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Abstract: Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi pembelian impulsif pada pengguna Tiktok 

Shop. Variabel bebas dalam penelitian ini adalah lifestyle (X1), diskon (X2), dan iklan (X3). Populasi dalam penelitian ini adalah 

seluruh pengguna Tiktok Shop yang berdomisili di Yogyakarta. Sampel penelitian berjumlah 100 dan teknik pengambilan sampel 

menggunakan purposive sampling. Selain itu, penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif korelasional dengan analisis data 

menggunakan analisis regresi linier berganda. Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel Lifestyle (X1) tidak berpengaruh positif 

dan tidak signifikan terhadap Pembelian Impulsif (Y), sedangkan Diskon (X2), dan Iklan (X3) berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Pembelian Impulsif (Y) baik secara parsial maupun simultan.  
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Abstract: This study aims to determine the factors that influence impulse purchases on 

Tiktok Shop users. The independent variables in this study are lifestyle (X1), discounts 

(X2), and advertising (X3). The population in this study were all Tiktok Shop users who 

live in Yogyakarta. The research sample amounted to 100 and the sampling technique used 

purposive sampling. In addition, this research is a correlational quantitative study with 

data analysis using multiple linear regression analysis. The results showed that the 

Lifestyle variable (X1) had no positive and insignificant effect on Impulse Purchases (Y), 

while Discounts (X2), and Advertising (X3) had a positive and significant effect on 

Impulse Purchases (Y) both partially and simultaneously.  
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Pendahuluan 

Perkembangan teknologi informasi telah menjadi kunci dalam keberlangsungan 

bisnis di era modern ini(Diana & Nuryanto, 2024). Sistem informasi menjadi kebutuhan 

esensial dalam menjalankan aktivitas bisnis, dan penggunaan teknologi yang tepat dapat 

menghasilkan informasi yang akurat(Ayunissa, 2024). Salah satu contoh perkembangan 

teknologi yang signifikan adalah internet, yang menyediakan akses kepada berbagai 
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informasi. Perkembangan teknologi juga memengaruhi bidang bisnis, terutama dalam 

konteks pandemi COVID-19 pada tahun 2020 (Sugianti & Anwar, 2021). Pandemi ini 

mengakibatkan ketidakstabilan ekonomi dan banyak bisnis yang harus tutup. Selama 

pandemi, masyarakat diharuskan untuk beraktivitas di rumah, termasuk bekerja dari 

rumah (WFH) dan belanja online. Namun, banyak yang merasa bosan dan jenuh di rumah. 

Teknologi memungkinkan pembelian online melalui e-commerce, dan seiring 

perkembangannya, media sosial seperti TikTok juga menjadi platform untuk 

berbelanja(Widyaratna & Zainuri, 2023). Fitur baru TikTok, TikTok Shop, memudahkan 

pengguna untuk berbelanja dan menawarkan produk dengan harga yang menarik. 

Fenomena "Racun TikTok" mulai muncul, di mana pengguna terutama generasi milenial 

cenderung berbelanja impulsif setelah terpapar konten-konten promosi produk(Lubis et al., 

2023). 

Menurut Irma (2022), TikTok merupakan sebuah aplikasi pembuatan video kreatif 

yang populer, berkembang pesat dan memiliki jumlah pengguna yang signifikan di 

Indonesia. Konten TikTok mulai beragam, termasuk ulasan produk dan promosi, yang 

menimbulkan ketertarikan dan penasaran pengguna(Lesmana & Ginny, 2024). Proses 

pembelian impulsif terjadi ketika konsumen mengambil keputusan tanpa perencanaan 

sebelumnya, dipicu oleh faktor seperti harga, estetika produk, dan dorongan psikologis dari 

pihak lain. Oleh karena itu, pembelian impulsif melalui media TikTok Shop menjadi 

fenomena yang perlu dipahami lebih lanjut(Tuzzahra & Tirtayasa, 2020). 

