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BABI
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Perkembangan tcknologi informasi khususnya internet. telah
mencatatkan peningkatan signifikan dalam beberapa dekade terakhir Sandi
& etal, (2023) . Aksesibilitas informasi yang semakin mudah menjadi salah
satu faktor pendorong utama adopsi internet di kalangan masyarakat Sandi
et.al, (2023). Transformasi perilaku konsumen juga terlihat jelas, terutama
dalam aktivitas perbelanjaan Muttagin et al., (2021). Kemudahan yang
ditawarkan oleh platform digital telah mengurangi hambatan tradisional
dalam proses pembelian. Data dari Indonesian Digital Report yang dikutip
oleh (Riyanto, 2024) mengindikasikan tren peningkatan pengguna internet
vang terus berlanjut. Pengguna internet pada tahun 2024 sebanyak 18353

Juta dari total populasi pengguna sebanyak 278,7 juta.

Gambar 1.1 Tren Peningkatan Pengguna Internet
Sumber: Indonesian digital report

Pertumbuhan  jumlah  pengguna  internet di  Indonesia, yang
meningkat dan terus meningkat setiap tahunnya, telah menciptakan peluang

besar bagi berbagai sektor industri untuk berkembang secara digital Rizti




(2024). Salah satu sektor yang merasakan dampak signifikan dari tren ini
adalah industri fashion, yang menurut Arumsari, (2024) Industri fashion
saat ini menjadi sektor industi yang mengalami peningkatan yang sangat
pesat. Industri fasiiion berkontribusi secara signifikan terhadap
pertumbuhan ekonomi negara. Fashion telah menjadi bagian tak
terpisahkan dari gaya hidup masyarakat modern Arumsari, (2024). Produk
fashion bukan hanya sekadar pakaian, tetapi juga representasi diri dan
ekspresi identitas Qorib et al., (2023). Saat ini industri fashion di Indonesia
dapat dilihat dari banyaknya brand — brand lokal yang bermunculan seiring

dengan perkembangan teknologi dan kesadaran masyarakat (Kementerian

Perindustrian Republik Indonesia, 2023).

Gambar 1.2 Global Ecommerce Growth by Category
Sumber : Indonesian digital report

Berdasarkan data Indonesian digital report yang dikutip dari
(Riyanto, 2024) gambar 12 pertumbuhan e-commerce secara global

menurut kategorinya bahwa kategori fashion dan beauty 18% sama dengan




kategori elektronik. Dari data tersebut mendukung penelitian ini yang

membahas tentang fashion.
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Gambar 1.3 Frekuensi Belanja Online Masyarakat Indonesia

Selanjutnya, penelitian ini didukung oleh Gambar 13 yang
menggambarkan tingginya frekuensi belanja onfine masyarakat Indonesia,
di mana fashion menjadi salah satu kategori produk yang paling sering
dibeli secara daring. Hal ini menunjukkan bahwa minat dan perilaku
konsumen terhadap produk fashion di platform e-commerce sangat
signifikan, sehingga menjadi dasar penting dalam analisis penelitian ini.

Menurut data yang dikemukakan oleh Hariyanti, (2022), frekuensi
anja onling masyarakat Indonesia menunjukkan variasi yang signifikan.
Mayoritas konsumen, yakni ,9%, melakukan pembelian secara online
beberapa bulan sekali. Sebesar 27.6% berbelanja online sebulan sekali,
sementara 14% lainnya melakukannya 2-3 kali dalam sebulan. Terdapat
8 4% konsumen yang berbelanja online setiap minggn, dan hanya sebagian
kecil. yaitu 4 2% yang berbelanja 2-3 hari sekali, serta 1 9% yang berbelanja

setiap hari. Selain itu. terdapat 6% masyarakat Indonesia yang tidak pernah




berbelanja secara online. Data ini mengindikasikan bahwa meskipun
belanja online semakin populer. frekuensi pembelian bervariasi tergantung
pada preferensi dan kebutuhan masing-masing individu (Hariyanti, 2022).

