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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh shopping
lifestyle, influencer dan diskon harga terhadap impuse buying pada
tiktok shop di kota Pekanbaru. Penelitian ini menglgunakan metode
kuantitatif dan menggunakan skala likert sebagai pengukuran.
Populasi di dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen di kota
Pekanbaru yang pernah melakukan pembelian impulsif melalui tiktok
shop. Sampel penelitian berjumlah 120 responden. Pengumpulan
data dilakukan dengan penyebaran kuesioner melalui google forms.
Pengujian data menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi
klasik, uji regresi linear berganda, uji hipotesis dan uji determinasi
dengan bantuan software SPSS 24. Hasil penelitian ini menunjukkan
bahwa shopping lifestyle secara parsial tidakberpengaruh terhadap
impulse buying pada tiktok shop di kota Pekanbaru, Influencer dan
diskon harga memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
impulse buying pada tiktok shop di kotaPekanbaru

Kata kunci : Shopping Lifestyle, Influencer, diskon harga,
TikTokShop, dan Impulse Buying

PENDAHULUAN

Media sosial kini menjadi alat utama bagi bisnis untuk mencapai audiens luas,
berinteraksi secara langsung dengan pelanggan, dan menciptakan konten menarik.
TikTok Shop, Instagram Shop, dan Facebook Shop adalah contoh integrasi e-
commerce langsung dari platform-media sosial yang telah mengubah cara bisnis
online beroperasi. Transformasi ini menekankan pemasaran yang lebih efektif dan
akses ke komunitas online yang lebih besar, meningkatkan pengalaman belanja yang
terintegrasi dan efisien bagi konsumen (Wiranata et al., 2021).

Kegiatan belanja, yang awalnya hanya sebuah transaksi praktis, kini telah
menjadi kebutuhan yang memenuhi keinginan dan memberikan kepuasan pribadi,
serta menjadi bagian dari gaya hidup konsumen. Banyak mengalami dorongan
emosional untuk berbelanja secara spontan, dimana mereka tiba-tiba merasa ingin
membeli produk untuk memuaskan keinginan belanja mereka, tanpa perencanaan

sebelumnya yang mengarah pada perilaku pembelian impulsif (Ginting, 2019).
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Gambar 1. 1 Data pengguna shopping on sosia media di Indonesia tahun 2022(sumber:

kumparan, 2022)

Berdasarkan survei yang dilakukan oleh Lembaga Riset Pasar dan Konsumen
Populix, sebanyak 46% dari 1.020 responden menggunakan TikTok Shop sebagai
platform untuk berbelanja. Hal ini menggambarkan kesuksesan TikTok dalam menarik
minat banyak pengguna untuk melakukan pembelian langsung melalui platform
tersebut. Berdasarkan Fenomena tersebut terdapat adanya persaingan juga terlihat
dari platform lain seperti WhatsApp, Facebook, dan Instagram, masing- masing
dengan pangsa pasar 21%, 10%, dan 10% (Kumparan, 2022).

Terlepas dari penutupan di Indonesia, secara umum TikTok Shop di Asia
Tenggara mengalami peningkatan yang signifikan. Hal ini menunjukkan bahwa
platform tersebut tetap menjadi favorit dalam hal berbelanja online di kawasan
tersebut, dengan pengguna tetap aktif mencari produk dan konten belanja melalui
TikTok.
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Gambar 1. 2 Pertumbuhan GMV TikTok shop Asia Tenggara 2023

(Sumber: Keloladata.com)
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Berdasarkan data di atas ada tahun 2023, pasar TikTok di Indonesia mencapai
puncaknya pada bulan September dengan Gross Merchandise Value (GMV) hampir
mencapai 600 juta USD. Setelah bisnis e-commerce TikTok Indonesia kembali
beroperasi pada 12 Desember, pasar mengalami pertumbuhan yang signifikan,
dengan volume transaksi pada bulan Desember melampaui 300 juta USD.

Di sisi lain, TikTok Shop di pasar Asia Tenggara lainnya juga menunjukkan
pertumbuhan yang stabil dan pesat sepanjang tahun 2023. Negara-negara seperti
Thailand, Vietham, dan Indonesia menjadi kontributor utama GMV TikTok Shop di
kawasan Asia Tenggara tersebut (Kalodata, 2023).

