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ABSTRACT 

This study aims to analyze the effect of hedonic shopping motivation on consumer purchasing decisions at Zam-

Zam Premium Store in Bima City. The rapid growth of the fashion industry has transformed consumer behavior, 

where shopping is no longer merely intended to fulfill functional needs but also serves as a source of pleasure, 

entertainment, and emotional satisfaction. This research employed a quantitative approach using a causal 

associative research design. The population consisted of all consumers who had made purchases at Zam-Zam 

Premium Store, while the sample comprised 96 respondents selected through purposive sampling. Data were 

collected using questionnaires, observations, and literature studies. The data were analyzed using validity and 

reliability tests, simple linear regression analysis, the t-test, and the coefficient of determination (R²) with the 

assistance of SPSS software. The results indicate that all research instruments were valid and reliable. The simple 

linear regression analysis produced the equation Y = 12.237 + 0.575X, indicating that hedonic shopping 

motivation has a positive effect on purchasing decisions. The t-test showed a calculated t-value of 9.305 with a 

significance value of 0.000 (< 0.05), confirming that the research hypothesis was accepted. Furthermore, the 

coefficient of determination (R²) was 0.482, indicating that hedonic shopping motivation explained 48.2% of the 

variation in consumer purchasing decisions, while the remaining 51.8% was influenced by other factors not 

examined in this study. Therefore, it can be concluded that hedonic shopping motivation has a positive and 

significant effect on consumer purchasing decisions at Zam-Zam Premium Store. 

 

Keywords: hedonic shopping motivation, purchasing decision, consumer behavior, fashion retail. 

 

 

ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh hedonic shopping motivation terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada Toko Zam-Zam Premium Kota Bima. Perkembangan industri fashion yang semakin pesat telah 

mengubah perilaku konsumen, di mana aktivitas berbelanja tidak lagi hanya bertujuan untuk memenuhi kebutuhan 

fungsional, tetapi juga sebagai sarana memperoleh kesenangan, hiburan, dan kepuasan emosional. Penelitian ini 

menggunakan pendekatan kuantitatif dengan jenis penelitian asosiatif kausal. Populasi penelitian adalah seluruh 

konsumen yang pernah melakukan pembelian di Toko Zam-Zam Premium, dengan teknik pengambilan sampel 

menggunakan purposive sampling sehingga diperoleh 96 responden. Pengumpulan data dilakukan melalui 

kuesioner, observasi, dan studi pustaka. Analisis data menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, analisis regresi 

linear sederhana, uji t, serta koefisien determinasi (R²) dengan bantuan program SPSS. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa seluruh instrumen penelitian valid dan reliabel. Analisis regresi menghasilkan persamaan Y 

= 12,237 + 0,575X, yang menunjukkan bahwa hedonic shopping motivation berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian. Hasil uji t memperoleh nilai t hitung sebesar 9,305 dengan tingkat signifikansi 0,000 (< 0,05), 

sehingga hipotesis penelitian diterima. Nilai koefisien determinasi (R²) sebesar 0,482 menunjukkan bahwa hedonic 
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shopping motivation mampu menjelaskan sebesar 48,2% variasi keputusan pembelian, sedangkan sisanya sebesar 

51,8% dipengaruhi oleh faktor lain di luar penelitian. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa hedonic 

shopping motivation berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen pada Toko Zam-

Zam Premium. 

 

Kata Kunci: hedonic shopping motivation, keputusan pembelian, perilaku konsumen, toko fashion. 
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PENDAHULUAN 

Di era digital saat ini, terjadi perubahan besar dalam teknologi informasi dan internet, yang telah 

merasuki setiap bidang kehidupan. Teknologi ini memungkinkan kita untuk mengatasi hambatan waktu 

dan ruang, dan internet berperan penting dalam mengubah cara kita berinteraksi dengan informasi, produk, 

dan layanan, serta memberikan akses cepat ke berbagai aspek kehidupan dengan tingkat penggunaan yang 

cenderung mudah dan nyaman. Tentunya hal ini menyebabkan masyarakat tidak lepas dari penggunaan 

internet, terbukti menurut data survei yang dilakukan oleh Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia 

(APJII), jumlah individu yang menggunakan internet di Indonesia pada periode 2022-2023 menyentuh 

215,63 juta individu.  

