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Abstract: The research aims to determine the impact of 1) shopping lifesryle on impluse buying
through Tiktok shop, 2) prpmotion of skincare products on impulse buying through Tiktok shop,
and 3) shopping lifestyle and promotion of skincare products on impulse buying through Tiktok
shop. The sampling applied is purposive sampling, in which the samples of 156 people in this
current research are determined through Malhotra formula. Meanwhile, the data collection
tecnique uses questionnaiere. The analysis tool used in testing this research is multiple linear
regression test. The findings idicate that the results of test (partial) include: 1) the shopping
lifestlyle impacts impulse buying as indicated by value of t-count for 5.356 >t-table for 1.65455,
2) the promotion of t-count for 3.161 > F table for 3.05 with a significance level of 0.05. This
means that the shopping lifesstyle and promotion simultaneously impact impluse buying through
Tiktok shop. In refence to the calculatio of coefficient of determination, R Square is 57.5% or in
the sufficient category, and 3) simultaneously, the shopping lifesyle and promotion
simultaneously impact the impulse buying through Tiktok shop while the remaining 42.5% is
impacted by other variables which are not examined in this research such as variables of
information quality, product quality, and service quality.

Keywords: Shopping Lifesyle; Promotion; Impulse Buying

Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh 1) shopping
lifestyle terhadap impulse buying melalui media Tiktok shop, 2) promosi produk skincare
terhadap impulse buying melalui media Tiktok shop, 3) shopping lifestyle dan promosi terhadap
impulse buying melalui media Tiktok shop. Teknik pengambilan sampel menggunakan purposive
sampling, Jumlah sampel yang diambil dalam penelitian ini menggunakan rumus malhotra yaitu
sebanyak 165 orang. Teknik Pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan kuesioner.
Alat ujian analisis yang digunakan dalam menguji penelitian yaitu uji regresi linier berganda.
Hasil penelitian menunjukan bahwa hasil uji t (parsial) 1) berpengaruh terhadap impulse buying
ditunjukkan dengan nilai t hitung 5.356 > t tabel 1.65455, 2) promosi produk skincare
berpengaruh terhadap impulse buyingditunjukkan dengan nilai t hitung 3.161 > t tabel 1.97472,
sedangkan hasil penelitian uji F menunjukkan F hitung 106.276 > F tabel 3.05 dengan taraf
signifikansi 0,05. Artinya shopping lifestyle dan promosi secara simultan mempengaruhi impulse
buying melalui media Tiktok shop. Berdasarkan perhitungan koefisien determinasi menunjukkan
R Square sebesar 57,5% dikategori cukup, dapat disimpulkan bahwa 3) shopping lifestyle dan
promosi secara simultan berpengaruh terhadap impulse buying melalui media Tiktok shop
sedangkan sisanya 42,5% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini
seperti variabel, kualitas informasi, kualitas produk, dan kualitas layanan.

Kata Kunci: Shopping Lifestyle; Promosi; Impulse Buying

PENDAHULUAN

Saat ini teknologi kian berkembang dengan pesat sehingga membuat kehidupan menjadi praktis,
karena segala sesuatu bisa dilakukan melalui media sosial. Beberapa perkembangan teknologi
telah mempengaruhi aspek kehidupan. Banyak hal yang dapat kita lakukan hanya dengan sebuah
smartphone. Salah satu pemanfaatan teknologi yang kini banyak di gemari anak milenial yaitu
aplikasi video pendek yang secara bertahap mempengaruhi media utama saati ini, seperti
majalah, surat kabar, televisi dan media lainnya, hal tersebut terjadi akibat jangkauan
penyebaran yang sangat luas dan pengguna aplikasi tersebut yang terus meningkat.
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Platform video pendek tersebut pertama kali dirilis pada september 2016, aplikasi video pendek
tersebut ialah Tiktok, yang telah meluncurkan berbagai model bisnis seperti periklanan,
pengalihan e-commerce, dan komunikasi merek. Akibat dari melonjaknya pengguna Tiktok, efek
pemasaran online mulai muncul. Dalam beberapa tahun terakhir Tiktok telah mencapai
perkembangan yang stabil. Hal ini dapat dilihat pada gambar di bawah ini;