TikTok menawarkan berbagai promosi diskon yang menarik minat banyak
pengguna untuk melakukan pembelian di platform tersebut. Peningkatan frekuensi
belanja online menyebabkan pembelian impulsif karena pengguna menghabiskan
lebih banyak waktu di platform tersebut. Aktivitas berbelanja yang semakin sering
dapat memperkuat keinginan untuk berbelanja lagi, bahkan memicu perilaku konsumtif
yang menghasilkan impulse buying. Impulsive buying adalah kecenderungan
konsumen untuk melakukan pembelian secara tiba-tiba dan tanpa perencanaan yang
matang. Ini mengarah pada perilaku belanja yang tidak terencana (Eugenia, 2023).

Faktor pertama yang akan peneliti gunakan adalah shopping lifestyle. Shopping
lifestyle adalah pola konsumsi individu yang mencerminkan preferensi mereka dalam
penggunaan waktu. Orang yang mengadopsi shopping lifestyle akan dengan sukarela
meluangkan waktu untuk mengikuti tren tertentu. Tanda-tanda shopping lifestyle
mencakup pandangan bahwa berbelanja merupakan kegiatan yang dilakukan secara
teratur atau dianggap sebagai kebutuhan yang harus dipenuhi. Selain itu, berbelanja
dianggap sebagai kesempatan untuk berinteraksi sosial dan membentuk hubungan
dengan orang baru. Status sosial seseorang juga dapat tercermin dari tempat-tempat
berbelanja yang mereka kunjungi, dan mereka mungkinmemiliki jadwal belanja yang
terencana secara berkala (Liska & Utami, 2023).

Faktor kedua yang akan peneliti gunakan adalah influencer. Influencer adalah
elemen yang krusial dalam lingkungan jejaring sosial. Influencer operasional adalah
individu yang memiliki kemampuan untuk memengaruhi perilaku online, sering kali
melalui strategi yang beragam untuk meningkatkan kepopuleran mereka di internet,
menggunakan teknologi seperti video, blog, dan platform media sosial seperti
Instagram, YouTube, TikTok, dan blog untuk berbagi konten mereka dan berinteraksi
dengan pengikut mereka (Nawarati, 2024).

Kemudian faktor ketiga yang ingin peneliti gunakan adalah diskon harga. Diskon
adalah pengurangan harga dari nilai normal produk atau layanan yang diberikan oleh
penjual kepada pembeli. Tujuannya adalah untuk meningkatkan penjualan dengan
menarik perhatian konsumen melalui penawaran harga yang lebih rendah dari
biasanya (Hasim & Lestari, 2022).

KAJIAN PUSTAKA

Impulse Buying
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Menurut Ayuning (2019) Impulse buying atau pembelian impulsif sering kali
disebut sebagai pembelian tanpa rencana, dimana konsumen tidak memiliki niat
khusus untuk membeli produk atau merek tertentu sebelumnya. Konsumen yang
melakukan impulse buying sering kali terpengaruh oleh ketertarikan yang tiba-tiba
pada suatu produk atau merek saat itu juga. Ini adalah perilaku spontan, refleks,
mendadak, dan otomatis. Dengan demikian, impulse buying merupakan respons alami
yang cepat dialami konsumen dalam situasi tertentu saat berbelanja.

Shopping Lifestyle

Shopping lifestyle merujuk pada cara individu mengatur dan mengekspresikan
gaya hidup mereka melalui kegiatan berbelanja. Ini tidak hanya mencerminkan status
sosial, tetapi juga mengungkapkan karakteristik, martabat, dan kebiasaan individu
dalam konteks belanja. Melalui pola belanja mereka, seseorang mengalokasikan
pendapatan mereka untuk berbagai jenis produk dan layanan, termasuk teknologi,
mode, hiburan, dan pendidikan. Ini adalah representasi dari preferensi dan prioritas
individu dalam menghabiskan uang mereka (Ratna, 2022).

Influencer

Influencer merupakan seseorang dengan jumlah pengikut yang besar dan
mampu mempengaruhi mereka melalui pesan yang disampaikan. Tingkat
kepercayaan yang diberikan pengikut kepada seorang influencer biasanya bergantung
pada seberapa kredibel mereka dalam memberikan ulasan produk. Kredibilitas
seorang influencer tercermin dari kemampuan influencer untuk memberikan informasi
yang akurat, dapat diandalkan, dan relevan bagi pengikut mereka, sehingga
memperkuat kepercayaan pengikut terhadap pandangan dan rekomendasi mereka
(Bachtiar, 2022).