Toko zam-zam premium resmi di dirikan oleh Nia Rosianasari pada tahun 2024, Seiring dengan 

perkembangan zaman yang semakin cepat, pemanfaatan teknologi digital mendorong pengembangan 

usaha mikro, kecil, dan menengah sebagai bagian dari transformasi kebutuhan serta keinginan masyarakat 

yang semakin kompleks, maka hal tersebut membuat banyak perusahaan berlomba-lomba untuk 

berinovasi baik dari segi tempat, layanan maupun produk yang dijual agar mampu diterima oleh 

konsumen. Usaha fashion menjadi salah satu contoh jenis usaha perdagangan yang berkembang dengan 

pesat di Indonesia. Usaha  tersebut terbukti mampu untuk menyumbang dampak yang positif terhadap 

perekonomian Indonesia dan menyerap lapangan kerja yang luas. Di Indonesia terdapat berbagai macam 

jenis usaha fashion dengan toko offline dan juga seperti di marketplace, serta platform shopee dll. Usaha 

Fashion merupakan jenis bisnis atau usaha yang melakukan penjualan berbagai produk, baju, celana, 

jilbab, rok, sepatu dll.  

Di era sekarang usaha fashion semakin berkembang, salah satunya adalah zam-zam premium, yang 

merupakan toko grosir dan ecer. Sebagai pelaku usaha ritel di wilayah timur Indonesia, Zam-Zam 

Premium berkontribusi pada perekonomian lokal melalui penataan produk yang segmen-spesifik dan 

upaya peningkatan kualitas pelayanan  seperti yang terjadi pada jum’at 20 Februari 2026. Zam-zam 

Premium grosir melakukan grand opening untuk toko baru demi kenyaman pelanggan berbelanja. 

Pendekatan ini menjadi studi kasus menarik dalam analisis pemasaran dan perilaku konsumen.Toko ini 

telah menjadi pilihan utama bagi konsumen lokal berkat strategi bauran pemasarannya yang kompetitif, 

meskipun menghadapi persaingan ketat dari toko sejenis. 

Hedonic  shopping motivation muncul karena konsumen ingin mengikuti tren fashion terbaru, 

mencari pengalaman mencoba berbagai model pakaian, atau sekadar menikmati suasana toko yang 

nyaman dan estetik. Penataan produk yang menarik, pelayanan yang ramah, serta adanya promo atau 

diskon juga dapat meningkatkan motivasi belanja hedonic konsumen. Perkembangan industri fashion yang 

semakin pesat menyebabkan persaingan antar toko pakaian menjadi semakin ketat. Perubahan gaya hidup 

masyarakat modern menjadikan kegiatan berbelanja tidak lagi hanya untuk memenuhi kebutuhan 

fungsional, tetapi juga sebagai sarana hiburan, rekreasi, dan pemenuhan kepuasan emosional. Konsumen 

saat ini cenderung menjadikan aktivitas belanja sebagai pengalaman yang menyenangkan dan mampu 

memberikan kepuasan tersendiri.  

Salah satu penyebab hedonic shopping adalah faktor psikologis yang memengaruhi perilaku 

konsumen dalam berbelanja adalah hedonic shopping motivation. (Menurut Julfa dan Samboro 2024) 

hedonic shopping motivation merupakan dorongan berbelanja yang timbul karena adanya kesenangan, 

hiburan, fantasi, serta pengalaman emosional yang dirasakan konsumen saat melakukan aktivitas belanja. 
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Konsumen dengan motivasi hedonic tinggi biasanya menikmati suasana toko, tertarik pada tampilan 

produk yang menarik, serta merasa puas ketika menemukan barang yang sesuai dengan selera mereka. 