Pengguna tiktok, 20146-2019

B L e L
Taun

lekodata

Gambar 1. Pengguna Tiktok tahun 2016-2019

Sejak diluncurkan pada kuartal kedua tahun 2016, pengguna Tiktok terus meningkat setiap
tahunnya dan pada kuartal satu tahun 2018 Pengguna Tiktok meningkat lebih pesat lagi dari
tahun sebelumnya. Meskipun pada awal kuartal pertama tahun 2019 sempat menurun, namun
Tiktok tetap eksis dikalangan masyarakat. Hingga pada kuartal keempat tahun 2019 total jumlah
yang mengunduk aplikasi Tiktok mencapai 219 juta, jumlah tersebut naik 6,5 persen
dibandingkan tahun sebelumnya dengan kuartal yang sama (Sensor Tower).

Tiktok menjadi aplikasi terpopuler yang digunakan dalam kehidupan orang-orang yang menyukai
hal-hal baru. Tiktok kini telah menjadi tempat yang sangat penting bagi pebisnis karena kekuatan
penyebaran informasi yang sangat cepat dan luas. Pada tahun 2021 Tiktok merilis Tiktok Shop,
lewat Tiktok Shop pengguna langsung bisa berbelanja melalui platform tersebut tanpa harus
melalui aplikasi lain untuk melakukan pembelian produk yangdiinginkan.

Terdapat beberapa produk yang dijual pada Tiktok Shop seperti produk fashion, skincare, alat
rumah tangga dll. Saat ini produk skincare yang menjadi konsumsi rutin perempuan seperti yang
dikemukakan oleh Sayuki dan Avina (2020) dalam penelitiannya bahwa mayoritas perempuan
mulai konsumsi skincare sejak kurang dari 13 tahun, dan pengguna skincare pertama konsumen
perempuan pada rentang usia 19-23 tahun, usia yang masuk pada kategori generasi milenial.

Perilaku konsumen milenial juga dibarengi dengan literasi informasi yang saat ini semakin
meningkat terutama pengguna aplikasi Tiktok. Yang menjadi sebuah kemudahan bagi konsumen
untuk mengetahui informasi dari skincare yang akan dibeli. Tak hanya konsumen perkembangan
bisnis online ini membuat perusahaan yang bergerak dalam bidang ini harus lebih cermat dalam
menentukan strategi yang tepat untuk menarik lebih banyak konsumen. Dapat dilihat bersama
tidak sedikit konsumen yang bertindak secara rasional dan logis pada saat melakukan pembelian
secara online, sehingga munculah sebuah fenomena yaitu impulse buying/pembelian impulsif.

Pembelian impulsif tidak hanya terjadi ditoko tradisional (offline), namun juga terjadi ditoko
online (Wulanetal.,2019).Hal tersebut berjalan seiring dengan meningkatnya persaingan pada
toko online yang menawarkan berbagai stimulus memicu munculnya pembelian implusif. Hasil
riset yang dilakukan oleh master card terhadap generasi milenial dari 14 riset ini juga
mengungkap separuh generasi millennial di Indonesia 50 persen merupakan pelanggan paling
impulsif di Asia Pasifik, di mana setidaknya setengah dari pembelian barang mewah dilakukan
secara spontan, di atas rata-rata regional yaitu 26 persen (Primadhyta,2015).