Diskon Harga

Potongan harga memiliki beberapa manfaat, termasuk mendorong konsumen
untuk melakukan pembelian dalam jumlah besar, menanggapi promosi dari pesaing,
dan mendukung peningkatan volume perdagangan. Selain itu, potongan harga dapat
memicu keinginan untuk pembelian impulsif. Potongan harga tidak hanya mendorong
konsumen untuk membeli lebih banyak produk tetapi juga membantu bisnis tetap
bersaing di pasar dengan menarik lebih banyak pelanggan dan meningkatkan
pendapatan penjualan (Bambang et al., 2023).

No Variabel Definisi Indikator Skala Ukur
1 Impuls Menurut Ayuning (2019) pembelian 1. Pembelian Likert
e impulsif adalah pembelian yang Spontan
Buying dilakukan tanpa rencana atau niat 2. Pembelian
sebelumnya. Konsumen terpengaruh Terburu-buru
oleh ketertarikan tiba-tiba pada produk 3. Pembelian
atau merek tertentu pada saat itu juga. Emosional

Ini merupakan perilaku spontan, refleks,
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mendadak, dan otomatis yang terjadi (Veronika, 2022)
sebagai respons alami dalam situasi
belanja.
2 Shopping Shopping lifestyle adalah cara individu 1. Kepekaan Likert

lifestyle mengekspresikan gaya hidup mereka terhadap setiap
melalui belanja, mencerminkan status iklan produk.
sosial, karakteristik, dan kebiasaan 2. Kecenderungan
mereka. Ini melibatkan pengalokasian untuk memilih
pendapatan untuk berbagai produk dan barang-barang
layanan sesuai dengan preferensi dan yang kekinian.
prioritas pribadi (Ratna, 2022). 3. Kebiasaan

memilih produk
dari merek-merek

yang sudah

dikenal luas.
(Pramesti &
Dwiridotjahjono,
2022)

3 Influencer Influencer adalah seseorang dengan 1. Credibility Likert
banyak pengikut yang memiliki 2. Trust
kemampuan uqtuk mempengaruhi 3. Charisma
mereka melalui pesan yang
disampaikan. Kepercayaan pengikut (Shadrina &
terhadap seorang influencer bergantung Sulistyanto,
pada kredibilitasnya dalam memberikan 2022)
ulasan produk yang akurat, dapat
diandalkan, dan relevan bagi pengikut
mereka, sehingga memperkuat
kepercayaan terhadap pandangan dan
rekomendasinya (Bachtiar, 2022).

4  Diskon Potongan harga memiliki manfaat seperti 1. Besarnya Likert

Harga mendorong pembelian besar, potongan harga.
menanggapi promosi pesaing, dan 2. Masa berlaku
meningkatkan volume perdagangan. diskon.

Mereka juga dapat memicu pembelian 3. Keanekaragaman
impulsif, membantu bisnis menarik produk yang
pelanggan lebih banyak, dan didiskon.
meningkatkan pendapatan penjualan

(Bambang et al., 2023). (Warnerin &

Dwijayanti, 2020)

Sumber : Olahan Peneliti (2024)

METODE

Jenis penelitian ini adalah menggunakan pendekatan kuantitatif yang
menjelaskan pengaruh variabel variabel yang diteliti terkait dengan pengaruh shopping
lifestyle, influencer, dan diskon harga terhadap impulse buying pada tiktok
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shop di kota Pekanbaru. penelitian ini adalah di Kota Pekanbaru. Waktu pelaksanaan
penelitian ini dimulai pada bulan Mei 2024. Pengumpulan data oleh peneliti dilakukan
melalui penyebaran angket atau kuesioner. Karena jumlah populasi tidak diketahui
dengan pasti, ukuran sampel ditentukan menggunakan rumus dari (Hair et al., 2015),
yaitu 12 indikator dikalikan 10, dengan maksimum 120 responden. Analisis data dalam
penelitian ini menggunakan aplikasi SPSS v24.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Menurut Sugiyono (2017), derajat ketepatan antara data yang sesungguhnya
terjadi pada objek dengan data yang dikumpulkan oleh peneliti dapat diukur melalui uji
validitas. Uji validitas ini dilakukan untuk menilai apakah data yang telah diperoleh dari
penelitian merupakan data yang valid atau tidak, menggunakan alat ukur yang
digunakan, seperti kuesioner. Jika nilai (r hitung) > nilai r tabel yang telah ditentukan,
maka dapat disimpulkan bahwa pernyataan tersebut valid. Berikut adalah tabel hasil
pengujian validitas :

