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Latar Belakang

Jumlah Pengguna Aktif Bulanan TikTok Global per Kuartal 1T (2018-2022)

Adanya kemajuan media sosial dapat mempermudah belanja
secara online dan pesatnya trend fashion saat ini fashion
menjadikan gaya hidup para remaja hingga dewasa semakin
modis dan terkini. Para pebisnis saat ini gencar
meningkatkan pemasaran produknya melalui video pendek
yang menarik berisi informasi tentang produknya di Tiktok.
Hal tersebut dapat mendorong konsumen agar tertarik dan
supaya melakukan pembelian secara impulsif. Terdapat
fator-faktor yang mendorong pembelian impulsif
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D katadata “jvdataboks
/E—WOM merupakan pernyataan yang \ /Faktor gaya hidup berbelanja yang bisa \ Pesatnya trend fashion saat ini membuat para
menyampaikan opini tentang suatu produk mendorong konsumen untuk melakukan pelaku bisnis bersaing dalam berinovasi untuk
yang dibuat oleh konsumen setelah melakukan pembelin impulsif. Trend fashion saat ini sudah menciptakan model fashion pakaian yang sedang
pembelian online. Ketika calon pelanggan menjadi kebutuhan para remaja agar bisa tampil banyak diminati dan menciptakan produk fashion
membaca ulasan mengenai produk atau melihat trendy. Kebutuhan konsumen berpengaruh local yang berkualitas, dengan hal itu membuat
video review, secara tidak langsung sikap dan terhadap gaya hidup serta kegiatan belanja yang konsumen mempunyai ketertarikan untuk
fikiran mereka dapat dipengaruhi oleh ulasan digemari oleh seseorang guna memenuhi membeli produk fashion yang ditawarkan
Qang mereka utarakan. / \keinginan serta kebutuhannya / \ j
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Indikator Variabel

No

Variabel

Indikator

Electronic Word Of Mouth (X1)

Goyotte 2010 dalam Thsan 2021

Frekuensi ulasan yang ditulis oleh pengguna situs jejaring social.
Rekomendasi dari pengguna situs jejaring sosial.
Informasi kualitas produk

Gaya Hidup Berbelanja (X2)

Park dan Sullivan (2009) dalam Graciella & Tony

Tanggapan atas tawaran iklan/promosi

Berbelanja dengan merk terkenal.

Membeli pakaian dengan trend terbaru

Produk merk (produk kategori) yang dibeli memiliki kualitas bagus.
Membeli produk yang sama tetapi dengan merk berbeda dari yang biasanya
dibeli

Fashion Involvement (X3)

Kim dalam Graciella & Tony 2018

Mempunyai model pakaian lebih dari satu yang terbaru.
Lebih suka model pakaian berbeda.

Pakaian menunjukkan karakteristik.

Pakaian mendukung aktivitas.

Memakai pakaian favorit agar menarik

Pembelian Impulsif (Y)

Nur & Fritina, 2020

Spontanitas.

Kegairahan.

Ketidak pedulian akan akibat.
Dorongan secara tiba-tiba.
Ketertarikan produk
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Research GAP

<Electronic Word Of Mouth> <Gaya Hidup Berbelanja> < Fashion Involvement >
@iangkan hasil penelitian dari\ ﬂnelitian dari Graciella & Tonh ﬂnelitian dari (Alfani, Jantje &\

Fenny dan Thomas (2022) (2018) dalam hasil penelitian Rudy, 2018) dengan hasil
menunjukkan hasil penelitiannya menunjukkan bahwa gaya hidup penelitian bahwa variabel fashion
bahwa e-WOM berpengaruh berbelanja berpengaruh involvement mempunyai
positif dan signifikan terhadap signifikan serta berpengaruh pengaruh positif dan signifikan
pembelian impulsif. positif terhadap pembelian pada pembelian impulsif.
impulsif.
Penelitian yang dilakukan oleh Sedangkan, penelitian dari Sedangkan penelitian dari Irma
Aghnia & Agustinus (2022) hasil (Zefanya, Lisbeth & Reitty, 2018) (2019) menunjukkan variabel
penelitiannya menunjukkan hasil penelitiannya variabel gaya fashion involvement tidak
bahwa variabel e-WOM tidak hidup berbelanja secara persial berpengaruh dan negative
signifikan terhadap perilaku tidak berpengaruh signifikan terhadap impulse buying,