Keputusan pembelian merupakan tahap akhir dari proses perilaku konsumen, di mana konsumen 

memutuskan untuk membeli atau tidak membeli suatu produk. Menurut  (Silawati dan Sirega 2024), 

keputusan pembelian merupakan proses yang dilakukan dalm memilih dan membeli produk berdasarkan 

kebutuhan, keinginan, serta berbagai pertimbangan yang dimililiki.  

Fenomena yang terjadi di berbagai toko pakaian menunjukkan bahwa banyak konsumen melakukan 

pembelian tidak semata-mata karena kebutuhan, melainkan karena dorongan emosional dan keinginan 

untuk mendapatkan kesenangan. Hal ini mengindikasikan bahwa hedonic shopping motivation berpotensi 

memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Berdasarkan latar belakang tersebut, penelitian ini penting 

dilakukan untuk mengetahui sejauh mana pengaruh hedonic shopping motivation terhadap keputusan 

pembelian konsumen pada toko pakaian. Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi 

bagi pengelola toko dalam menyusun strategi pemasaran yang lebih efektif guna meningkatkan keputusan 

pembelian konsumen. 

Zam-Zam Premium merupakan toko fashion yang menyediakan berbagai kebutuhan sandang bagi 

seluruh kalangan masyarakat. Produk yang dipasarkan sangat beragam, meliputi baju wanita dewasa, baju 

pria dewasa, pakaian anak-anak, jilbab, celana, rok, sandal, sepatu, serta berbagai aksesoris fashion 

lainnya. Produk-produk tersebut dipilih dengan mengikuti perkembangan tren fashion sehingga mampu 

memenuhi kebutuhan dan selera konsumen yang terus berubah. Dengan kelengkapan produk yang 

dimiliki, konsumen dapat memperoleh berbagai kebutuhan fashion dalam satu tempat tanpa harus 

mengunjun beberapa toko yang berbeda. 

Selain menawarkan produk yang lengkap, Zam-Zam Premium juga menerapkan sistem penjualan 

secara grosir dan eceran sehingga dapat menjangkau berbagai segmen pasar, mulai dari konsumen individu 

hingga para pelaku usaha atau reseller. Toko ini juga mengutamakan kenyamanan pelanggan melalui 

penataan produk yang rapi, suasana toko yang bersih dan nyaman, serta pelayanan yang ramah. Berbagai 

strategi tersebut diharapkan mampu menciptakan pengalaman berbelanja yang menyenangkan sehingga 

dapat meningkatkan minat dan keputusan pembelian konsumen. Kondisi ini menunjukkan bahwa selain 

memperhatikan kualitas dan kelengkapan produk, Zam-Zam Premium juga berupaya membangun 

pengalaman berbelanja yang dapat menumbuhkan hedonic shopping motivation pada konsumen. 

 

 

 METODOLOGI PENELITIAN 

Jenis Penelitian 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan jenis penelitian asosiatif (kausal). 

Menurut (Sugiyono 2023, penelitian kuantitatif merupakan metode penelitian yang berlandaskan pada 

filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti populasi atau sampel tertentu dengan tujuan menguji 

hipotesis yang telah ditetapkan melalui analisis data statistik. Penelitian asosiatif kausal bertujuan untuk 

mengetahui hubungan serta pengaruh antara variabel independen dan variabel dependen. Variabel 

independen (X): Hedonic Shopping Motivation. Variabel dependen (Y): Keputusan Pembelian 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah Hedonic Shopping Motivation berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian konsumen pada Toko Zam-Zam Premium.  
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Instrumen Penelitian                                              

          Berikut adalah instrumen penelitian untuk mengukur pengaruh Hedonic Shopping Motivation 

terhadap Keputusan Pembelian Konsumen pada Toko Zam-Zam Premium yang bisa langsung kamu 

gunakan dalam kuesioner.           

