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Abstrak: Penelitian ini bertujuan menguji pengaruh gaya hidup dan diskon harga terhadap keputusan pembelian pada 

produk fashion aplikasi tiktokshop pada generasi Z di kota Malang. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif. 

Penelitian ini mengumpulkan 105 responden. Salah satu metode analisis yang digunakan adalah modeling equation 

struktural (SEM), yang menggunakan metode partial least squares (PLS). Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel 

gaya hidup berpengaruh dan signifikan terhadap variabel keputusan pembelian, dan variabel diskon harga memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap variabel keputusan pembelian. 

 

Kata Kunci: Gaya Hidup, Diskon Harga, Keputusan Pembelian.  

 

Abstract: This study aims to examine the influence of lifestyle and price discounts on 

purchasing decisions on fashion products from the TikTok shop application on Generation 

Z in Malang City. This study uses a quantitative approach. This study collected 105 

respondents. One of the analysis methods used is structural equation modeling (SEM), 

which uses the partial least squares (PLS) method. The results of the study indicate that 

lifestyle variables have an influence and are significant on purchasing decision variables, 

and price discount variables have a significant influence on purchasing decision variables.   

Keywords: Lifestyle, Price Discount, Purchase Decision. 

 

 

 

Pendahuluan 

Perkembangan teknologi digital telah mengubah cara konsumen berbelanja. Salah 

satu platform e-commerce yang sedang naik daun adalah TikTok Shop. Seperti penelitian 

yang dilakukan oleh (Supriyanto et al., 2023) mengemukakan bahwa Dalam bulan Mei, Juni, 

dan Juli 2022, ada rasio 3:1 antara Toko TikTok dan Shopee. TikTok menjadi platform dan 

aplikasi media sosial sekaligus tempat berbelanja, menurut implikasi manajemen penelitian 

ini(Khan, 2020; Rausch, 2021; Taleizadeh, 2019). Dengan 800 juta pengguna aktif dan rata-

rata remaja yang menggunakan aplikasi setidaknya delapan kali sehari, bisnis harus 

mempertimbangkan untuk menggunakan fitur Toko TikTok. Kondisi ini mungkin 

disebabkan oleh aplikasi yang sangat dipromosikan yang menawarkan banyak diskon 

gratis ongkos kirim, memungkinkan pengguna membeli barang dengan harga yang lebih 

rendah dari harga sebenarnya(Anderson, 2019; Sheehan, 2019).  
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Menurut laporan We Are Social, Indonesia memiliki 106,51 juta pengguna TikTok 

pada Oktober 2023, menjadikan negara kedua dengan jumlah pengguna TikTok terbanyak 

di dunia. Platform ini menawarkan pengalaman berbelanja yang unik dan menarik bagi 

konsumen, terutama Gen Z. Gen Z dikenal sebagai generasi yang melek teknologi dan 

gemar mengikuti tren(Altug, 2016; Jadidi, 2017; Kivetz, 2017). Hal ini membuat mereka 

menjadi target pasar yang potensial bagi TikTok Shop. Seperti yang dikemukakan oleh 

(Firamadhina & Krisnani, 2021) TikTok adalah salah satu media sosial yang paling 

dibicarakan dan paling banyak digunakan oleh Gen Z karena menggunakan perspektif 

konstruksionis sosial, yang mengatakan bahwa sensasi identitas dibentuk oleh pengguna 

dan penonton yang tertarik pada konten tertentu. Salah satu produk yang banyak diminati 

di TikTok Shop adalah produk fashion. Gen Z dikenal sebagai generasi yang fashion-

conscious dan selalu ingin tampil trendi(Book, 2016; Correa, 2016; Song, 2016). Seperti hasil 

penelitian (Utamanyu & Darmastuti, 2022) Generasi Z lebih terpengaruh oleh orang yang 

mereka anggap mahir di bidang mereka, yang dikenal sebagai KOL (key opinion leader) atau 

influencer. Faktor-faktor tertentu, seperti harga, iklan, lokasi, dan gaya hidup, juga 

memengaruhi perbedaan budaya belanja generasi ini. Faktor pengaturan harga adalah yang 

paling signifikan. Generasi Z, yang merupakan generasi yang sangat akrab dengan internet, 

tidak mengalami kesulitan dalam berbelanja secara online dan mengakui bahwa itu praktis 

dan mudah. 