Tabel 3 Uji Validitas

Variabel Pernyataan R hitung R tabel Keputusan
X1.1 0,697 0,1793 Valid
X1.2 0,647 0,1793 Valid
X1.3 0,700 0,1793 Valid
Shopping X1.4 0,718 0,1793 Valid
Lifestyle X1.5 0,765 0,1793 Valid
X1.6 0,811 0,1793 Valid
X1.7 0,648 0,1793 Valid
X1.8 0,709 0,1793 Valid
X1.9 0,762 0,1793 Valid
Variabel Pernyataan R hitung R tabel Keputusan
X2.1 0,772 0,1793 Valid
X2.2 0,738 0,1793 Valid
X2.3 0,707 0,1793 Valid
X2.4 0,791 0,1793 Valid
Influencer X2.5 0,773 0,1793 Valid
X2.6 0,623 0,1793 Valid
X2.7 0,643 0,1793 Valid
X2.8 0,633 0,1793 Valid
X2.9 0,604 0,1793 Valid
Variabel Pernyataan R hitung R tabel Keputusan
X3.1 0,573 0,1793 Valid
X3.2 0,731 0,1793 Valid
X3.3 0,760 0,1793 Valid
X3.4 0,832 0,1793 Valid
Diskon Harga X3.5 0,828 0,1793 Valid
X3.6 0,831 0,1793 Valid
X3.7 0,821 0,1793 Valid
X3.8 0,621 0,1793 Valid
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X3.9 0,758 0,1793 Valid
Variabel Pernyataan R hitung R tabel Keputusan
X3.1 0,580 0,1793 Valid
X3.2 0,478 0,1793 Valid
X3.3 0,688 0,1793 Valid
X3.4 0,670 0,1793 Valid
Impulse Buying X3.5 0,697 0,1793 Valid
X3.6 0,535 0,1793 Valid
X3.7 0,638 0,1793 Valid
X3.8 0,708 0,1793 Valid
X3.9 0,697 0,1793 Valid

Sumber : Olahan Peneliti (2024)

Berdasarkan Tabel 3 dapat diketahui bahwa masing-masing item pertanyaan
pada setiap variabel valid. Validitas ini dapat diidentifikasi apabila apabila nilai korelasi
besar dari r tabel maka data tersebut valid. Nilai r tabel untuk 120 responden, dengan
derajat kebebasan (df) = n-2 = 120-2 =118 dengan tingkat signifikansi 0,05, adalah
0,1793. Dengan demikian item pernyataan yang digunakan pada penelitian ini
dinyatakan valid dan dapat digunakan sebagai data penelitian.

Uji Reliabilitas

Uji Reliabilitas digunakan untuk menilai seberapa konsisten atau stabil suatu
kuesioner dalam mengukur variabel atau konstruk tertentu. Keandalan atau reliabilitas
kuesioner menunjukkan seberapa sering jawaban seseorang terhadap pertanyaan
dalam kuesioner tersebut konsisten dari waktu ke waktu (Ghozali, 2018). Suatu
Cronbach’s Alpha-nya lebih besar dari 0,6.

Tabel 4. Uji Reliabilitas

Variabel Cronbach’ Batasa Keputusan
S n
Alpha
Shopping Lifestyle 0,880 0,6 Reliabel
Influencer 0,868 0,6 Reliabel
Diskon Harga 0,904 0,6 Reliabel
Impulse Buying 0,810 0,6 Reliabel

Sumber : Data Olahan SPSS, 2024
Berdasarkan tabel 4 hasil pengujian variabel menunjukkan nilai Cronbach's
Alpha yang lebih besar dari 0,6. Hal ini menandakan bahwa variabel tersebut reliabel.

Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas

Uji normalitas digunakan untuk menentukan apakah variabel pengganggu atau
residual dalam model regresi memiliki distribusi normal (Ghozali, 2018). Untuk menilai
normalitas penelitian ini, menggunakan uji statistik Kolmogorov Smirnov (KS).Data
dianggap normal jika nilai signifikan pengujian Kolmogorov Smirnov lebih besar dari
0,05.
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Tabel 5 Tabel Uji Normalitas
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized Residual

N 69
Normal Parametersa.p Mean ,0000000
Std. Deviation 2,91734155
Most Extreme Differences Absolute ,061
Positive ,046
Negative -,061
Test Statistic ,061
Asymp. Sig. (2-tailed) ,200¢.d

Sumber : Data Olahan SPSS, 2024

Berdasarkan tabel 5 nilai yang diperoleh untuk Asymp. Sig. (2-tailed) adalah
0,200. Dengan demikian, karena nilai Asymp. Sig. (2-tailed) 0,200 > 0,05, dapat
disimpulkan bahwa data didistribusikan secara normal.

Hasil Uji Multikolinearitas

Multikolinearitas terjadi ketika terdapat hubungan linier yang kuat antara dua atau
lebih variabel independen dalam model regresi. Ini bisa terlihat sebagai adanya fungsi
linier yang dekat dengan satu sama lain pada beberapa atau seluruh variabel
independen dalam model regresi. Salah satu cara untuk mengidentifikasi
multikolinearitas adalah dengan memeriksa nilai Variance Inflation Factor (VIF) dan
Toleransi. Jika nilai VIF kurang dari 10 dan Toleransi lebih besar dari 0,1, itu
menandakan bahwa multikolinearitas tidak ada atau tidak signifikan (Mardiatmoko,
2020).

Tabel 6 Uji Multikolinearitas
Coefficients

a
Model Collinearity Statistics
Tolerance VIF
(Constant)
Shopping Lifestyle 0,994 1,006
Influencer 0,634 1,578
Diskon Harga 0,633 1,580

Sumber : Data Olahan SPSS, 2024

Berdasarkan tabel 6 setiap variabel independen memiliki nilai tolerance yang >
0,1 dan nilai VIF (Variance Inflation Factor) yang < 10. Oleh karena itu, dapat
disimpulkan bahwa tidak ada masalah multikolinearitas antara variabel independen
dalam model regresi, sehingga kondisi ini memenuhi syarat untuk analisis regresi.

Hasil Uji Heteroskedastisitas

Tujuan dilakukan uji heteroskedastisitas adalah untuk mengevaluasi apakah
terdapat penyimpangan dari asumsi-asumsi klasik pada regresi linear, dimana salah
satu asumsi adalah tidak adanya heteroskedastisitas. Dalam penelitian ini, uji
heteroskedastisitas dilakukan menggunakan uji Glejser. Jika nilai signifikansi hasil uiji
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Glejser < 0,05, hal ini menunjukkan adanya heteroskedastisitas dalam data.
Sebaliknya, jika nilai signifikansi > 0,05, dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat
heteroskedastisitas dalam model regresi.

Tabel 7 Tabel Uji Heteroskedastisitas
Coefficients

a
Unstandardize Standardized
Model d Coefficients t Sig.
Coefficients
B Std. Error Beta
1 (Constant) 4,754 2,052 2,316 ,024
Shopping Lifestyle ,000 ,042 -,001 -,006 ,995
Influencer -,041 ,047 -,131 -,857 ,394
Diskon Harga -,027 ,042 -,098 -,640 524

Sumber : Data Olahan SPSS, 2024

Berdasarkan tabel 7 nilai signifikansi (sig.) untuk masing-masing variabel
independen adalah sebagai berikut: Shopping Lifestyle = 0,995, Influencer = 0,394,
dan Diskon Harga = 0,394. Semua nilai signifikansi ini > 0,05. Oleh karena itu, dapat
disimpulkan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas pada model regresi yang
digunakan dalam penelitian ini.

Hasil Uji Regresi Linear Berganda

Analisis regresi linear berganda digunakan untuk menilai hubungan dan
pengaruh antara dua atau lebih variabel bebas (independen) terhadap satu variabel
terikat (dependen) (Ghozali 2018).