Sejalan dengan kehadiran aplikasi TikTok, khususnya fitur TikTok
Shop, semakin memperkuat posisi kategori fashion di pasar digital saat ini
Manullang et al.. (2024). TikTok Shop memanfaatkan integrasi antara
konten kreatif dan fitur e-commerce, sehingga pengguna dapat menemukan,
berinteraksi, hingga membeli produk fashion secara langsung melalui
aplikasi dengan pengalaman yang lebih personal dan interaktif (Koswara,
2025).
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TikTok Shop menjadi salah satu platform belanja yang paling
diminati di antara platforin e-commerce yang ada di Indonesia pada tahun
2025, terutama karena fitur five shopping yang interaktif dan kemudahan
integrasi antara konten kreatif dan transaksi belanja (Koswara, 2025).
Meskipun Shopee masih menjadi platform dengan jumlah pengunjung
terbanyak, TikTok Shop berhasil menarik perhatian konsumen muda dan
pelaku bisnis fashion berkat pengalaman belanja yang lebih personal serta
pertumbuhan pesat di segmen produk kecantikan dan fashion (Intan Andini,

2024).




Tabel 1.1 Tabel Perbandingan Fitur dan Biayva Berjualan di Tahun 2025

Fitur TikTok Shop Shopee Lazada

Live Selﬁng S.angat kuat Sedang Sedang

Biaya Iklan | Tinggi. potensi Sedang. ROI Sedang, ROI
ROI tinggi stabil stabil

Sistem Terintegrasi Sistem Sistern

Pembayaran | dengan system pembayaran pembayaran
TikTok mapan mapan

Logistik Sedang Sistem logistik Sistem logistik
berkembang mapan mapan

Sumber: Breaking News 2025

Pada tabel 1.1 yang dikutip dari Victory, (2025) menyajikan
perbandingan fitur utama dan biaya berjualan antara tiga platform e-
commerce terbesar di Indonesia pada tahun 2025, yaitu TikTok Shep,
Shopee, dan Lazada. TikTok Shop menunjukkan kekuatan yang sangat
signifikan dalam fitur /ive selling. yang menjadi salah satu keunggulan
utama platform ini. Fitur [ive selling di TikTok Shop dinilai sangat kuat,
memungkinkan interaksi real-time antara penjual dan konsumen yang dapat
meningkatkan minat beli secara implusif Koswara, (2025). Sebaliknya,
Shopee memiliki fitur live selling dengan tingkat kekuatan sedang,
scdangkan Lazada masih dalam tahap pengembangan fitur ini. Hal ini
mengindikasikan bahwa TikTok Shop lebih unggul dalam memanfaatkan

tren social commerce yang sedang berkembang (Schilbach et al., 2024) .




Dari segi biaya iklan, TikTok Shep memiliki biaya yang relatif
tinggi namun diimbangi dengan potensi Return on investment (ROI) yang
tinggi pula. Hal ini menunjukkan bahwa meskipun pengeluaran iklan lebih
besar, efektivitas pemasaran melalui TikTok Shop dapat memberikan
keuntungan yang optimal bagi penjual Amalia, (2024). Shopee dan Lazada
memiliki biaya iklan yang sedang dengan ROI yang stabil, mencerminkan
keseimbangan antara biaya dan hasil yang dapat diprediksi Septiani, (2023).
Ketiga platform memiliki sistem pembayaran yang mapan dan andal,
namun, TikTok Shop memiliki keunggulan integrasi sistem pembayaran
yang terhubung langsung dengan ckosistem TikTok., memberikan
kemudahan dan kecepatan transaksi bagi pengguna Septiani, (2023). Sistem
pembayaran yang terintegrasi ini mendukung kelancaran proses pembelian
dan meningkatkan pengalaman pengguna (Asih, 2024).

Dalam aspek logistik, Shopee telah memiliki sistem logistik yang
matang dan andal, sedangkan TikTok Shop masih dalam tahap
pengembangan logistik sehingga perlu peningkatan agar dapat bersaing
Maria & Putra, (2023) . Keunggulan utama TikTok Shop ada pada fitur live
selling dan integrasi pembayaran real-time, namun biaya iklan yang tinggi

menjadi tantangan strategis bagi penjual (Victory, 2025).
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Gambar | .4 Negara Dengan GMV TikTok Shop Terbesar
Sumber : GoodStats

Selain membandingkan fitur utama dan biaya berjualan pada tiga
platform  e-commerce terbesar di Indonesia. penting juga untuk
memperhatikan posisi Indonesia secara global. Menurut data yang diambil
dari Koswara, (2025) gambar 14 merupakan visualisasi data Gross
Merchandise Value {(GMV) TikTok Shop di berbagai negara pada tahun
2024. GMV adalah indikator utama yang digunakan untuk mengukur total
nilai transaksi barang dagangan yang terjual melalui platform e-commerce
dalam periode tertentu (Marginingsih et al., 2025).