 

Tabel 1. Instrumen penelitin 

Sangat Tidak Setuju (STS)   Diberi skor 1 

Tidak Setuju (TS) Diberi skor 2 

Netral (N) Diberi skor 3 

Setuju (S) Diberi skor 4 

Sangat Setuju (SS) Diberi skor 5 

  

Populasi dan Sampel Penelitian 

Dalam penelitian ini, populasi adalah: seluruh konsumen yang pernah melakukan pembelian di Toko 

Zam-Zam Premium. Populasi ini bersifat tidak diketahui secara pasti jumlahnya (infinite population) karena 

tidak ada data pasti mengenai jumlah keseluruhan konsumen yang berbelanja di toko tersebut. 

Dalam penelitian ini, sampel adalah konsumen yang pernah melakukan pembelian di Toko Zam-Zam 

Premium. Teknik pengambilan sampel menggunakan purposive sampling, yaitu teknik penentuan sampel 

berdasarkan kriteria tertentu yang telah ditetapkan oleh peneliti agar responden sesuai dengan tujuan 

penelitian. 

a) Teknik Pengambilan Sampel 

Teknik sampling yang digunakan dalam penelitian ini adalah: 

Non-Probability Sampling dengan metode Purposive Sampling, yaitu teknik penentuan sampel 

berdasarkan kriteria tertentu. 

b) Kriteria Sampel 

Adapun kriteria responden dalam penelitian ini adalah: 

1. Konsumen yang pernah berbelanja di Toko Zam-Zam Premium 

2. Berusia minimal 17 tahun 

3. Bersedia mengisi kuesioner. 

      Keterangan: 

                  1. n = jumlah sampel 

                  2. Z = tingkat kepercayaan (1,96 untuk 95%) 

                  3. p = proporsi (0,5 digunakan jika tidak diketahui) 

                  4. d = margin of error (0,1 

Sehingga jumlah sampel minimal adalah 96 responden. 

 

Lokasi Penelitian 

JL. Sultan Muhammad Salahudin, Kelurahan Dara, Kecematan Rasanae Barat, Kota Bima. 
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Teknik Pengumpulan Data 

Dalam penelitian tentang pengaruh hedonic shopping motivation terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada Toko Zam-Zam Premium, teknik pengumpulan data yang digunakan adalah sebagai 

berikut: 

1. Observasi 

Observasi adalah teknik pengumpulan data dengan cara melakukan pengamatan langsung 

terhadap objek penelitian. 

Dalam penelitian ini, observasi dilakukan dengan: 

a. Mengamati aktivitas konsumen di Toko Zam-Zam Premium 

b. Mengamati suasana toko, display produk, dan interaksi konsumen 

c. Mengidentifikasi perilaku belanja yang berkaitan dengan motivasi hedonis 

2. Kuesioner  

Kuesioner merupakan teknik utama dalam penelitian ini. Kuesioner adalah metode pengumpulan 

data dengan cara memberikan seperangkat pertanyaan tertulis kepada responden untuk dijawab. 

1. Studi Pustaka 

Studi pustaka dilakukan untuk memperoleh data teoritis yang mendukung penelitian. 

         Sumber yang digunakan antara lain: 

a. Buku referensi (misalnya karya Philip Kotler dan Kevin Lane Keller) 

b. Jurnal ilmiah terkait hedonic shopping motivation dan keputusan pembelian 

c. Jurnal atau penelitian terdahulu 

 

Teknik Analisis Data 

Analisis Regresi Linear Sederhana 

Analisis ini digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen. 