Tabel 8 Uji Regresi Linear Berganda
Coefficients

a
Unstandardize Standardized
Model d Coefficients t Sig.
Coefficients
B Std. Error Beta
1 (Constant) 4,590 3,679 1,248 217
Shopping Lifestyle ,021 ,075 ,020 278 782
Influencer ,352 ,085 ,364 4,147  ,000
Diskon Harga ATT ,076 ,552 6,281 ,000

Sumber : Data Olahan SPSS, 2024

Berdasarkan pada tabel 8 diatas menunjukkan sebuah persamaan regresi yang
dapat dihasilkan sebagai berikut:
Y=a+B1X1+B2X2+PB3X3+e

Y =4,590 + -0,021 X1 + 0,352 X2 + 0,477 X3 + e

Dari persamaan diatas maka dapat dijadikan acuan untuk diinterpretasikan sebagai
berikut :

1. Nilai konstanta (a) sebesar 4,590. Regresi ini berarti bahwa jika nilai koefisien
regresi sebesar 4,590, artinya apabila variabel Shopping Lifestyle, Influencer,
dan Diskon Harga terhadap Impulse Buying pada TikTok Shop di Kota
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Pekanbaru diasumsikan nol, maka keputusan pembelian mengalami
peningkatan sebesar 4,590.

2. Diperoleh nilai koefisien regresi variabel Shopping Lifestyle sebesar 0,021 dan
bertanda positif. Artinya adalah bahwa setiap peningkatan satu satuan
Shopping Lifestyle akan meningkatkan pembelian impulsif sebesar 0,021,
dengan asumsi variabel lain tetap.

3. Diperoleh nilai koefisien regresi variabel Influencer sebesar 0,352 dan
bertanda positif. Artinya adalah bahwa setiap peningkatan satu satuan
Influencer akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,352, dengan
asumsi variabel lain tetap.

4. Diperoleh nilai koefisien regresi variabel Diskon Harga sebesar 0,477 dan
bertanda positif. Artinya adalah bahwa setiap peningkatan satu satuan Diskon
Harga akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,477, dengan
asumsi variabel lain tetap.

5. Standar error (e) merupakan variabel acak yang memiliki distribusi probabilitas
yang mencerminkan semua faktor yang mempengaruhi Impulse Buying
namun tidak dimasukkan dalam persamaan regresi.

Hasil Uji Hipotesis
Hasil Uji T
Pengujian ini dilakukan untuk mengetahui apakah variabel bebas Shopping

Lifestyle (X1), Influencer (X2), dan Diskon Harga (X3) berpengaruh secara individual
terhadap variabel terikat yaitu Impulse Buying (Y). Menurut Ghazali (2018), uji statistik
t menunjukkan seberapa besar pengaruh satu variabel independen terhadap variabel
dependen, dengan asumsi bahwa variabel independen lainnya konstan.Pengujian ini
didasarkan pada kriteria sebagai berikut:

1.Bila t hitung > t tabel atau sig < 0,05 maka Ho ditolak, sedangkan Ha diterima.

2.Bila t hitung <t tabel atau sig > 0,05 maka Ho diterima, sedangkan Ha ditolak.
Dari persamaan di atas, maka dapat dijadikan acuan untuk menginterpretasikan hasil
uji statistik t dari variabel Shopping Lifestyle, Influencer, dan Diskon Harga dapat dilihat
dari tabel berikut:

TabelQUji T
Coefficients
a
Unstandardize Standardized
Model d Coefficients t Sig.
Coefficients
B Std. Error Beta
1 (Constant) 4,590 3,679 1,248 217
Shopping Lifestyle ,021 ,075 ,020 278,782
Influencer ,352 ,085 ,364 4,147  ,000
Diskon Harga ATT ,076 ,552 6,281 ,000

Sumber : Data Olahan SPSS, 2024

Berdasarkan pada tabel 9 diatas dapat dilihat masing-masing nilai t hitung
dan signifikansi variabel bebas. Diketahui nilai t tabel (uji 1 sisi pada alpha 5%)
dengan persamaan:
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ttabel =(a/2;n—-k-1)
=(0,05/2;120-3-1)
= (0,025;116)

=1.98063 (lihat tabel t dengan df=116 pada level significance 0,05)
Keterangan: n = Jumlah sampel

1.