Pada tahun 2024, Amerika Serikat menjadi pasar terbesar TikTok
Shop dengan GMV USS$9 miliar, diikuti Indonesia di posisi kedua dengan
US$6,198 miliar, dan Thailand di urutan ketiga dengan US$5,743 miliar .
Negara-negara seperti Vietnam, Filipina, Malaysia. Inggris, dan Singapura
mencatat GMV  lebih rendah. Tingginya GMV di Indonesia
mengindikasikan tingginya adopsi e-commerce berbasis social commierce di

kalangan masyarakat Indonesia, serta besarnya minat dan perilaku




konsumtif ~ konsumen terhadap produk  yang  dipasarkan
melalui TikTok Shep (Koswara, 2025).

Pencapaian ini tidak terlepas dari tingginya minat masyarakat
Indonesia dalam berbelanja melalui TikTok Shop, yang juga tercermin pada
kesuksesan toko-toko lokal seperti Shella Saukia di platform tersebut.
Keberhasilan toko Shella Saukia menjadi salah satu penjual teratas di
TikTok Shop Indonesia menunjukkan bagaimana pelaku usaha lokal
mampu memanfaatkan tren belanja berbasis five streaming untuk meraih

pasar yang lebih luas seiring meningkatnya GMV nasional (Victory, 2025).

< a & W
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Gambar 1.5 Toko Shella Saukia di TikTok

Sumber : Pleiform TikTok

Sebagaimana terlihat pada gambar 1.5 yang merupakan tangkapan
layar mengenai halaman toko daring "SS.Fashion Store" pada platform

TikTok Shop. Toko ini memiliki rating 4.1 dengan total penjualan sebanyak




25,9 ribu transaksi. Beberapa produk fashion seperti dress dan gamis di
halaman utama toko ditampilkan lengkap dengan harga, diskon, jumlah
terjual, dan rating produk. Setiap produk memiliki promosi berbeda, seperti
cashback dan diskon 10% atau 12% untuk pembelian minimum tertentu.
Contohnya, Dress SSW 0031 Polos Print telah terjual 8606 kali dan SSW
0054 Dress Silk Jagquard sebanyak 325 kali.

Fitur rating menunjukkan kepuasan konsumen, sementara visual
produk menggunakan model dan latar estetik untuk menarik minat pembeli.
Penempatan harga diskon dan label promosi secara visual menjadi strategi
untuk mendorong perilaku konsumtif (Indrianti et al., 2021). Profil TikTok
Shop Shella Saukia dikenal aktif memanfaatkan fitur live streaming saat
berjualan, di mana interaksi langsung dengan pengikutnya mampu
menciptakan antusiasme tinggi terhadap produk fashion yang ditawarkan

saat sesi five steaming.

Gambar 1.6 Live TikTok Shella Saukia
Sumber : Platform Tiktok

Data visual pada gambar 1.6 yang diperoleh dari akun
@cantikhome9 yang menunjukkan aktivitas [ive shopping yang dilakukan

oleh toko Shella Saukia di platform TikTok. Pada postingan tersebut
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@cantikhome9 memberi ulasan "cepet banget sold out-nya" yang
menandakan produk fashion Shella Saukia banyak disukai oleh pembeli.
Terlebih lagi pada saat sesi five tersebut, terlihat adanya antusiasme tinggi
dari konsumen yang ditandai dengan notifikasi serta informasi bahwa
ratusan pembeli sedang melakukan transaksi secara bersamaan. Kemudian
menurut data pra-survey yang telah dilakukan dengan jumlah 40 responden
menunjukkan bahwa produk Shella Saukia jika dibandingkan dengan
kompetitor lain 80% relative lebih cepet sold out dibandingkan dengan
kompetitor lain. Adapun kompetitor lain yang sering dikunjungi oleh
pelanggan meliputi Zoya. Elzatta, Mayoutfit, Alluna, Diario, Caftanesia.
dan Dian Pelangi. Fitur live shopping ini juga memanfaatkan promosi
seperti diskon dan gratis ongkir yang ditampilkan secara langsung untuk

mendorong keputusan pembelian secara impulsif (Indrianti eraf., 2021).