Promosi menjadi salah satu faktor stimulus konsumen dalam melakukan pembelian implusif.
Dimana promosi penjualan ini lah yang menjadi kegiatan pemasaran yang menjadi nilai tambah
untuk meningkatkan volume penjualan dari sebuah produk. Kegiatan promosi penjualan
bermacam- macam seperti flash sale, hadiah, kupon undian dll. Akibat yang timbul dari berbagai
macam promosi penjualan tersebut banyak konsumen melakukan pembelian secara implusif.
Selain promosi yang dapat mempengaruhi konsumen namun gaya hidup berbelanja/shopping
lifestyle juga menjadi kebiasaan konsumen dalam membelanjakan sebagian atau seluruh
uangnya untuk mendapatkan berbagai produk yang ia inginkan. Berbelanja sudah menjadi gaya
hidup masyarakat artinya mereka akan rela mengorbankan sesuatu demi mendapatkan produk
yang diinginkan. Pembelian produk yang lagi trend dan produk yang ditemukan secara tidak
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sengaja akan menimbulkan pembelian yang tidak terencana sehingga menyebabkan terjadinya
pembelian implusif/impulse buying.

Gaya hidup berbelanja/shopping lifestyle merupakan cara seseorang dalam mengalokasikan
waktu dan uang untuk berbagai produk terutama skincare bagi mayoritas perempuan. Dengan
kemudahan dalam berbelanja online, waktu luang dan dengan uang konsumen akan memiliki
daya beli yang cukup tinggi.

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Deviana dan Giantari (2016) menunjukan bahwa
gaya hidup berbelanja/shopping lifestyle berpengaruh positif signifikan terhadap pembelian
implusif/impulse buying. Sedangkan penelitian oleh umboh dkk (2018), menyatakan bahwa gaya
hidup berbelanja/shopping lifestyle tidak memiliki pengaruh terhadap pembelian implusif/impulse
buying. Permasalahan tersebut, penulis melakukan pra survey kepada 30 orang responden yang
belum memiliki pendapatan dan yang sudah memiliki pendapatan yang pernah membeli produk
skincare melalui media Tiktok shop. Berikut hasil survey tersebut:

Sudah memiliki Pendapatan
30 jawaban

®va
@ Tidak

Gambar 2. Hasil Pra Survey (Sumber: Data diolah 2022)

Berdasarkan hasil pra survey pada 30 orang responden yang sudah melakukan pembelian produk
skincare pada Tiktok shop. Diberikan pertanyaan tertutup “Apakah sudah memiliki pendapatan?”.
Hasil pra survey menunjukan bahwa sebanyak 76,7% responden sudah memiliki pendapatan dan
sisanya 23,3% responden belum memiliki pendapatan. Hal ini membuktikan bahwa konsumen
Tiktok shop tak hanya konsumen yang sudah memiliki pendapatan saja melainkan yang belum
memiliki pendapatan juga.

Tabel 1. Hasil Pra Survey

No Indikator Ya Tidak

1 Cenderung berbelanja produk skincare yang 21 Orang 9 Orang
ditawarkan melalui iklan

2 Cenderung berbelanja produk skincare yang 28 Orang 2 Orang
berkualitas

3 Cenderung berbelanja tanpa  berpikir panjang 18 Orang 12 Orang
terlebih dahulu atau spontanitas pembelian

Sumber: Data diolah 2022

Hasil pra survey pada 30 orang responden yang sudah melakukan pembelian produk skincare
pada Tiktok shop. Diketahui konsumen yang cenderung berbelanja produk skincare yang
ditawarkan melalui iklan sebanyak 21 orang yang menjawab ya dan 9 orang yang menjawab
tidak. Konsumen yang cenderung berbelanja produk skincare yang berkualitassebanyak28 orang
yang menjawab ya dan 2 orang yang menjawab tidak. Konsumen cenderung berbelanja tanpa
pikir panjang terlebih dahulu atau spontanitas pembelian sebanyak 18 orang yang menjawab ya
dan 12 orang menjawab tidak. Maka dapat disimpulkan bahwa konsumen Tiktok shop cenderung
berbelanja produk skincare dengan penawaran melalui iklan, dengan memperhatikan kualitas
produk, dan lebih sering berbelanja secara spontan. Maka dengan melihat fenomena tersebut,
peneliti ingin mengetahui Pengaruh shopping lifestyle dan promosi Terhadap impulse buying
produks kincare padaTiktok shop.
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METODE PENELITIAN