k = Jumlah variabel bebas

1 = Konstan

a = Tingkat kepercayaan (0,05)
Shopping Lifestyle. Berdasarkan hasil yang diperoleh, diperoleh nilai t hitung
sebesar 0,278 dengan signifikansi sebesar 0,782. Dari perbandingan ini, kita
mengetahui bahwa nilai t hitung (0,278) < nilai t tabel (1,98063), atau dengan
kata lain, signifikansi (0,782) > 0,05.Yang berarti variabel Shopping Lifestyle
secara parsial tidak berpengaruh terhadap Impulse Buying.
Influencer. Dari hasil analisis, ditemukan bahwa nilai t hitung sebesar 4,147
dengan tingkat signifikansi 0,000. Hal ini menunjukkan bahwa nilai t hitung >
dari nilai t tabel yang relevan (1,98063), serta nilai signifikansigsi (p-value) <
0,05. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa Influencer memiliki
pengaruh positif dan signifikan terhadap Impulse Buying.
Diskon Harga. Berdasarkan analisis, diperoleh nilai t hitung sebesar 6,281
dengan tingkat signifikansi 0,000. Hal ini menunjukkan bahwa nilai t hitung >
nilai t tabel yang relevan (1,98063), serta nilai signifikansi (p-value) < 0,05.
Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa Diskon Harga memiliki pengaruh
positif dan signifikan terhadap Impulse Buying.

Hasil Uji Koefisien Determinasi (R2)

Uji koefisien determinasi R Square digunakan untuk mengukur seberapa jauh
kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen. Nilai koefisien
determinasi adalah diantara 0 dan 1, nilai R Square yang kecil berarti kemampuan
variabel-variabel independen dalam menjelaskan variabel-variabel dependen amat
terbatas. Nilai yang mendeteksi 1 berarti variabel-variabel independen memberikan

hampir

semua informasi yang dibutuhkan untuk mendeteksi variabel-variabel

dependen (Ghozali, 2018)

Tabel 10 Uji Koefisien Determinasi (R2)

Model
Summary
Model R R Square  Adjusted R Square Std. Error of
the
Estimate
1 8262 ,682 ,667 2,984

Sumber : Data Olahan SPSS, 2024

Berdasarkan pada tabel 10 diatas diketahui bahwa nilai koefisien determinasi
terdapat nilai Adjusted R Square sebesar 0,667 atau 66% artinya persentase
pengaruh variabel Shopping Lifestyle, Influencer, dan Diskon Harga terhadap Impuse

Buying

pada TikTok Shop di kota Pekanbaru yaitu sebesar 66%
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sedangkan sisanya 34% dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam
penelitian ini.

Pembahasan
Pengaruh Shopping Lifestyle Terhadap Impulse Buying pada TikTok Shop.

Berdasarkan hasil pengujian data penelitian ini ditemukan bahwa variabe
Shopping Lifestyle memiliki nilai t hitung sebesar 0,278 dengan signifikasi sebesar
0,782. Dari perbandingan ini, kita mengetahui bahwa nilai t hitung (0,278) < nilai t tabel
(1,98063), dan nilai sig (0,782) > 0,05.Yang berarti variabel " Shopping Lifestyle secara
parsial tidak berpengaruh terhadap Impulse Buying pada TikTok shop di kota
Pekanbaru".

Menurut Kotler dan Keller (2016), penggunaan celebrity endorser atauinfluencer
dalam iklan dapat meningkatkan perhatian dan daya ingat audiens, serta merangsang
pembelian impulsif. Influencer yang dipercaya sering memicu pembelian tanpa
perencanaan melalui dorongan emosional dari konten mereka. Penelitian Putri &
Fikriyah (2023) mendukung temuan ini, menunjukkan bahwa influencer memiliki
pengaruh positif yang signifikan terhadap pembelian impulsif. Jadi, influencer efektif
dalam meningkatkan eksposur merek, pengenalan produk, dan penjualan melalui
perilaku pembelian impulsif.

Pengaruh Diskon Harga Terhadap Impulse Buying pada TikTok Shop.

Berdasarkan hasil penelitian ini di temukan bahwa ariabel Influencer memiliki nilai
t hitung sebesar 6,281 dengan tingkat signifikansi 0,000. Hal ini menunjukkan bahwa
nilai t hitung > nilai t tabel yang relevan (1,98063), serta nilai signifikansi (p- value) <
0,05. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa Diskon Harga memiliki pengaruh
positif dan signifikan terhadap Impulse Buying.

Berdasarkan tanggapan responden, diskon harga mendapat penilaian baik dan
memiliki potensi besar untuk merangsang perilaku pembelian impulsif, yang dapat
meningkatkan volume penjualan. Shaputro (2019) menyatakan bahwa potongan
harga adalah insentif yang dapat menarik perhatian konsumen dan mendorong
pembelian spontan. Penelitian Warnerin & Dwijayanti (2020) mendukung temuan ini
dengan menunjukkan bahwa diskon berpengaruh positif dan signifikan terhadap
impulse buying, menegaskan efektivitas strategi diskon dalam mendorong pembelian
impulsif.