Gambar 1.7 Kerja Sama Antara Ria Ricis x Shella Saukia
Sumber: Platform Tiktok

Selain memantaatkan fitur live streaming di TikTok vang terbukti
mampu menarik minat pembeli dan membuat produk fashion Shella Saukia

cepat sold out, Shella Saukia juga memperluas jangkauan pasarnya melalui
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kolaborasi dengan berbagai artis, seperti kerja sama produk gamis bersama
Ria Ricis dan selebritas lainnya. Kolaborasi ini dapat memperkuat daya tarik
produk di tengah tren perilaku konsumtif dan gaya hidup masyarakat yang
semakin dipengaruhi oleh publik figur dan interaksi digital.

Sebagaimana terlihat pada gambar 1.7 memperlihatkan seorang
influencer ternama Ria Ricis, yang mengenakan produk gamis Shella
Saukia dan membagikan pengalamannya di TikTok. Terlihat ekspresi
kepuasan dan kebanggaan konsumen saat mengenakan produk gamis Shella
Saukia, yang didukung oleh narasi positif “Pov seneng banget pake gamis
S8”. Keterlibatan publik figure atau influencer juga memperkuat daya tarik
produk serta membentuk gaya hidup ({ifestyle) baru di kalangan konsumen,
di mana penggunaan produk fashion tertentu menjadi bagian dari identitas
diri dan tren sosial. Unggahan tersebut mendapatkan respons yang sangal
tinggi, terbukti dari jumlah [ikes yang mencapai ratusan ribu.

Menurut  Sumarwan, (2017) minat beli  merupakan sebuah
keinginan yang muncul dari dalam diri sesorang terhadap suatu barang atau
produk sebagai hasil yang muncul akibat proses observasi seseorang
terhadap suatu barang atau produk yang telah diamati. Berdasarkan
penelitian Fahmi e al., (2024) Minat beli dapat diartikan sebagai
kecenderungan atau dorongan dalam diri nsumcn untuk memilih suatu
merek fertentu atau melakukan tindakan yang berhubungan dengan proses
pembelian, yang biasanya diukur berdasarkan seberapa besar kemungkinan

konsumen tersebut melakukan pembelian. Minat beli menjadi salah satu
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elemen  penting yang memengaruhi  proses  pengambilan
keputusan pembelian terhadap suatu produk (Kotler & Keller.2016). Dalam
konteks ini, minat beli terhadap produk fashion merek Shella Saukia melalui
e-commerce TikTok Shop menjadi fokus penelitian.

Menurut Amilia, (2025) Perilaku konsumtif merupakan suatu
kecenderungan atau pola keyakinan untuk membeli dan menggunakan
barang-barang yang sebenarnya tidak terlalu dibutuhkan, dengan tujuan
utama memperoleh kepuasan atau manfaat yang maksimal. Menurut
Ummah & Rahayu, (2020) Perilaku konsumen dalam memilih sebuah
produk fashion dipengaruhi oleh beberapa faktor termasuk faktor perilaku
konsumtif dan fifestyle. Menurut Wijaya & Pratama, (2023) Perilaku
konsumtif merupakan kegiatan membeli barang secara berlebihan atau
membeli barang tidak sesuai dengan kebutuhan. Pembelian barang ini
dilakukan dengan mengutamakan keinginan daripada manfaat dari barang
tersebut dan tidak membutuhkan pertimbangan yang cukup rasional.

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan oleh Fahmi et al.(
2024) perilaku konsumtif memberikan pengaruh secara positif dan
signifikan memengaruhi minat pembelian produk fashion . Selanjutnya,
Menurut penelitian yang dilakukanoleh Damopolii e al., (2025)
menunjukkan bahwa perilaku konsumtil tidak berpengaruh  signifikan
terhadap minat beli. Penelitian in1 akan mengkaji bagaimana perilaku

konsumiil yang ditandai oleh pembelian berlebihan, impulsif, dan didorong
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oleh keinginan bukan kebutuhan, memengaruhi minat konsumen untuk
membeli produk fashion Shella Saukia melalui platform TikTok Shop.