Perkembangan gaya hidup manusia seiring perkembangan zaman semakin berubah. 

Sebagian besar masyarakat Indonesia khususnya kaum milenial tidak sedikit yang bersikap 

hedon dalam kehidupannya(Safitra & Rizal, 2023). Dengan berkembangnya teknologi 

informasi memudahkan kaum milenial untuk melakukan pembelian produk baik produk 

fashion, makanan, skincare, make up dan lain lain melalui toko online ataupun di media 

sosial lainnya. Saat ini media sosial seperti TikTok tidak hanya untuk sekedar menampilkan 

video-video hiburan saja(Rasuly & Nisa, 2024). Namun TikTok saat ini memberikan fitur-

fitur baru seperti contohnya TikTok Shop agar memudahkan kaum milenial untuk 

berbelanja. TikTok shop tidak hanya memberikan kemudahan bagi para konsumen, akan 

tetapi bagi masyarakat yang ingin berdagang pun bisa dengan mudah melalui TikTok 

seperti dengan melakukan live streaming, atau mencantumkan link produk dalam sebuah 

video (Irma, 2022). 

Konsumen yang suka berbelanja online dan yang sering melakukan pembelian 

impulsif yaitu konsumen remaja generasi Z yang lahir pada era digital sehingga apapun 

kegiatan generasi tersebut tidak jauh pada teknologi(Miranda & Nuzil, 2023). Generasi Z 
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khususnya mahasiswa berada pada masa pencarian jati diri akan mudah terpengaruh oleh 

kelompok bermain dan kelompok acuannya ketika melakukan pembelian(Usvita et al., 

2021). Hal ini dikarenakan kelompok acuan memiliki pengaruh yang sangat kuat sehingga 

menjadikan seseorang memiliki kriteria tertentu pada saat melakukan 

pembelian.Kecenderungan tersebut mengungkap bahwa barang atau produk yang dibeli 

melalui online setengahnya merupakan barang mewah. Sering kali melakukan berbelanja 

secara online dengan spontan pada TikTok Shop. Selain kemudahan dan kecepatan dalam 

berbelanja secara online melalui shopee, terdapat faktor internal yang menstimulus 

konsumen melakukan pembelian secara impulsif yaitu faktor lifestyle (Veliana, Eristia, 

2020).  

Menurut Wulan et al., (2019) mengatakan bahwa saat ini kebiasaan berbelanja sudah 

menjadi lifestyle untuk memuaskan emosional dan bukan lagi untuk memenuhi 

kebutuhan, sehingga menyebabkan perubahan perilaku dari yang semula orang berbelanja 

dengan terencana menjadi berbelanja dengan tidak terencana bahkan secara spontan. 

Kebiasaan tersebut ada karena banyaknya faktor yang berkembang melalui lifestyle salah 

satunya gaya hidup yang biasa dibilang hedonisme, dan gaya hidup matrealisme(Efendi & 

Purwanto, 2023). Saat ini banyak sekali orang-orang yang tidak menjadi dirinya sendiri, 

seperti halnya banyak remaja muda yang selalu ingin mengikuti lifestyle budaya barat yaitu 

dengan mengikuti dan membeli apa saja yang dipakai oleh aktor atau aktris yang 

disukainya (Amos et al., 2014). 

Ketat nya persaingan menjadikan beberapa e-commerce melakukan strategi untuk 

bisa bertahan(Arif, 2021). Salah satu strategi yang dilakukan pihak TikTok Shop yaitu 

dengan memperbanyak konten video iklan atau promosi yang dibuat oleh para penjual. 