%mbelian impulsif. / Qhadap pembelian impulse. / K /
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Novelty

Hasil dari penelitian terdahulu yang telah dilakukan menunjukkan adanya research gap bahwa
masih terdapat kesenjangan penelitian serta ditemukan celah pada saran penelitian yang
dilakukan oleh Irawan Adi, bahwa diharapkan untuk melakukan penelitian di kota-kota lain
ataupun meneliti objek e-commerce yang berbeda selain tokopedia dan menambahkan
variabel-variabel lain. Oleh karena itu, penelitian ini dilakukan untuk mempelajari lebih lanjut
tentang hubungan antara ketiga faktor yaitu electronic word of mouth, gaya hidup berbelanja
dan fashion involvement dan mencari tahu tentang konsistensi hasil penelitian.
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Pertanyaan Penelitian (Rumusan Masalah)

Rumusan masalah :

Pembelian produk fashion melalui Tiktokshop memiliki potensi untuk mendorong
customer melakukan pembelian secara impulsif

Pertanyaan Penelitian :

Apakah faktor e-WOM, gaya hidup berbelanja dan fashion involvement berpengaruh
secara parsial terhadap pembelian impulsif produk fashion?




Kerangka Konseptual

Electronic Word Of HipOteSiS
Mouth H1 H1 : Terdapat pengaruh Electronic Word Of
Mouth (X1) terhadap Pembelian Impulsif
Gaya Hidup Berbelanja H2 S Pembelian Impulsif H2 : Terdapat pengaruh Gaya Hidup Berbelanja
(X2) terhadap pembelian impulsif

H3 H3 : Terdapat pengaruh Fashion Involvement
(X3) terhadap pembelian impulsif
Fashion Involvement
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Metode Penelitian
@is Penelitian dan Sumber d@ eknlk Pengumpulan Dat)

7 Jenis penelitian : Kuantitatif )
Penyebaran Kuesioner dengan Skala pengukuran digunakan
Sumber data : dengan skala likert
1. Primer, diperoleh dari kuesioner
2. Sekunder, diperoleh dari buku, artikel jurnal dan berbagai _ o
\_ artikel yang diakses di internet ) G knik Analisis Data )
Populasi )
( / Uji Validitas \

. s . Uji Reabilitas
[ Pengguna Tiktok di Sidoarjo ] - Uji Asumsi Klasik (Uji normalitas, uji mutikolinieritas, dan
uji heterokesdastisitas)
Sampel > . Ap_ali'sis Re_gres_i' Berg_anda ) N o
* Uji Hipotesis (Uji T, uji F dan uji Koefisien Determinasi
100 responden dengan teknik Non probability sampling \ R2)
dengan jenis purposive sampling dengan kriteria : \ /

Remaja wanita di Sidoarjo
Pengguna Tiktok

Pernah berbelanja di Tiktokshop
Usia 17-25 tahun

hwnNPE
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Hasil Penelitian
X1

E-wom (X1) 0,796  0,1966 0,000 Valid

E-wom (X1) |
_ X1.2 0,780  0,1966 0,000 Valid = Hasil perhitungan uji validitas untuk setiap item pernyataan diperoleh dalam
L Xas 0,676  0,1966 0,000 Valid hasil pengukuran ini bahwa semua item variabel E-wom, Gaya Hidup
_ Berbelanja, Fashion Involvement dan Pembelian Impulsif dinyatakan valid
ECTOEEMIE (V) Xz1 Giead | Gl | G000 el karena semua nilai signifikansi dibawah 0,05.
_ Xz.2 0,684 0,1966 0,000 Valid
_ o 0,736  0,1966 0,000 Valid
e x,. 0600 01966 0000 Valid _ e
Fashion 0,612 Reliabel
Involvement (X3) X3.1 0,578 0,1966 0,000 Valid 0,625 Reliabel
P 0,611 01966 0,000 Valid 0,702 Reliabel
D X 0,673 01966 0,000 Valid Lt Reliabel
L 0,707  0,1966 0,000 Valid
D X3.5 0,800 0,1966 0,000 Valid = Dari hasil pengukuran reabilitas dapat disimpulkan bahwa cronbach alpha dari
Pembelian Impulsif setiap item varibel E-wom, Gaya Hidup Berbelanja, Fashion Involvement dan
() Y14 0,714  0,1966 0,000 Valid Pembelian Impulsif yaitu lebih besar dari 0,6 bisa dikatakan reliabel.
D 0,762  0,1966 0,000 Valid
_ o 0,666  0,1966 0,000 Valid
P 0,679  0,1966 0,000 Valid
I Vs 0,696  0,1966 0,000 Valid
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Hasil Penelitian