Gaya hidup merupakan gambaran sesorang dalam berinteraksi
dengan lingkungan sekiratarnya. Lifstyle merupakan gambaran dari
bagaimana seseorang menghabiskan waktu, materi dan energinya untuk
pembelian produk fashion (Maslatun Nisak, 2022). Menurut Michael R.
Solomon. (2022) Lifestyie sebagai cerminan pola hidup dan gaya konsumsi
konsumen sangat berkaitan dengan preferensi terhadap keaslian,
ekskiusivitas, dan citra merek yang mereka gunakan. Menurut penelitian
yang telah dilakukan oleh Fabella et al., (2023) gaya hidup 'pengaruh
positif dan signifikan terhadap minat beli. Selanjutnya didukung dengan
penelitian yang dilakukan oleh Sari, (2024) gaya hidup bmpcngaruhgsitif
dan signifikan terhadap minat beli. Gaya hidup konsumen yang tercermin
dari pola konsumsi dan preferensi merek akan mempengaruhi minat
pembelian produk fashion Shella Saukia di platform TikTok Shop. Platform
TikTok Shop memungkinkan konsumen untuk mengekspresikan lifestyle
mereka melalui pilihan produk fashion yang sesuai dengan identitas dan
aspirast sosial mereka (Nugraha et.al, 2025).

Menurut Ayyah & Murniningsih, (2021) Perkembangan fashion di
Indonesia menunjukkan kemajuan pesat, di mana perempuan kini semakin
memperhatikan penampilan dan identitas sosial melalui gaya berbusana.
Hal ini memengaruhi pola konsumsi fashion, khususnya pada produk

berbasis syariah seiring munculnya tren Halal Fashion yang telah diakui
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secara global Ayyah & Murniningsih, (2021). Banyak rumah mode kini
mengadopsi  konsep muslim friendly, memberikan keleluasaan bagi
perempuan untuk berekspresi melalui berbagai pilihan busana dan
aksesoris. Perkembangan ini juga dipengaruhi oleh gaya hidup. yang
mendorong  perempuan menjadi lebih konsumtif terhadap produk
fashion Syariah (Ayyah & Murniningsih, 2021).

Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji pengaruh dari rilaku
konsumtif dan {lifestyle terhadap minat pembelian produk fashion merek
Shella Saukia pada e-commerce Tiktok Shop. Hasil dari penelitian ini
diharapkan mampu memberikan wawasan bagi merek Shella Saukia dan
pelaku industri fashion dalam memahami perilaku konsumen dan dapat
merancang strategi pemasaran yang cfektif. Perilaku konsumtif dapat
menjadi [ifestyle yang memberikan dampak negative bagi seseorang dalam
jangka waktu yang panjang.

. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang sebelumnya, terdapat Fenomena produk
fashion Shella Saukia yang sering kali cepat habis terjual saat sesi live di
TikTok dan melalui kolaborasi dengan artis papan atas, menandakan
strategi pemasaran yang efektif serta daya tarik tersendiri bagi konsumen.
Dalam penelitian imi akan meneliti Shella Saukia sebagai objek penelitian
yang menguji variabel perilaku konsumtif dan lifestyle. Sehingga penelitian
ini dapat bermanfaat bagi perusahaan Shella Saukia untuk meningkatkan

strategi permasaran yang lebih efektif.
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Penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Fahmi ef al.. (2024) telah

mengidentifikasikan adanya pengaruh perilaku konsumtif dan lifestyle
dalam meningkatkan minal beli produk fashion di TikTok Shop. Peneliti
ingin mencoba melakukan penelitian pada produk merek lain yaitu Shella
Saukia.

Pada variabel perilaku konsumtif terdapat adanya perbedaan pada hasil
penelitian. Perbedaan tersebut ditunjukkan oleh g:nelitian yang dilakukan
oleh Fahmi et al., (2024) menunjukkan bahwa perilaku konsumtif
berpengaruh terhadap minat beli produk fashion. Sedangkan hasil yang
berbeda ditujukkan oleh Damopalii et al.. (2025) menyatakan bahwa
perilaku konsumtif tidak berpengaruh signifikan dalam minat beli.

Berdasarkan uraian tersebut, penting untuk merumuskan masalah
mengenai bagaimana pengaruh perilaku konsumtif an lifestyle terhadap
minat beli konsumen pada produk fashion di era digital saatini.
Berdasarkan latar belakang diatas, maka pertanyaan penelitian sebagai
berikut:

1. Apakah Perilaku Konsumtif berpengaruh  terhadap minat
pembelian produk fashion merek Shella Saukia pada e-commerce
Tiktok Shop?