Berdasarkan penjelasan diatas lifestyle, atau gaya hidup, merupakan salah satu 

determinan penting dalam keputusan pembelian. Generasi Z dikenal sebagai kelompok 

yang cenderung mengikuti tren dan menjadikan gaya hidup sebagai bagian dari identitas 

mereka. Faktor ini mendorong mereka untuk memilih produk yang dapat mencerminkan 

preferensi pribadi mereka, termasuk dalam hal fashion. Penelitian sebelumnya oleh 

Ramadhany et al. (2023) menunjukkan bahwa Gaya Hidup dan Ekuitas Merek secara parsial 

dan signifikan berdampak positif dan signifikan pada keputusan pembelian produk iPhone 

oleh mahasiswa Institut Teknologi dan Bisnis Nobel Indonesia. Sejalan dengan penelitian 

yang dilakukan oleh Ariyono et al (2023) mendapatkan hasil bahwa gaya hidup 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian   . Sedangkan penelitian yang dilakukan oleh 

Faulina & Susanti (2023) menghasilkan secara parsial tidak terdapat pengaruh yang 

signifikan antara Gaya Hidup  terhadap keputusan pembelian pada Bhintang Ponsel 

Padang. 

Di sisi lain, strategi promosi seperti price discount juga memainkan peran penting 

dalam mendorong keputusan pembelian. Potongan harga yang ditawarkan melalui 

platform seperti TikTok Shop memberikan insentif bagi konsumen untuk melakukan 

pembelian, bahkan untuk produk yang awalnya tidak direncanakan. Hal ini sesuai dengan 

penelitian Wahyuningsih & Saputra (2023) menyatakan bahwa ada Pengaruh 

Diskon  terhadap Keputusan Pembelian Pada Media Social Tiktok. Sejalan dengan 

penelitian yang dilakukan oleh Sofia et al., (2024) menyatakan bahwa diskon berpengaruh 

secara simultan terhadap keputusan pembelian.  

TikTok Shop menjadi platform yang unik karena menggabungkan elemen hiburan 

dan belanja. Fitur ini memungkinkan generasi Z untuk terpapar konten promosi secara 

interaktif, sehingga keputusan pembelian mereka tidak hanya dipengaruhi oleh kebutuhan, 

tetapi juga oleh emosi dan preferensi gaya hidup. Penelitian ini bertujuan untuk 
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menganalisis pengaruh gaya hidup dan diskon harga terhadap keputusan pembelian 

produk fashion melalui TikTok Shop pada generasi Z di Kota Malang. Fokusnya adalah 

bagaimana kedua variabel ini berinteraksi dalam memengaruhi perilaku konsumen, 

terutama di era digital yang dinamis seperti saat ini. Selain itu, penelitian ini juga mencoba 

memahami pola konsumsi generasi Z yang berbeda dibandingkan generasi sebelumnya, 

baik dari segi nilai maupun preferensi konsumsi mereka. Hasil dari penelitian ini 

diharapkan memberikan wawasan bagi pelaku bisnis dan akademisi dalam merancang 

strategi pemasaran yang lebih efektif. Selain itu, penelitian ini juga dapat berkontribusi 

pada pemahaman yang lebih mendalam mengenai peran media sosial dalam membentuk 

pola konsumsi generasi muda. Dengan demikian, penelitian ini tidak hanya relevan bagi 

dunia bisnis, tetapi juga memberikan kontribusi teoretis bagi studi perilaku konsumen di 

era digital. Dengan adanya perbedaan hasil penelitian sebelumnya, maka peneliti tertarik 

untuk mengambil penelitian dengan judul pengaruh lifestyle, price discount terhadap 

purchase decision studi pada produk fashion aplikasi tiktokshop pada generasi Z di Kota 

Malang. 