Untuk mendapatkan data dalam penelitian ini, maka peneliti melaksanakan penelitian yang
berlokasi di kota Gorontalo. Dan untuk mengetahui seberapa besar masyarakat kota Gorontalo
yang mengalami impulse buying dengan faktor-faktor yang mempengaruhi. Penelitian ini
mengambil objek penelitian Tiktok Shop sebagai salah satu online shop terbaru yang lagi trend
pada awal tahun 2022.

Desain Penelitian

Desain penelitian bertujuan untuk memberi pegangan yang jelas dan terstruktur kepada peneliti
dalam melakukan penelitiannya. Jenis penelitian ini adalah penelitian kuantitatif dimana
penelitian yang didasarkan pada penemuan- penemuan yang dapat dicapai dengan menggunakan
prosedur statistik atau pengukuran, untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu,
pengumpulan data, menggunakan instrumen penelitian, analisis bersifat kuantitatif atau statistik
dengan tujuan untuk ujihipotesis. Berdasarlan tujuan yang telah ditetapkan vyaitu untuk
mendapatkan jawaban dari masalah-masalah yang telah diangkat penelitian ini merupakan
penelitian eksplanatory atau penelitian yang menganalisis pengaruh Shopping lifestyle (X1) dan
Promosi (X2) terhadap Impulse buying (Y) berdasarkan pada suatu kelompok acuan. Dalam
pelaksanaannya penelitian eksplanatori menggunakan metode penelitian survey.

Populasi dan Sampel

Populasi adalah suatu kelompok yang terdiri dari objek atau subjek yang mempunyai kualitas dan
karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik
kesimpulan. Populasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah pembeli/konsumen masyarakat
kota gorontalo yang pernah membeli produk skincare pada Tiktok Shop. Sampel adalah sebagian
dari populasi yang memiliki karakteristik yang sama dengan populasi. teknik pengambilan sampel
yang di gunakan dalam penelitian ini adalah nonprobability sampling. Teknik sampling
nonprobability yang digunakan dalam pengambilan sampel pada penelitian ini yaitu, purposive
sampling. Dengan kriteria sampel yaitu sudah pernah melakukan pembelian produk skincare pada
Tiktok shop lebih dari dua kali transaksi. Penentuan jumlah sampel untuk populasi yang belum
diketahui maka peneliti akan menggunakan rumus sesuai dengan teori Malhotra. Menurut
Malhotra (2006) disebutkan dalam buku riset pemasaran paling sedikit sampel harus empat atau
lima kali dari jumlah item pertanyaan. Dalam penelitian ini memiliki 32 item pertanyaan, maka
dapat diperoleh 5 x 32 (jumlah pertanyaan) maka hasilnya 160 orang responden yang akan
digunakan peneliti.

Teknik Pengumpulan Data

Dalam penelitian ini, metode yang digunakan untuk pengumpulan data oleh penulis adalah
dengan menggunakan kuisioner. Kuisioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan
dengan cara memberikan seperangkat pernyataan atau pertanyaan terlulis kepada responden
untuk dijawab (Sugiyono: 2018). Kuisioner yang akan dibagikan berupa daftar pertanyaan dan
pernyataan kepada responden tentang permasalahan yang berhubungan dengan objek yang
diteliti.

Tabel 2. Skor Alternatif Jawaban Angket

Alternatif Jawaban Skor Pertanyaan
Sangat Setuju (SS) 5
Setuju (S) 4
Kurang Setuju (KS) 3
Tidak Setuju (TS) 2
Sangat Tidak Setuju (STS) 1

Tehnik Analisis Data

Dengan pengujian Instrumen Penelitian seperti pengujian Validitas dan Pengujian Reliabilitas. Uji
Asumsi Klasik seperti (1) Uji Normalitas, (2) Uji Multikolinieritas, (3) Uji heteroskedastisitas, (4)
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Uji Regresi Linier. Pengujian Hipotesis seperti (1) Uji Parsial (Uji-T), (2) Uji Simultan (Uji-F), (3)
Koefesien Determinasi R2.