2. Apakah Lifestyle berpengaruh terhadap minat pembelian produk

Jashion merek Shella Saukia pada e-commerce Tiktok Shap?
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3. Apakah rilaku Konsumtif dan Lifestyle berpengaruh terhadap
minat pembelian produk fashion merek Shella Saukia pada c-
commerce Tiktok Shop?

C. Tujuan Penelitian
Penelitian ini dilaksanakan dengan sejumlah tujuan tertentu. Tujuan
g hendak dicapai dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Untuk menguji apakah perilaku konsumtif mempengaruhi minat beli
produk fashion merek Shella Saukia pada platform  e-
commerce Tiktok Shop.

2. Untuk menguji apakah Lifestyle pengaruh signifikan terhadap
minat pembelian produk jfashion merck Shella Saukia pada c-
commerce Tiktok Shop.

3. Untuk menguji  apakah crilaku Konsumtif dan Lifestyle
berpengaruh signifikan terhadap minat beli produk fashion merek
Shella Saukia pada e-commerce Tiktok Shop.

D. Manfaat Penelitian

1. Manfaat Tearitis
Sejalan dengan adanya hasil dari penelitian ini diharapkan mampu
membantu memperluas pengetahuan pembaca mengenai bagaimana

]&ku konsumtif dan [ffestyle berpengaruh terhadap minat pembelian

produk fashion Shella Saukia. Hasil dari penelitian ini sapat juga

dijadikan wawasan untuk penelitian lanjutan.
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a .
2. Manfaat Praktis

Peneliti berharap dengan adanya penelitian ini dapat memberikan
kontribusi pengetahuan untuk pemilik usaha mengenai bagaimana
ngamh perilaku konsumtif dan lifestyle terhadap minat pembelian
produk fashion Shella Saukia, sehingga pihak manajemen perusahaan

dapat melakukan evaluasi pemasaran produk dan peningkatan dalam

berbagai aspek.

E. Ruang Lingkup dan Batasan Penelitian

Ruang Lingkup

Penelitian ini difokuskan guna mengkaji dampak crilaku konsumtif
dan lifestyle terhadap minat pembelian produk fashion Shella Saukia di
kalangan pengguna e-commerce Tiktok Shop. ua.ng lingkup penelitian
ini juga dibatasi pada konsumen yang pernah melakukan pembelian
produk fashion merek Shella Saukia pada platform Tiktok Shop, dengan
mempertimbangkan bahwa e-commerce lain mungkin - memiliki
dinamika konsumen yang berbeda. Mengingat luasnya faktor-faktor
yang dapat mempengaruhi minat beli, penelitian ini secara spesifik akan
mengukur perilaku konsumtif yang merujuk pada kecenderungan
pembelian implusif dan berlebihan, serta fifestvle yang terkait dengan
preferensi dan kebiasaan berbelanja fushion secara online.

Penelitian ini juga dibatasi pada studi kasus merek Shella Saukia,

sehingga hasilnya tidak dapat digeneralisasikan secara luas untuk merek

fashion lain dengan target pasar atau strategi pemasaran yang berbeda.
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Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan menggunakan

pendekatan survei terhadap responden yang sesuai dengan kriteria yang
di tetapkan. Sampel dalam penelitian ini dipilih menggunakan metode
purposive sampling berdasarkan kriteria tertentu yaitu:
I. Berusia minimal 18 tahun karena dianggap sudah bisa
memahami isi kuesioner
2. Pengguna e-commerce Tiktok Shop dan konsumen yang ingin
membeli produk fashion merek Shella Saukia
3. Berdomisili di Indonesia karena pengguna TikTok Shop di
Indonesia sangat besar.
. Batasan Penelitian
Batasan penelitian ini bertujuan untuk memfokuskan penelitian agar
lebih terarah, Terdapat sejumlah batasan yang telah ditentukan, di
antaranya adala:
1. Penelitian ini hanya berfokus pada pengguna e-commerce

Tiktok Shop dan konsumen yang ingin membeli produk fashion

merek Shella Saukia.

(]

Penelitian ini fokus pada faktor internal dan tidak mengusut

faktor eksternal lain.