Model persamaan: 

Y = a + bX + e 

Keterangan: 

Y = Keputusan Pembelian 

X = Hedonic Shopping Motivation 

a = Konstanta 

b = Koefisien regresi 

e = Errorp 

 

Interpretasi: 

Jika b > 0 → pengaruh positif 

Jika b < 0 → pengaruh negatif 
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HASIL PENELITIAN 

Uji Validitas 

Tabel 2. Uji Validitas 

variabel Item r Hitung r Tabel Ket 

Hedonic 

Shopping 

Motivation (X) 

1 0.632 0.3000 Valid 

2 0.651 0.3000 Valid 

3 0.546 0.3000 Valid 

4 0.503 0.3000 Valid 

5 0.637 0.3000 Valid 

6 0.707 0.3000 Valid 

7 0.616 0.3000 Valid 

8 0.672 0.3000 Valid 

9 0.679 0.3000 Valid 

10 0.655 0.3000 Valid 

11 0.679 0.3000 Valid 

12 0.626 0.3000 Valid 

Keputusan 

Pembelian (Y) 

1 0.518 0.3000 Valid 

2 0.578 0.3000 Valid 

3 0.496 0.3000 Valid 

4 0.530 0.3000 Valid 

5 0.541 0.3000 Valid 

6 0.558 0.3000 Valid 

7 0.534 0.3000 Valid 

8 0.723 0.3000 Valid 

9 0.565 0.3000 Valid 

10 0.549 0.3000 Valid 

Sumber data : Data ouput SPSS 

 

Tabel 2 diatas, menunjukkan hasil pengujian validitas terhadap setiap butir pernyataan instrumen 

penelitian pada variabel Hedonic Shopping Motivation (X) dan Keputusan Pembelian (Y) dapat dikatakan 

semua item pernyataan yang diajukan dalam penelitian ini adalah valid karena berada diatas standar 

validitas yaitu lebih dari nilai r tabel (0,3000). 

 

Uji Reabilitas. 

Tabel 3. Hasil Uji Reabilitas 

Variabel 
Jumlah 

item 
Cronbach’s Standar Ket 

Hedonic Shopping Motivation 

(X) 
12 0,864 0,600 Reliabel 

Keputusan Pembelian (Y) 10 0,628 0,600 Reliabel 

Sumber data: Data Output SPSS 
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Pada tabel 3 diatas yaitu hasil uji reliabilitas terhadap item pernyataan pada variabel Hedonic 

Shopping Motivation (X) dan Keputusan Pembelian (Y) dengan nilai cronbach’s Alpha sudah mencapai 

atau lebih dari standar yang ditetapkan yaitu 0,600 artinya semua item pernyataan dari kuesioner dinyatakan 

reliabel atau akurat untuk digunakan dalam perhitungan penelitian. 

 

Analisis Regresi Linear Sederhana 

Tabel 4. Regresi Linear Sederhana 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 12.237 2.780  4.403 .000 

Hedonic Shopping 

Motivation 
.575 .062 .694 9.305 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

                  Sumber Data : Data Primer diolah SPSS 

 

Dari tabel di atas diketahui persamaan regresi linear sederhana sebagai berikut : 

Y = 12,237 + 0,575X 

Berdasarkan hasil persamaan tersebut, maka dapat dijelaskan sebagai berikut : 

a. Nilai konstanta sebesar 12,237 dapat diartikan apabila Hedonic Shopping Motivation (X) 

dan Keputusan Pembelian (Y) dianggap nol atau konstan, maka nilai variabel Keputusan 

Pembelian (Y) akan sebesar 12,237. 

b. Koefisien regresi Hedonic Shopping Motivation (X) sebesar 0,575 menyatakan bahwa setiap 

perubahan nilai  Hedonic Shopping Motivation (X) sebesar satu satuan maka akan 

mengakibatkan perubahan nilai pada Keputusan Pembelian (Y) sebesar 0,575, dengan 

asumsi-asumsi yang lain adalah tetap. Peningkatan satu satuan pada variabel Hedonic 

Shopping Motivation akan meningkatkan Keputusan Pembelian sebesar 0,575 satuan. 