Salah satu bagian dari promosi adalah iklan, Iklan adalah sebuah media informasi yang 

diciptakan untuk mendapatkan dan menarik perhatian penonton, sifatnya persuasif dan 

punya karakter atau ciri khas sendiri sehingga penonton dengan senang hati melakukan 

suatu tindakan sesuai dengan yang diinginkan oleh pembuat iklan(Nurlinlaena & Hapsari, 

2023). Iklan diciptakan agar dapat menarik perhatian penonton jadi penjual harus handal 

dalam mempromosikan produknya untuk mendapatkan konsumen baru ataupun 

mempertahankan konsumen lama (Sufa & Munas, 2012). 

Menurut temuan riset Irawan (2021), diskon adalah sejumlah uang yang diberikan 

penjual secara simbolis kepada pembeli sebagai tanda penghargaan atas suatu peristiwa 

tertentu. Penurunan harga ditunjukkan oleh grafik diskon(Nurlinlaena & Hapsari, 2023). Sebagai 

patokan, ketika orang berbicara tentang keuntungan finansial dari bisnis yang buruk, 

mereka sering mengacu pada pembelian barang dengan harga di bawah nilai pasar. Orang 
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mungkin mengatakan bahwa hasil dari diskon itulah yang membuatnya menarik; dalam 

hal ini, harga rendah. Penelitian psikologis menunjukkan bahwa pelanggan sangat sensitif 

terhadap harga rendah (Joesoef, 2021). Menurut Auli et al., (2021), indikator yang 

digunakan untuk mengetahui hubungan antara diskon terhadap impulse buying yakni, a) 

kemenarikan program potongan harga; b) ketepatan program potongan harga; c) frekuensi 

program potongan harga; d) kesesuaian besaran potongan harga; e) jenis produk yang 

mendapatkan potongan harga(Faadhilah et al., 2023). 

Metode Penelitian 

Penggunaan metode kuantitatif didasarkan pada jenis data yang berbentuk skala 

ordinal dalam penelitian(Marlina & Lusia, 2023). Dalam penelitian ini, seluruh pengguna 

Tiktok Shop dengan domisili Yogyakarta adalah termasuk dalam populasi. Jumlah sampel 

pada penelitian ini adalah sebesar 100 responden pelanggan Tiktok Shop generasi Z. 

Penjabaran variabel dependen yang digunakan adalah Pembelian Impulsif (Y) dengan 

variabel independent Lifestyle (X1), Diskon (X2), dan Iklan (X3)(Pratama, 2024). Uji asumsi 

klasik digunakan untuk memberikan kepastian terhadap persamaan regresi sehingga 

memperoleh ketepatan pada estimasi, tidak bias, dan konsisten. Ketepatan fungsi regresi 

dapat diukur dari nilai koefisien determinasi, nilai statistik F dan nilai statistik t. Dengan 

demikian, hipotesis yang diterima akan mempunyai pengaruh signifikan ketika nilai (sig) 

yang didapatkan kurang dari alfa (α) = 0,05(Romansyah & Aribowo, 2023). 

Hasil dan Pembahasan 

Uji F 

Table 1. Uji F 

Sumber : Data diolah SPSS 2024 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 25.466 3 8.489 36.570 .000b 

Residual 22.284 96 .232   

Total 47.750 99    

Berdasarkan tabel 1 nilai signifikansi untuk pengaruh variable lifestyle(X1), diskon 

(X2) , dan iklan (X3) secara simultan terhadap impulse buying (Y) adalah sebesar 0.000 < 

0.05 dan nilai F hitung 36.570 sehingga dapat disimpulkan bahwa H3 diterima yang berarti 

terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel lifestyle (X1), diskon (X2), dan iklan (X3) 

terhadap impulse buying (Y)(Dewi et al., 2022). 
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Uji t 

Table 2. Uji t 

Sumber : Data diolah SPSS 2024 

 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) .448 .222  2.019 .046   

Lifestyle .093 .120 .094 .776 .440 .330 3.026 

Diskon .280 .105 .291 2.668 .009 .408 2.449 

Iklan .385 .142 .404 2.708 .008 .219 4.568 

Berdasarkan tabel 2 hasil pengujian menunjukkan bahwa variabel lifestyle (X1) dengan 

nilai t = 0.776 dan signifikansi 0.440 tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap impulse 

buying (Y), sedangkan variabel diskon (X2) dengan nilai t = 2.668 dan signifikansi 0.009 serta 

variabel iklan (X3) dengan nilai t = 2.708 dan signifikansi 0.008 memiliki pengaruh signifikan 

terhadap impulse buying (Y). 

