 0,880 Reliabel 
Pembelian Impulsif (Y) 0,871 Reliabel 

Sumber: Hasil Olah Data SPSS Versi 26 (2023) 

 Hasil uji reliabilitas menunjukkan bahwa segala instrument yang digunakan 
dalam penelitian ini secara menyeluruh mampu menjelaskan peranan setiap indikator 
dan variabel dalam riset ini, terlihat nilai AVE yang tercantum dalam tabel adalah 
diatas 0,6 yang berarti secara keseluruhan semua reliabel dan valid. 

2. Uji Hipotesis 
Adapun hasil hipotesis secara parsial dapat dilihat dalam tabel di bawah ini: 

Tabel 3. Hasil Uji Parsial (t) 

Coefficientsa 

Model t Sig. 

        
1. (constant) 

 
Motivasi Belanja 
Hedonis 

 
2.250 

 
5.445 

 
.027 

 
.000 

Dependent variable : Pembelian Impulsif 
Sumber: Hasil Olah Data SPSS Versi 26 (2023) 

 

Diketahui bahwa nilai signifikansi 0,0000 < 0,05 dan t-tabel sebesar 1,9844 serta 
nilai t-hitung sebesar 5,445 yang dimana nilai t-hitung 5,445 > nilai t-tabel 1,9844. Hal 
ini menunjukkan bahwa ada pengaruh positif dan signifikansi antara Motivasi Belanja 
Hedonis terhadap Pembelian Impulsif. Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui 
dan menganalisis pengaruh motivasi belanja hedonis terhadap pembelian impulsif 
pada fitur TikTok Shop di Kota Makassar. Dalam penelitian ini terdapat rumusan 
masalah yang harus dijawab melalui penelitian yang telah dilakukan. Pembahasan 
hasil penelitian akan dijelaskan sebagai berikut: Dari hasil statistik dalam uji regresi 
linear sederhana dan uji t dalam penelitian ini didapatkan nilai signifikan sebesar 
0,0000 lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05) dan nilai t-hitung 5,445 > nilai t tabel 1,984. 
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Sehingga, dapat diketahui persamaan regresi linear sebagai berikut: Y = 9,594 + 
0,591X, data ini menunjukkan terdapat pengaruh positif dan signifikan antara 
Motivasi Belanja Hedonis (X) terhadap Pembelian Impulsif (Y) pada fitur TikTok Shop 
di Kota Makassar, artinya semakin tinggi motivasi belanja hedonis yang dimiliki 
konsumen maka semakin tinggi pula keputusan konsumen untuk melakukan 
pembelian secara impulsif. Hasil ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Ningrum (2021) yang menunjukkan bahwa motivasi belanja hedonis berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif yang mana, Konsumen yang 
memiliki motivasi belanja hedonis meliputi berusaha untuk memenuhi kepuasaan 
dirinya, fantasi, kesenangan, sosial serta emosional akan kecenderungan melakukan 
pembelian impulsif, hal ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Park etal 
(2012) menyebutkan bahwa pembelian impulsif sering terjadi disebabkan adanya 
motivasi hedonis.  

Berdasarkan hasil deskripsi karakteristik variabel motivasi belanja hedonis 
indikator kategori tertinggi sampai terendah sebagai berikut. Indikator tertinggi 
adalah ide belanja dan nilai belanja dilihat dari skor pengolahan data sebesar 4,10 yaitu 
“Konten TikTok Shop menjadikan inspirasi saya dalam pencarian produk yang akan 
saya beli” dan “Saya memilih berbelanja online di TikTok Shop karena seringkali 
mendapatkan diskon untuk pembelian barang”. Berdasarkan hasil dilapangan 
menunjukkan bahwa mayoritas responden memilih sangat setuju konten TikTok Shop 
dapat dijadikan inspirasi saat pencarian produk yang ingin di beli. Konsumen 
memandang TikTok Shop sebagai media sosial sekaligus marketplace (sosial media 
marketing). Mayoritas responden pun memilih sangat setuju berbelanja di TikTok Shop 
karena memberikan diskon untuk pembelanjaan. Hal ini bisa disebabkan karena 
mayoritas responden berusia 17 s/d 25 tahun dimana berbagai aspek kehidupan 
mereka sangat erat dan dekat dengan media sosial. Mereka terhubung dengan media 
sosial hampir setiap hari dan hampir 24 jam. Mereka akan mencari berbagai informasi 
melalui media sosial dan akan selalu update dengan tren-tren terbaru seperti pada 
aplikasi TikTok. Kebutuhan mereka dapat ditemukan pada fitur TikTok Shop 
ditambah lagi terdapat banyak diskon yang ditawarkan oleh TikTok Shop, sehingga 
berbelanja produk secara online adalah hal yang tidak asing bagi mereka. Kemudahan-
kemudahan itulah yang membuat kebutuhan emosional konsumen semakin 
terpenuhi serta konsumen akan cenderung melakukan pembelian produk pada 
TikTok Shop secara tidak terencana. 