Metode 

Jenis penelitian yang digunakan menggunakan penelitian kuantitatif dengan analisis 

data statistik deskriptif dan SEM PLS. Dalam penelitian ini teknik pengambilan sampel 

menggunakan teknik non probability sampling dengan metode purposive sampling. Menurut 

Sugiyono (2017) non-probability sampling adalah teknik pengambilan sampel yang tidak 

menggunakan teori peluang atau probability theory. Teknik ini dilakukan dengan tidak 

memberi kesempatan yang sama kepada setiap anggota populasi untuk dipilih sebagai 

sampel Menurut Sugiyono (2017) purposive sampling adalah  teknik pengambilan sampel 

dengan mempertimbangkan kriteria tertentu yang diinginkan untuk menentukan jumlah 

sampel yang akan. Dengan sumber primer yang didapatkan langsung dari sumber data 

dengan menyebarkan kuesioner online melalui G-form. Pada penelitian, didapatkan 

sumber data dari Generasi Z pengguna aplikasi Tikrokshop di Kota Malang. Menggunakan 

rumus Slovin maka sample yang didapatkan untuk memudahkan penelitian akan 

digenapkan menjadi 105 responden.  

Hasil dan Pembahasan 

A. Analisis Deskriptif Data Penelitian 

Penelitian ini disebarkan kepada beberapa responden dean mendapat 105 

jawaban. Pada penelitian ini dilakukan deskripsi dari jawaban responden berdasarkan 

jenis kelamin, usia, domisili, pendidikan terakhir, pendapatan. 

Tabel 1: Distribusi Frekuensi Jenis Kelamin Responden 

No 
Jenis 

Kelamin 
Jumlah Presentase 

1 Laki-Laki 51 48.6% 

2 Perempuan 54 51.4% 

Total 105 100% 
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Pada tabel tersebut menunjukkan jumlah karakteristik responden  

berdasarkan jenis kelamin. Jumlah responden dalam kelompok pertama  yaitu laki-

laki sebanyak 51 responden. Jumlah responden dalam kelompok  kedua yaitu 

perempuan sebanyak 54. Berdasarkan data tersebut dapat  disimpulkan bahwa 

responden yang paling banyak melakukan belanja  di Tiktok Shop menurut jenis 

kelaminnya ialah  perempuan dengan jumlah sebanyak 54 responden dengan 

presentase  51.4%. 

 

Tabel 2: Distribusi Frekuensi Usia Responden 

No Usia Jumlah Presentase 

1 18 – 20 35 33.3% 

2 21– 23 43 41% 

3 24 – 26 27 25.7% 

Total 105 100% 

 

Pada tabel tersebut menunjukkan jumlah karakteristik responden  

berdasarkan usia. Jumlah responden dalam usia 18 – 20 sebanyak 35, usia 21 – 23 

sebanyak 43 dan kelompok usia 24 - 26 sebanyak 27. Berdasarkan data tersebut dapat  

disimpulkan bahwa responden yang paling banyak melakukan belanja di Aplikasi 

TiktokShop menurut usia yaitu usia 18 – 20 dengan jumlah sebanyak 35 responden 

dengan presentase 33.3%. 

Tabel 3: Distribusi Frekuensi Domisili Responden 

 

 

 

 

 

 

 

Pada tabel tersebut menunjukkan jumlah karakteristik responden 

berdasarkan domisili. Jumlah responden pada kelompok pertama yaitu Lowokwaru 

sebanyak 22. Kelompok kedua yaitu Sukun, Blimbing, Kedungkandang sebanyak 21. 

Kelompok ketiga yaitu Klojen sebanyak 20. Berdasarkan data tersebut dapat  

disimpulkan bahwa responden yang paling banyak melakukan belanja di 

Tiktokshop menurut domisili yaitu Lowokwaru dengan jumlah sebanyak 22 

responden dengan presentase 21%. 