Pengaruh Lifestyle terhadap Impulse buying  

Berdasarkan hasil pengujian diperoleh nilai t untuk variabel lifestyle(X1) menunjukan 

nilai t = 0.776 dengan nilai signifikansi 0,440. Dengan t.hitung (0,776) tidak terletak diantara 

-1.970 dan 1.970 atau dilihat dari nilai sig (0,440) lebih dari 0,05, maka H0 diterima dan Ha 

ditolak. Hal ini menunjukan tidak terdapat pengaruh dan signifikan dari variabel 

lifestyle(X1) terhadap variabel impulse buying (Y)(Pradhana & Fadli, 2024).  

Pengaruh Diskon terhadap Impulse buying  

Hasil pengujian diperoleh nilai t untuk variabel diskon (X2) menunjukan nilai t = 

2.668 dengan nilai signifikansi 0,009. Dengan t.hitung (2.449) tidak terletak diantara -1.970 

dan 1.970 atau dilihat dari nilai sig (0,009) lebih kecil dari 0,05, maka H0 ditolak dan Ha 

diterima.Hal ini menunjukan terdapat pengaruh dan signifikan dari variabel diskon (X2) 

terhadap variabel impulse buying (Y). Menurut Baskara (2018) dalam Ningrum & 

Pudjoprastyono (2023), potongan harga (diskon) berpengaruh positif dan/atau signifikan 

terhadap pembelian tidak terencana karena jangka waktu pemberian potongan harga 

cukup lama, dan jenis produk yang mendapatkan potongan harga disesuaikan dengan 

keinginan konsumen(Putra, 2019). Hasil penelitian ini sejalan dengan temuan Ginting & 

Shinta (2019) bahwa diskon berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse 

buying(Pramadhani & Nugroho, 2024). 
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Pengaruh Iklan terhadap Impulse buying  

Hasil pengujian diperoleh nilai t untuk variabel iklan (X2) menunjukan nilai t = 2.708 

dengan nilai signifikansi 0,008. Dengan t.hitung (4.568) tidak terletak diantara -1.970 dan 

1.970 atau dilihat dari nilai sig (0,008) lebih kecil dari 0,05, maka H0 ditolak dan Ha 

diterima.Hal ini menunjukan terdapat pengaruh dan signifikan dari variabel iklan (X3) 

terhadap variabel impulse buying (Y). Penelitian yang dilakukan oleh Marpaung & Lubis 

(2022), menyatakan bahwa variabel iklan berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada TikTok Shop(Yuniawati et al., 2024). 

Simpulan 

Lifestyle terbukti secara signifikan tidak berpengaruh terhadap keputusan impukse 

buying. Diskon dan Iklan terbukti secara signifikan berpengaruh terhadap keputusan 

impukse buying. Variabel Diskon terbukti memiliki pengaruh positif karena dapat 

meningkatkan keputusan impulse buying pada konsumen shopee terutama generasi Z. 

Sedangkan variabel Iklan juga memiliki pengaruh secara positif terhadap keputusan 

impulse buying pada konsumen Tiktok Shop terutama generasi Z. Hal ini terbukti dengan 

adanya diskon yang ditawarkan pada para penjual di Tiktok Shop juga dapat 

meningkatkan keputusan impulse buying. Apalagi banyak sekali konsumen yang mudah 

diiming-imingi dengan potongan harga dan iklan produk yang berkualitas. 
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