HASIL PENELITIAN
Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau validnya jika pertanyaan suatu kuesioner, suatu
kuesioner dikatakan valid pertanyaan dan kuesioner tersebut mampu untuk mengungkap sesuatu
yang akan diukur oleh kuesioner tersebut. Acuan pengambilan keputusan dalam menentukan
apakah kuisioner validitas adalah dengan melihat nilai pearson correlation Jika kofisien validitas >
nilai kritis (0,30) maka instrumen atau item-item pertanyaan berkorelasi signifikan terhadap skor
total (dinyatakan valid).

Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas dilakukan untuk mengetahui apakah alat ukur yang dirancang dalam bentuk
kuesioner dapat diandalkan, suatu alat ukur dapat diandalkan jika alat ukur tersebut digunakan
berulang kali akan memberikan hasil yang relative sama (tidak berbeda jauh). Dalam pnelitian ini
digunakan rumus Alpha Cronbach (a). Suatu variabel dikatakan reliabel jika memberikan nilai
Alpa Cronbach > 0.60.

Tabel 3. Reliabilitas

Variabel Korelasi Cut off Keterangan
Shopping lifestyle 0.787 0.6 Reliabel
Promosi 0.792 0.6 Reliabel
Impulse Buying 0.768 0.6 Reliabel

Sumber: Data diolah 2022
Uji Normalitas

Tabel 4. Uji Normalitas

Unstandardized Residual

N 160

Normal Parameters®®? Mean ,0000000
std. 7,94719764
Deviation

Most Extreme Absolute 059

Differences !
Positive ,059
Negative -,058

Test Statistic 059

Asymp. Sig. (2-tailed) 200¢d

Sumber: Data diolah 2022

Berdasarkan hasil pengujian diatas diperoleh nilai Kolmogorov-Smirnov Z sebesar 0.059 dan nilai
asymp. Sig. (2-tailed) atau probabilitas sebesar 0,200lebih besar dari 0,05 (0,200 > 0,05) seperti
yang telah disyaratakan. maka dapat di simpulkan data dalam penelitian ini berdistribusi Normal.
Uji Hipotesis

Uji Parsial (uji-t)

Ujit digunakan untuk menguji seberapa jauh pengaruh variable independen yang digunakan
dalam penelitian ini secara individual dalam menerangkan variabel dependen secara parsial.

Tingkat kepercayaan yang digunakan 95% atau taraf signifikan 5%, dengan kriteria sebagai
berikut:
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1. Jika probability t hitung > 0,05 Ho diterima dan H1 ditolak.
2. Jika probability t hitung < 0,05 Ho ditolak dan H1 diterima

Tabel 5. Uji parsial (Uji- t)

Model Unstandardized Standardized T Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 3.366 3.914 .860 .391
1 SHOPING LIFE STYLE .662 .124 .497| 5.356 .000
PROMOSI .608 .192 .293| 3.161 .002

Sumber: Data diolah 2022

Cara mencari t tabel = t (a/2 ; n-k-1) = t (0.025 ; 162) = 1.97472 dengan menggunakan tingkat
kepercayaan 0,05 dan nilai df yang tertera pada tabel Uji t (lampiran).

a) Pengujian Hipotesis Pertama(H1)

Diketahui nilai Sig. untuk pengaruh Shopping Lifestyle (X1) terhadap ImpulseBuying (Y) adalah
sebesar 0.000 < 0.05 dan nilait hitung5.356>t- table 1.97472 sehingga dapat disimpulkan bahwa
H1 diterima yang berarti terdapat pengaruh Shopping Lifestyle terhadap ImpulseBuying.

b) Pengujian Hipotesis Kedua(H2)

Diketahui nilai Sig. untuk pengaruh Promosi (X2) terhadap Impulse Buyingn (Y) adalah sebesar
0.002 < 0.05 dan nilai t hitung 3.161 > t tabel 1.97472 sehingga dapat disimpulkan bahwa H2
diterima yang berarti terdapat pengaruh Promosi terhadap Impulse Buying.