Begitu juag sebaliknya penurunan satu satuan pada variabel Hedonic Shopping Motivation 

akan menurunkan Keputusan Pembelian sebesar 0,421. 

 

Uji Hipotesis ( uji t) 

Tabel 5. Uji t 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 12.237 2.780  4.403 .000 

Hedonic Shopping 

Motivation 
.575 .062 .694 9.305 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

    Sumber Data : Data Primer diolah SPSS 
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Berdasarkan tabel 5 di atas diperoleh nilai t hitung sebesar 9,305 dan t tabel sebesar 1,986 dengan 

signifikan 0,000 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan nilai t hitung lebih besar dari nilai t tabel (9,305 > 

1,986), menunjukkan bahwa Hedonic Shopping Motivation berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian.  

 

Koefisisen Korelasi 

Tabel 6. Koefisien Korelasi dan Determinasi 

Model Summaryb 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 .694a .482 .477 4.598 

a. Predictors: (Constant), Hedonic Shopping Motivation 

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

 

 Dari tabel di atas dapat diketahui besarnya nilai korelasi / hubungan (R) antar variabel yaitu sebesar 

0,694 atau 69,4%. Hasil tersebut menunjukkan hubungan yang kuat karena berada pada rentang nilai 0,60 

– 0,799.  

 

Koefisien Determinasi 

Berdasarkan tabel 6 diatas diperoleh nilai koefisien determinasi (R Square) yaitu sebesar 0,482 yang 

menjelaskan bahwa pengaruh variabel Hedonic Shopping Motivation (X) terhadap Keputusan Pembelian 

(Y) adalah sebesar 48,2% dan sisanya 51,8% dipengaruhi oleh faktor lain. 

 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengaruh hedonic shopping motivation terhadap keputusan 

pembelian konsumen pada Toko Zam Zam Premium, dapat disimpulkan bahwa hedonic shopping 

motivation berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Hal ini 

menunjukkan bahwa semakin tinggi motivasi konsumen untuk berbelanja demi memperoleh kesenangan, 

hiburan, pengalaman baru, mengikuti tren, maupun kepuasan emosional, maka semakin tinggi pula 

kecenderungan konsumen untuk melakukan pembelian di Toko Zam Zam Premium. 

Hasil penelitian ini membuktikan bahwa motivasi berbelanja yang bersifat hedonic mampu 

mendorong konsumen untuk mengambil keputusan pembelian karena aktivitas berbelanja tidak lagi hanya 

dipandang sebagai upaya memenuhi kebutuhan, tetapi juga sebagai sarana memperoleh pengalaman yang 

menyenangkan dan memberikan kepuasan emosional. Kondisi tersebut menunjukkan bahwa konsumen 

cenderung lebih tertarik untuk melakukan pembelian ketika mereka merasakan kenyamanan, menikmati 

suasana toko, memperoleh pilihan produk yang beragam, serta menemukan produk yang sesuai dengan 

selera dan tren yang sedang berkembang. 
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SARAN 

Berdasarkan hasil penelitian tersebut, maka peneliti memberikan beberapa saran sebagai berikut:  

1. Bagi Pihak Toko Zam-Zam Premium 

a. Meningkatkan pengalaman berbelanja yang menyenangkan melalui suasana toko yang 

nyaman dan menarik. 

b. Memperhatikan variasi produk, kualitas layanan, dan promosi untuk meningkatkan minat 

beli konsumen. 

c. Melakukan evaluasi secara berkala terhadap kebutuhan dan preferensi konsumen agar 

keputusan pembelian dapat terus meningkat. 

2. Bagi Peneliti Selanjutnya 

a. Menambahkan variabel lain yang dapat memengaruhi keputusan pembelian, seperti 

harga, kualitas produk, promosi, dan citra merek. 

b. Memperluas jumlah sampel dan wilayah penelitian agar hasil penelitian lebih 

representatif. 
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