PENUTUP
Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pengolahan data yang dilakukan pada penelitian ini
dapat disimpulkan:

7. Shopping lifestyle secara parsial tidak berpengaruh terhadap Impulse Buying
pada TikTok shop di kota Pekanbaru. Hal ini menunjukkan bahwa shopping
lifestyle tidak memiliki pengaruh terhadap impulse buying, maka impulse
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buying yang akan dilakukan oleh konsumen akan tercapai karena variabel
lain yang menyumbang pengaruh tersebut.

Influencer memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Impulse Buying
pada TikTok shop di kota Pekanbaru. Hal ini menunjukkan bahwa influencer
memiliki pengaruh terhadap impulse buying, yang dapat mendorong
konsumen untuk melakukan pembelian secara spontan. Dengan adanya
konten yang menarik dari influencer, konsumen cenderung lebih terpengaruh
untuk membeli barang yang sebelumnya tidak mereka rencanakan.

Diskon harga memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Impulse Buying
pada TikTok shop di kota Pekanbaru. Hal ini menunjukkan bahwa diskon harga
memiliki pengaruh terhadap impulse buying, yang dapat memicu ketertarikan
konsumen untuk segera membeli produk yang ditawarkan. Ketika konsumen
melihat harga yang lebih rendah, mereka cenderung merasa lebih berani untuk
melakukan pembelian impulsif

Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan dan beberapa kesimpulan yang telah
dikemukakan diatas, dapat diajukan beberapa saran sebagai berikut:

1.

Bagi perusahaan, penerapan shopping lifestyle sudah dalam kategori baik,
namun sebaiknya perusahaan dapat meningkatkan pengaruh shopping
lifestyle dalam mendorong konsumen untuk melakukan pembelian impulsif lagi
terutama pada indikator "memilih produk dari merek terkenal" memiliki nilai
terendah dari pada indikator yang lain, maka dari itu dalam rangka
meningkatkan pengaruh shopping lifestyle untuk mendorong konsumen
melakukan pembelian impulsif hendaknya perusahaan platform TikTok Shop
mempertimbangkan hal - hal apa saja yang bisa menekan shopping lifestyle,
sehingga faktor shopping lifestyle menjadi salah satu alasan yang bisa
meningkatkan pembelian impulsif konsumen di platform tersebut.

Bagi perusahaan, meskipun pengaruh influencer sudah berada dalam kategori
baik, perusahaan harus terus meningkatkannya, terutama pada indikator
"credibility”, yang merupakan salah satu indikator dari variabel influencer.
Credibility ini memiliki nilai yang lebih rendah dibandingkan dengan indikator
lainnya, sehingga perlu diperkuat agar dapat meningkatkan kepercayaan
konsumen dan pada akhirnya mendorong impulsive buying. Dengan
meningkatkan credibility, perusahaan dapat membangun hubungan yang lebih
kuat antara influencer dan audiens, sehingga konsumen lebih cenderung
melakukan pembelian impulsif berdasarkan rekomendasi yang diberikan.
Bagi perusahaan, untuk pengaruh diskon harga sudah berada dalam kategori
baik, perusahaan harus terus meningkatkannya, terutama pada indikator
"besar nya diskon" dalam pernyataan "Saya sering membeli barang-barang
yang tidak saya butuhkan ketika ada diskon besar" dan "Saya
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cenderung membeli lebih banyak barang saat masa berlaku diskon, bahkan
jika saya tidak merencanakannya sebelumnya”, memiliki nilai yang lebih
rendah dibandingkan dengan indikator lainnya, Oleh karena itu, perusahaan
perlu mengevaluasi strategi penentuan diskon agar lebih menarik dan efektif
dalam mendorong impulse buying. Dengan memberikan diskon yang lebih
besar dan relevan. Selain itu, komunikasi yang jelas mengenai diskon dan
promosi juga penting untuk meningkatkan kesadaran konsumen terhadap
kesempatan membeli, sehingga pada akhirnya dapat meningkatkan tingkat
impulse buying di platform tersebut.

4. Bagi penelitian selanjutnya, diharapkan peneliti dapat mengembangkan
penelitian ini pada model analisis, variabel-variabel lain yang belum dibahas
dalam penelitian ini ataupun dapat mengembangkan pada objek lain sehingga
dapat digunakan sebagai sumber referensi.
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