No Domisili Jumlah Presentase 

1 Lowokwaru 22 21% 

2 Sukun 21 20% 

3 Blimbing 21 20% 

4 Klojen 20 19% 

5 Kedungkandang 21 20% 

Total 105 100% 
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Tabel 4: Distribusi Frekuensi Pendidikan Terakhir Responden 

No Pendidikan Terakhir Jumlah Presentase 

1. SMP/MTS 0 0% 

2. SMA/SMK/MAN 78 74.3% 

3. D1/D2/D3 8 7.6% 

4. D4/S1 19 18.1% 

 Total 105 100% 

 

Berdasarkan tabel tersebut menunjukan karakteristik responden berdasarkan 

pendidikan terakhir. Jumlah responden pada kelompok pertama yakni 

SMA/SMK/MA sebanyak 78 responden dengan 74.3%, kemudian D4/S1 sebanyak 19 

responden dengan 18.1%. Kemudian, D1/D2/D3 sebanyak 8 responden 7.6%. 

kemudian terakhir SMP/MTS dengan 0 responden, presentase 0%. 

                        Tabel 5:Distribusi Frekuensi Pendapatan Responden 

No Pendapatan Jumlah Presentase 

1 < 1.000.000 21 20% 

2 1.000.000 - 2.000.000 23 21.9% 

3 2.000.000 - 3.000.000 55 52.4% 

4 > 4.000.000 6 5.7% 

Total   105 100% 

 

 

Pada tabel tersebut menunjukkan jumlah karakteristik responden 

berdasarkan pendapatan. Jumlah responden pada kelompok pertama yaitu 

2.000.000-3.000.000 sebanyak 55. Kelompok kedua yaitu 1.000.000 - 2.000.000 

sebanyak 23. Kelompok ketiga yaitu <1.000.000 sebanyak 21. Dan kelompok terakhir 

yaitu  > 4.000.000 sebanyak 6. Dengan adanya data tersebut dapat  disimpulkan 

bahwa responden terbanyak melakukan belanja di Tiktok Shop menurut pendapatan 

yaitu 2.000.000-3.000.000  dengan jumlah sebanyak 55 responden dengan presentase 

52.4%. 

B. Uji Outer Model 

Outer model merupakan pengujian yang dilakukan untuk mengetahui apakah 

pengukuran yang akan digunakan valid atau layak digunakan sebagai pengukuran. 

Pada outer model dilakukan uji discriminant validity, convergent validity, dan composite 

reliability. 
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• Uji validitas 

Uji validitas digunakan untuk menilai sejauh mana instrumen atau model 

pengukuran (measurement model) dapat secara akurat dan konsisten mengukur 

konstruk yang dimaksudkan. 

1.  Convergent Validity 

Convergent Validity menunjukkan sejauh mana indikator-indikator atau item-

item yang dirancang untuk mengukur suatu konstruk atau variabel tertentu benar-

benar berkorelasi satu sama lain. Tujuan konvergen validitas adalah untuk 

menentukan validitas hubungan antara indikator dan konstruk atau variabel 

latennya. Faktor penambahan digunakan untuk menilai tes ini. Nilai yang lebih besar 

atau sama dengan 0,6 dianggap valid. 

 

Tabel 6: Outer Loading 

  Price Discount 
Purchase 

Decision 
lifestyle 

X1.1.1     0,825 

X1.1.2     0,71 

X1.2.1     0,685 

X1.2.2     0,698 

X1.3.1     0,762 

X2.1.2 0,797     

X2.2.1 0,794     

X2.2.2 0,676     

X2.3.1 0,727     

X2.3.2 0,619     

Y1.1.1   0,759   

Y1.2.2   0,659   

Y1.3.1   0,778   

 

Dari tabel di atas, dapat dilihat bahwa semua variabel yang diuji memenuhi 

syarat atau valid, karena nilai yang diperoleh memiliki nilai lebih dari atau sama 

dengan 0,6. Hal ini menunjukkan bahwa setiap variabel memiliki tingkat validitas 

yang cukup tinggi, sehingga layak untuk digunakan dan di analisis lebih lanjut. 

 

2. Discriminant Validity 

a) Cross Loading 

Cross loading digunakan untuk menggambarkan situasi dimana variabel laten 

(konstruk) memiliki nilai lebih tinggi dibandingkan dengan nilai loading korelasi 

indikator konstruk pada kolom variabel lain. Dengan kata lain, cross loading 

menunjukkan sejauh mana indikator suatu konstruk memiliki keterkaitan yang lebih 

kuat dengan konstruk lain selain konstruk utama yang seharusnya diwakilinya. Hal 

ini dapat menjadi masalah validitas diskriminan dalam model pengukuran, di mana 
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indikator mungkin tidak secara baik merepresentasikan konstruk yang dimaksud, 

tetapi juga menunjukkan hubungan dengan konstruk lainnya. 