Uji Determinan

Koefisien determinasi (goodness of fit) yang dinotasikan dengan R2 merupakan suatu ukuran
yang penting dalam regresi. Determinasi mencerminkan kemampuan variabel dependen. Tujuan
analisis ini yaitu untuk menghitung besarnya pengaruh variabel independen terhadap variabel

dependen.

Tabel 6. Koefisien determinan

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

1 .7582 .575 .570 7.998
Sumber: Data diolah 2022

Berdasarkan hasil analisis koefisien determinasi pada tabel diatas menunjukkan bahwa besarnya
koefisien determinasi yang disesuaikan dengan angka atau nilai r square sebesar 0,575 maka
dapat disimpulkan bahwa variasi variable shopping lifestyle (X1) dan promosi (X2) dalam
menjelaskan variable dependen (impulse buying) Sebesar 0,575 atau 57,5% sedangkan sisanya
42.5% di pengaruhi oleh variabel lainnya diluar model atau yang tidak dijelaskan dalam
penelitian ini.

PEMBAHASAN

Berdasarkan hasil penelitian diperoleh bahwa variabel shopping lifestyle berpengaruh secara
positif signifikan terhadap impulse buying hal ini dapat dilihat dari tabel 4.15 diketahui nilai Sig.
untuk pengaruh shopping lifestyle (X1) terhadap impulse buying (Y) adalah sebesar 0.000 < 0.05
dan nilai t hitung 5.356> t-tabel 1.65455 sehingga dapat disimpulkan bahwa H1 diterima yang
berarti terdapat pengaruh Shopping Lifestyle terhadap Impulse Buying.

Berdasarkan hasil penelitian diperoleh bahwa variable promosi berpengaruh secara positif
signifikan terhadap impulse buying hal ini dapat dilihat dari table 4.15 diketahui nilai Sig. untuk
pengaruh Promosi (X2) terhadap impulse buying (Y) adalah sebesar 0.002 < 0.05 dan nilai t
hitung 3.161 > t table 1.654555 sehingga dapat disimpulkan bahwa H2 diterima yang berarti
terdapat pengaruh Promosi terhadap Impulse Buying.
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Berdasarkan hasil penelitian diperoleh bahwa variabel shopping lifestyle dan promosi
berpengaruh secara besama-samat terhadap impulse buying hal ini dapat dilihat dari tabel 4.16
diketahui nilai Sig. untuk pengaruh shopping lifestyle (X1) dan Promosi (X2) terhadap impulse
buying (Y) adalah adalah sebesar 0.00 <0.05 dan nilai f hitung 106.276 > f tabel 3.10 sehingga
dapat disimpulkan bahwa H3 diterima yang berarti terdapat pengaruh shopping lifestyle dan
Promosi terhadap Impulse Buying. Dengan nilai nilai r square sebesar 57,5%.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai pengaruh shopping lifestyle dan promosi
produk skincare terhadap impulse buying melalui media Tiktok shop, maka dapat diambil
kesimpulan sebagaiberikut:

1. Hasil analisis data menunjukkan bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan antara
shopping lifestyle terhadap impulse buying melalui media Tiktokshop.

2. Hasil analisis data menunjukkan bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan antara
promosi produk skincare terhadap impulse buying melalui media Tiktok shop.

3. Hasil analisis data menunjukkan bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan antara
shopping lifestyle dan promosi produk skincare bersama-sama terhadap impulse buying
melalui media Tiktok shop.

4. Peneliti merumuskan penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif
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