[ Uji Normalitas ]

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandarized Residual

N 100

Normal

parameters?-® Mean ,0000000
Std. Deviation 2,06343913

Most Extreme

Differences Absolute ,075
Positive ,044
Negative -,075

Test

Statistic ,075

Asymp. Sig. (2-

tailed) ,176¢

Hasil uji normalitas menunjukkan bahwa nilai sig. sebesar 0,176 > 0,05, yang mengindikasikan bahwa
hasil data yang dianalisis terdistribusi secara normal. Uji normalitas bertujuan untuk mengetahui apakah
variabel independen dan dependen dalam sebuah model regresi memiliki distribusi normal atau tidak. Uji
Kolmogorov-Smirnov digunakan dalam penelitian ini untuk memeriksa normalitas data.
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Hasil Penelitian

| Uji Multikolinieritas |

Model Colinearity
Statistics
Tolerance  VIF
1 (Constant)
E-wom 0,732 1,366
Gaya Hidup Berbelanja 0,657 1,521
Fashion Involvement 0,595 1,680

[ Uji Heteroskedastisitas ]

Variabel Nilai Sig, (2-tailed) Keterangan
Electronic Word of Mouth 0,062 Tidak terjadi heteroskedastisitas
Gaya Hidup Berbelanja 0,264 Tidak terjadi heteroskedastisitas
Fashion Involvement 0,139 Tidak terjadi heteroskedastisitas

Berdasarkan hasil pengujian yang diperoleh nilai VIF dari
ketiga variabel memiliki nilai < 10 atau nilai Tolerance > 0,10,
maka dapat dinyatakan bahwa regresi linier berganda yang
digunakan dalam penelitian ini bebas dari multikolinearitas.
Yang berarti bahwa diantara variabel bebas tidak saling

mempengaruhi.

Dari hasil uji heteroskedastisitas menunjukkan tidak
terdapat masalah heteroskedastisitas karena setiap
variabel memiliki nilai signifikansi > 0,05.
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Hasil Penelitian

[ Regresi Linier Berganda ] [ Uji t (Parsial) ]
c°eﬁ'°'°" . Hasil uji parsial menunjukkan bahwa, H1 diterima, H2
Unstandardized ed diterima dan H3 diterima. Hal dapat disimpulkan bahwa
N Coefficient variabel X1,X2,X3 berpengaruh secara parsial terhadap
Coeffisients S variabel Y
Std. \ /
Model B Eror Beta t Sig.
1 (Constant) 2,267 2,169 1,045 0,299
E-wom 0,409 0,151 0,248 2,701 0,008
Gaya Hidup
Berbelanja 0,346 0,112 0,299 3,084 0,003 Standardiz
Fashion Unstandardized ed
Involvement 0,251 0,108 0,238 2,337 0,022 Coeffisients Coefficients
Std.
Model B Eror Beta t Sig.
Hasil uji regresi linier berganda menunjukkan bahwa 1 (Constant) 2,267 2,169 1,045 0,299
: : : E-wom 0,409 0,151 0,248 2,701 0,008
varlabel_yang paling berpengaruh adalah variabel X1 Gaya Hidup
electronic word of mouth. Berbelanja 0,346 0,112 0,299 3,084 0,003
Fashion
Involvement 0,251 0,108 0,238 2,337 0,022
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Hasil Penelitian

| ujif(simultan) |

ANOVAa
Sum of Hasil uji simultan menunjukkan bahwa, H1 diterima,
Model Squares Df Mean Square F Sig. =L =L -y -
1 Regression T il e H_2_d|ter|ma dan H3 dlt_erlma. Dengan demikian dapat
Residual 421,520 96 4,391 disimpulkan bahwa variabel X1,X2,X3 berpengaruh
gl YU secara simulta terhadap variabel Y

