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Abstract

The purpose of this study is to prove that there is an effect of sales promotion on
impulsive buying behavior, social media marketing on impulsive buying behavior
and hedonic shopping motivation on impulsive buying behavior. This research is
a quantitative study with primary sources of data. The object of this research
is(are) Gopay users who are active in Bekasi City. The sample used was 100
respondents and dominated by students with accidental sampling technique as a
sampling technique. The data analysis technique used is descriptive and essential
data analysis techniques. Based on the results of data processing through t-
statistics on Smart PLS, it can be shown that sales promotions have no significant
effect on impulsive buying behavior, with a significance value of 0.512.
Meanwhile, social media marketing and hedonic shopping motivation have a
significant effect on impulsive buying behavior, with significance values of 3,553
and 3,768, respectively. From the research results, it is better if Gopay can
improve social media marketing and take advantage of hedonic shopping
motivation to increase transactions through impulsive buying behavior.
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Abstrak

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk membuktikan bahwa adanya pengaruh
promosi penjualan terhadap perilaku pembelian impulsif, pemasaran media sosial
terhadap perilaku pembelian impulsif dan motivasi belanja hedonis terhadap
perilaku pembelian impulsif. Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif
dengan sumber dara primer. Objek penelitian ini adalah pengguna Gopay yang
sedang beraktivitas di Kota Bekasi. Sampel yang digunakan berjumlah 100
responden dan didominasi oleh mahasiswa dengan menggunakan teknik
accidental sampling sebagai teknik pengambilan. Teknik analisis data yang
digunakan adalah teknik analisis data deskriptif dan interensial. Berdasarkan hasil
pengolahan data melalui t-statistik pada Smart PLS maka dapat ditunjukan bahwa
promosi penjualan tidak berpengaruh signifikan terhadap perilaku pembelian
impulsif, dengan nilai signifikansi 0,512. Sementara pemasaran media sosial dan
motivasi belanja hedonis berpengaruh signifikan terhadap perilaku pembelian
impulsif, dengan nilai signifikansi masing-masing 3,553 dan 3,768. Dari hasil
penelitian maka sebaiknya pihak Gopay dapat meningkatkan pemasaran media
sosial dan memanfaatkan motivasi belanja hedonis untuk dapat meningkatkan
transaksi melalui perilaku pembelian impulsif.

Kata Kunci : Promosi Penjualan, Pemasaran Media Sosial, Motivasi Belanja
Hedonis, Perilaku Pembelian Impulsif, Gopay

vii