Indikator tertinggi kedua adalah petualangan belanja dilihat dari skor pengolahaan 
data sebesar 3,99 yaitu “Saya merasakan petualang dalam pencarian produk baru 
pada saat berbelanja online pada aplikasi TikTok Shop”. Berdasarkan hasil di lapangan 
menunjukkan mayoritas responden sangat setuju ketika konsumen berbelanja produk 
di TikTok Shop, mereka merasa menikmati “dunia” mereka sendiri sehingga seperti 
berpetualang, dengan demikian kemungkinan pembelian impulsif meningkat.  

Selanjutnya indikator tertinggi ketiga adalah sosial belanja dilihat dari skor 
pengolahan data sebesar 3,95 yaitu “Melalui TikTok Shop saya bertukar informasi 
dengan teman saya tentang produk di TikTok Shop”. Berdasarkan fakta dilapangan 
konsumen senang bertukar informasi dengan temannya mengenai suatu produk di 
TikTok Shop. Bertukar informasi dilakukan dengan menceritakan pengalamanya di 
kolom review yang bisa mempengaruhi orang lain untuk melakukan pembelian tidak 
terencana di TikTok Shop.  
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Kemudian indikator yang memiliki nilai terendah adalah relaksasi belanja 
dilihat dari skor pengolahan data sebesar 3,66 yaitu “Berbelanja melalui TikTok Shop 
dapat menjadi hiburan tersendiri bagi saya”. Berdasarkan fakta di lapangan 
menunjukkan mayoritas responden memilih berbelanja di TikTok Shop bisa menjadi 
hiburan. Konsumen berbelanja produk di TikTok Shop untuk memanjakan diri mereka 
tanpa melihat kegunaan dari produk tersebut, hal ini dapat memicu pembelian 
impulsif.  

Dari hasil penelitian ini menunjukkan indikator yang paling rendah adalah 
relaksasi belanja, hal ini menunjukkan perlu mengembangkan strategi pemasaran 
online di TikTok Shop agar konsumen yang memiliki kecenderungan pembelian 
impulsif dapat di pengaruhi oleh relaksasi belanja. Agar ketika konsumen berbelanja 
di TikTok Shop, mood mereka meningkat dan stress menurun, serta keinginan 
konsumen untuk memanjakan diri terpenuhi. Maka kecenderungan konsumen untuk 
membeli produk di TikTok Shop secara tidak terencana akan semakin meningkat. 
Tidak hanya hal itu saja, mayoritas responden adalah perempuan. Hal ini juga menjadi 
faktor yang mempengaruhi kecenderungan konsumen untuk membeli produk di 
TikTok Shop secara tidak direncanakan. Sejalan dengan teori Kim (2006), konsumen 
perempuan cenderung memiliki hedonic motivation yang lebih tinggi dibandingkan 
laki-laki. 

Berdasarkan pengujian hipotesis dapat diketahui bahwa nilai t-hitung motivasi 
belanja hedonis adalah sebesar 5,445. Data tersebut menunjukkan bahwa motivasi 
belanja hedonis berupa petualangan berbelanja, nilai belanja, ide belanja, sosial 
belanja, relaksasi belanja yang dilakukan oleh masyarakat kota Makassar memicu 
perilaku pembelian impulsif pada TikTok Shop. Salah satu faktor motivasi belanja 
hedonis yaitu konsumen TikTok Shop tertarik dengan flash sale dan gratis ongkir dalam 
live streaming penjualan yang diberikan oleh pihak TikTok atau toko online, hal inilah 
yang membuat konsumen melakukan pembelian yang tidak direncanakan.  

Penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu oleh Afif (2020), 
mendeskripsikan bahwa diantara pengaruh motivasi belanja hedonis, gaya hidup 
berbelanja dan promosi penjualan terdapat pembelian impulsif pada konsumen 
Shopee yang paling dominan adalah motivasi belanja hedonis. Begitu juga dengan 
penelitian yang dilakukan oleh Syafri dan Besra (2019) menyatakan bahwa motivasi 
belanja hedonis berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif.  

 
SIMPULAN 
Berdasarkan rumusan masalah, hasil analisis data dan pembahasan yang telah 
dikemukakan sebelumnya terkait dengan penelitian pengaruh motivasi belanja 
hedonis terhadap pembelian impulsif pada fitur TikTok Shop di Kota Makassar, maka 
dapat disimpulkan bahwa motivasi belanja hedonis berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap pembelian impulsif pada fitur TikTok Shop di Kota Makassar. 
Sehingga, ketika konsumen memiliki motivasi belanja hedonis atau berbelanja hanya 
untuk bersenang-senang maka keinginan konsumen untuk melakukan pembelian 
impulsif akan meningkat juga. Hal ini menandakan bahwa, motivasi belanja hedonis 
menjadi pendorong konsumen untuk melakukan pembelian yang tidak direncanakan 
dan pembelian tidak terencana secara online sekarang ini meningkat disebabkan 
konsumen lebih banyak menggunakan waktunya untuk bermain internet. 
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