[ Uji Koefisien Determinasi ]

Model Summary
Adjusted R Std. Error of the

Secara keseluruhan hasil uji koefisien determinasi (R2)

penelitian ini menunjukkan bahwa variabel X1, X2 dan X3 R
berpengaruh terhadap variabel Y sebesar 40,7% dan sisanya Model R Square  Square Mean Square
1 0,6382 0,407 0,388 2,09543

sebesar 59,3% dipengaruhi oleh faktor lain diluar penelitian ini.
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Pembahasan

E-wom Berpengaruh Terhadap Gaya Hidup Berbelanja Berpengaruh Fashion Involvement Berpengaruh
Pembelian Impulsif Terhadap Pembelian Impulsif Terhadap Pembelian Impulsif
Berdasarkan hasil uji parsial dapat Hasil dari hipotesis bahwa H2 diterima, Berdasarkan dari hasil hipotesis
disimpulkan bahwa hipotesis H1 sehingga hasil tersebut membuktikan tersebut bahwa H3 diterima, sehingga
diterima, sehingga terdapat pengaruh bahwa dalam penelitian ini terdapat hasil tersebut membuktikan bahwa
secara positif dan signifikan dari pengaruh secara positif dan signifikan dalam penelitian ini terdapat pengaruh
variabel electronic word of mouth dari variabel gaya hidup berbelanja secara positif dan signifikan dari
terhadap pembelian impulsif produk terhgdap per_nbelian impulsif p_roduk variabe! fasfhion iqvolvement ter_hadap
fashion di Tiktok shop. Hal ini fashion di Tiktok shop. Hal ini pembelian impulsif produk fashion di
: : menunjukkan bahwa seiring dengan Tiktok shop. Adanya produk fashion
menunjukkan bahwa semakin ) )
: : meningkatnya gaya hidup konsumen yang terbaru, maka konsumen merasa
meningkat electronic word of mouth d . : : : ) :

: alam membeli produk fashion, begitu tertarik sehingga akan membeli produk
maka k_eputusan pembellar_l Secard pula dengan kebutuhan remaja wanita yang sebelumnya tidak direncanakan.
|mngS|f pada produk fashion _ untuk memenuhi kebutuhan pakaian Semakin tinggi ketertarikan fashion
meningkat o_Iengan adanya konten [lhsfg yang telah menjadi bagian dari gaya akan meningkatkan terjadinya
yang menar|I_< serta ulasan produk dari hidup mereka agar selalu terlihat pembelian impulsif produk fashion
konsumen lain. modis, hal ini dapat meningkatkan pada para wanita di Sidoarjo yang

pembelian impulsif. berbelanja di Tiktok shop.
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Manfaat Penelitian

Manfaat Teoritis

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan sebuah gambaran tentang e-WOM, gaya hidup
berbelanja,fashion involvement terhadap pembelian impulsif agar dapat digunakan sebagai pengembangan
ilmu pengetahuan.

Manfaat Praktis

® Bagi pelaku bisnis, untuk memahami perilaku pembelian tidak terencana sebagai masukan pelaku bisnis

khususnya yang bergerak di bidang fashion.

Bagi pihak akademisi, hasil penelitian ini diharapkan bisa menjadi acuan atau referensi bagi peneliti-peneliti
selanjutnya yang ada kaitannya dengan penelitian ini.

® Bagi masyarakat Sidoarjo, hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan pengetahuan terhadap para
remaja Sidoarjo terkait pembelian impulsif
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Simpulan

4 )
Variabel Electronic Word Of Mouth berpengaruh positif dan
signifikan terhadap pembelian impulsif produk fashion di
Tiktok Shop.

Variabel Gaya Hidup Berbelanja berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Pembelian Impulsif produk fashion di
Tiktok Shop.

Variabel Fashion Involvement berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Pembelian Impulsif produk fashion di
Tiktok Shop.
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