Tabel 7: Cross Loading 

  
Price 

Discount 

Purchase 

Decision 
lifestyle 

X1.1.1 0,397 0,533 0,825 

X1.1.2 0,549 0,405 0,71 

X1.2.1 0,391 0,513 0,685 

X1.2.2 0,364 0,425 0,698 

X1.3.1 0,471 0,447 0,762 

X2.1.2 0,797 0,555 0,578 

X2.2.1 0,794 0,525 0,455 

X2.2.2 0,676 0,408 0,304 

X2.3.1 0,727 0,382 0,39 

X2.3.2 0,619 0,302 0,328 

Y1.1.1 0,572 0,759 0,478 

Y1.2.2 0,253 0,659 0,434 

Y1.3.1 0,479 0,778 0,49 

 

 

Berdasarkan tabel di atas dapat dilihat bahwa nilai cross-loading dari setiap 

indikator lebih besar daripada nilai cross-loading dari variabel lain yang memiliki 

nilai di atas 0.50. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa seluru penelitian ini 

valid. 

 

b) Fornell- Larcker 

Validitas diskriminan dalam model pengukuran struktural dinilai melalui uji 

Fornell-Larcker. Sejauh mana sebuah konstruk dalam model tidak terlalu berkorelasi 

dengan konstruk lain atau benar-benar berbeda satu sama lain, konstruk tersebut 

dianggap valid. Metode Fornell-Larcker digunakan untuk membandingkan akar 

kuadrat nilai Average Variance Extracted (AVE) dari masing-masing konstruk 

dengan korelasi antar konstruk dalam model. Jika akar kuadrat AVE dari setiap 

konstruk lebih besar daripada korelasi antara konstruk tersebut dengan konstruk 

lain, maka metode diskriminan valid. Dengan kata lain, konstruk harus memiliki 

kemampuan untuk menjelaskan varians indikatornya sendiri lebih baik daripada 

konstruk lain. Metode ini sangat penting karena membantu menjaga agar struktur 

dalam tidak tumpang tindih dengan struktur lain. 

Tabel 8: Fornell-Larcker 

  

Price 

Discount 

Purchase 

Decision lifestyle 

Price Discount 0,726     

Purchase Decision 0,617 0,734   

lifestyle 0,583 0,636 0,738 
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Berdasarkan hasil uji fornell-larcker nilai square root ave pada discount sebesar 

0,821 lebih besar daripada nilai korelasi variabel lain.  

 

• Uji Reabilitas 

Uji reliabilitas berfungsi untuk menilai sejauh mana indikator-indikator yang 

digunakan untuk mengukur konstruk dalam model memiliki konsistensi internal 

dan stabilitas yang memadai. Dalam uji reabilitas Cronbach's Alpha >0,60 dan 

Composite Reability >0,70 untuk bisa dikatakan layak. 

Tabel 9: Uji Validitas dan Reabilitas Konstruk 

  

Cronbach's 

Alpha rho_A 

Composite 

Reliability 

Average Variance 

Extracted (AVE) 

Price 

Discount 0,776 0,802 0,847 0,527 

Purchase 

Decision 0,85 0,871 0,777 0,538 

lifestyle 0,789 0,796 0,856 0,544 

 

Berdasarkan tabel, nilai reliabilitas komposit setiap konstruk memiliki nilai di 

atas 0,70, yang menunjukkan bahwa tidak ada masalah reliabilitas pada model. Di 

sisi lain, nilai a Cronbach Alpha masing-masing konstruk memiliki nilai di atas 0,60. 

Oleh karena itu, setiap konstruksi memenuhi standar yang reliabel. 