BAB IIT

METODE PENELITIAN

A. Desain Penelitian

Metode kuantitatif digunakan sebagai dasar dalam penelitian ini dengan
tipe penelitian eksplanatori. Menurut Fahmi et al., (2024) elitian
kuantitatif adalah metode penelitian yang menggunakan angka atau data
yang bisa dihitung untuk menjelaskan suatu fenomena. Dalam penelitian
ini, peneliti mengumpulkan data dari populasi atau sampel yang telah
ditentukan. Kemudian menganalisisnya dengan statistik untuk mencari
pola, hubungan, atau perbedaan tertentu. Penelitian kuantitatif sering
digunakan untuk mengukur seberapa besar pengaruh suatu faktor terhadap
faktor lain, misalnya pengaruh iklan terhadap minat beli konsumen..

Instrumen yang digunakan untuk pengumpulan data adalah kuesioner
melalui pemanfaatan skala Likert, yang berfungsi guna menilai perilaku
konsumtif, lifestyle, dan minat pembelian konsumen terhadap produk Shella
Shaukia melalui e-commerce TikTok Shop. rda.pal. tign vanabel utama
yang menjadi fokus dalam penelitian ini: perilaku  konsumtif, yang
mengukur kecenderungan konsumen dalam membeli produk berdasarkan
keinginan dan bukan kebutuhan. Lifestvle . yang mencakup pola hidup dan
kebiasaan konsumen dalam memilih produk fashion, dan minat pembelian,

yang mengukur sejauh mana konsumen berminat untuk membeli produk

fashion merek Shella Shaukia melalui e-commerce TikTok Shop.

40
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Unit analisis dalam penelitian ini adalah setiap individu konsumen yang

menggunakan TikTok Shop untuk berbelanja produk fashion dan memiliki
minat atau niat untuk membeli produk dari merek Shella Shaukia, baik
melalui pengalaman langsung atau ketertarikan terhadap produk yang
ditawarkan. Data yang dikumpulkan dari masing-masing individu akan
dianalisis untuk melihat pengaruh perilaku konsumtif dan gaya hidup
terhadap minat pembelian produk tersebut
. Tempat Dan Waktu Penelitian

Penelitian ini dimulai dibulan  Juli sampai Agustus menggunakan
dimensi waktu cross-sectional yang dilaksanakan di seluruh Indonesia.
Penggunaan dimensi cross-sectional sesuai dengan fokus penelitian ini,
yakni untuk mengidentifikasi nga.mh perilaku konsumtif dan [ifestyle
terhadap minat pembelian produk fashion merek Shella Saukia pada satu
waktu tertentu. Pendekatan ini memungkinkan peneliti untuk mengamati
hubungan antar variabel secara simultan tanpa harus  melakukan
pengamatan berulang dalam jangka panjang. Selain itu, penelitian cross-
sectional dinilai isicn dari segi waktu dan biaya. sehingga sangat relevan
digunakan dalam konteks riset perilaku konsumen yang dinamis, khususnya
dalam industri fashion yang terus mengalami perubahan tren. Melalui
pendekatan ini, peneliti dapat menangkap gambaran kondisi terkini

mengenai kecenderungan gaya hidup dan perilaku konsumtif konsumen

serta bagaimana Kedua faktor tersebut memengaruhi minat mereka dalam
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membeli produk fashion dari merek Shella Saukia melalui e-commerce
TikTok Shop.

Dengan  demikian.  penelitian ini diharapkan mampu

menyajikan ilustrasi yang akurat terkait pola minat beli konsumen pada saat
penelitian dilakukan serta menjadi bahan pertimbangan bagi pihak
perusahaan dalam merancang strategi pemasaran yang sesuai.

C. Definisi Operasional Variabel Penelitian

a
Tabel 3.1 Definisi Operasional Variabel Penelitian

schagai
untuk
memenuhi
keinginan yang
berlebihan
(Amilia, 2025)

upaya

A2.2 Saya lebih suka
produk fashion merek
Shella Saukia karena
memiliki tampilan
visual yang kekinian,
A3l Saya tertarik
membeli produk
fashion merck Shella
Saukia di TikTok Shop
demn menjada
penampilan.

A32 Saya membeli
produk fashion merck
Shelln  Savkia  agar
terlihat  modis  atau
fashionable.