 

C. Uji Inner Model 

• R-square 

Untuk mengetahui hubungan antara konstruk, nilai signifikansi, dan R-

Square (R2) dari model penelitian, uji dalaman model dilakukan. Konstruksi 

dependen, t-test, dan signifikansi koefisien parameter jalur struktural diuji dengan 

R2. Tabel berikut menunjukkan hasil perhitungan nilai R2 untuk masing-masing 

variabel: 

Tabel 10: R-square 

 

 

Dapat dilihat dari tabel diatas nilai R square actual system use sebesar 0,487 

atau 48,7%, dimana hal ini menandakan bahwa  Lifestyle dan Price Discount dapat 

mempengaruhi Purchase decision sebesar 48,7 % sedangkan sisanya 47,7 % 

dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak di diteliti dalam penelitian ini. 

  R 2 R2  Adjusted 

Purchase decision 0.497                  0.487 
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• Q-square 

Uji Q square dilakukan untuk mengukur seberapa baik model dapat 

memprediksi data yang dihilangkan (missing data) menggunakan teknik 

blindfolding. Nilai Q² digunakan untuk menguji predictive relevance atau relevansi 

prediktif dari model. Nilai dihitung dengan melihat perbedaan antara nilai yang 

diprediksi oleh model dan nilai asli dari data yang dihilangkan. Jika Q2 lebih besar 

dari nol, ini menunjukkan bahwa model memiliki kekuatan prediktif yang baik. 

Sebaliknya Q2 lebih kecil dari nol, ini menunjukkan bahwa model memiliki kekuatan 

prediktif yang buruk. 

Tabel 11: Q-Square 

 

 

 

 

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa nilai Q Square pada variabel 

dependen yaitu actual system use adalah 0.241. Dengan melihat nilai tersebut, maka 

dapat disimpulkan bahwa penelitian ini memiliki kekuatan prediktif yang baik 

karena nilai Q square > 0. 

 

D. Uji Hipotesis 

Pengujian Hipotesis ditunjukkan dengan nilai path coefficient untuk menunjukkan 

tingkat signifikasi. Nilai path coefficient ditunjukkan dengan nilai t-statistics dan p-

values. Kriteria penilaian uji hipotesis ini bisa dikatakan berpengaruh apabila nilai pada 

p-value kurang dari 0,05, hubungan 2 variabel dikatakan siginifikan apabila nilai pada 

t-statistics lebih dari 1,96. Sementara itu, pada nilai koefisien jalur berada diantara -1 

hingga +1, dimana apabila nilai semakin dekat dengan +1 variabel tersebut memiliki 

hubungan positif kuat. Namun, apabila nilai semakin dekat dengan -1 variabel tersebut 

memiliki hubungan negatif kuat. 

  Q2 

Purchase 

decision 

0.241 

  

Original 

Sample 

(O) 

Sample 

Mean 

(M) 

Standard 

Deviation 

(STDEV) 

T Statistics 

(|O/STDEV|) 

P 

Values 

Price 

Discount 

-> 

Purchase 

Decision 0,373 0,374 0,089 4,195 0,000 
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Tabel 12: Uji Hipotesis Langsung 

Hipotesis pertama yaitu pengaruh price discount terhadap purchase decision. 

Hasil menunjukkan P Value sebesar 0,000 dimana lebih kecil dari 0,05 yang berarti  

terdapat hubungan antar variabel dan signifikan karena memiliki nilai t-statistic 

4,196 > 1,96. Hal tersebut menunjukkan bahwa variabel price discount berpengaruh 

terhadap purchase decision. 

Hipotesis kedua yaitu pengaruh lifestyle terhadap purchase decision. Hasil 

menunjukkan nilai P Value sebesar 0,000 dimana lebih kecil dari 0,05 yang berarti 

terdapat hubungan antar variabel dan signifikan karena memiliki nilai T-Statistic 

3.968 > 1,96. Hal tersebut menunjukkan bahwa variabel gaya hidup berpengaruh dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis gaya hidup dan diskon harga terhadap keputusan 

pembelian, peneliti dapat mengambil kesimpulan bahwa gaya hidup berpengaruh dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian pada produk fashion di aplikasi Tiktok Shop, dan 

variabel diskon harga juga memiliki pengaruh dan signifikan terhadap variabel keputusan 

pembelian. 
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