Variabel Indikator Ttem perny ataan Skula
I kuran
Perilaku I. Membeli produk | Al.l  Saya tertarik
Konsumtil (X) karena membeli produk
Perilaku penawaran fashion merck Shella
konsumtif khusus Saukin di TikTok Shap
merupakan 2, Membeli produk | karena adanya
aspek yang karcna penawaran khusus.
berkaitan penampilannya Al2 Saya suka
dengan sifat menarik memheli produk
manusii, di | 3. Membeli produk | Fashion merek Shella
mana sifat demi  menjaga | Saukia karena tergoda
tersehut penampilan dengan adanya
meliputi 4. Membeli produk | penawaran terbatas
kecenderungan atas (Flash Sale).
materialistis pertimhangan A2.1  Baya tertarik
scrta harga membel produk | Skala Likert 1-
ketertarikan 5. Membeli produk | Fashion merek Shella | 5
terhadap hanya  sekedar | Saukia  TikTok Shep
kemewahan dan menjaga symbal | karena tampilannya
hal-hal duniawi stafus, menarik.
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Variabel

Indikator

Item permy ataan

Skala
pengukuran

A4l Saya  terlank
membeli produk
fashion merek Shella
Saukia di TikTok Shop
karena  pertimbangan
harga yang murah.
A42 Saya memilih
produk Shella Saukia
dengan kualitas yvang
sesuai dengan
harganya,

A5l Saya tertarik
membeli produk
fashion Merek Shella
Saukin di TikTok Shap
hanya sckedar menjaga
penampilan.

A52 Saya membeli
produk fashion merck
Shella  Saukia  agar
dianggap berkelas olch
orang lain.

Fashion
Lifestyle (X2)
Gaya hidup
fashion
merupakan pola
perilaku
individu  yang
tercermin
melalui  sikap,
pandangun,

serla minat
terhadap dunia
fashion

(Syakira et al.,
2023)

O

Brand Presiige
Personality
Pracrical
Informational

Bl.l Saya menganggap
produk fashion merck
Shella  Saukia  di
TikTok Shop memiliki
hrand prestige.

Bl.2 Saya percaya
bahwa pakaian Shella
Saukia it bagus.

B2.1  Saya tertarik
memheli produk
fashion merek Shella
Savkin di TikTok Shop
yang sesual  dengan
kepribadian saya.

B2.2 Saya cenderung
mempertimbangkan
koondinasi pakaian
secara keseluruhan.
B3l Saya membeli
produk fashion merek
Shella Saukia di
TikTok Shop  karena
cara  pukainya  yang
sangat praktis,

B3.2 Saya melakukan
pembelian hanya bila
diperlukan.

B33, Saya membeli
produk fashion merek
Shella  Sauki i

Skala Likert 1-

5
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Variabel Indikator Item permy ataan Skala
P kuran
TikTok Shop karena
caranya mudah.
B4l Saya renark
membel produk
fashion merek Shella
Saukia di TikTok Shop
karena  informasinya
tentang produknya
sangat detail.
B4.2  Saya suka
berbelanja  di toko
Shella Shaukia
dibandingkan toke lain.
Minat Beli(Y) | |. Minal Cl.l  Saya tertarik
Minat beli dapat transaksional membeli produk
diartikan . Minat referensial | fashion merck Shella
sehagai 3. Minat Saukin di TikTok Shop
dorongan  atau preferensial karena pilihan
kecenderungan | 4. Minat eksploratif | produknya yang
yang  dimiliki herugam.
konsumen C1.2 Saya  minat
untuk memheli produk
[EBlakukan Justion Shella Saukia
pembelian di TikTok Shap karena

terhadap suatu
merek,  vang
dinkur
berdasarkan
scherapa  besar
kemungkinan
konsumen
tersehut  akan
melakukan
tindakan pembe
lian (Fahmi et
al., 2024)

butuh.

C2.1 Saya bersedia
merckomendasikan
produk fashion merck
Shella Saukia di
TikTok Shop kepada
orang lamn.

€22, Saya bersedia
memberikan ulasan
produk fashion merek
Shella  Saukia  di
TikTok Shop kepada
arang lain.

€3.1 Saya memilih
produk fashion merek
Shella  Saukia  di
TikTok Shop  untuk
memenuhi  kebutuhan
saya akan fashion dan
berpenampilan.

3.2 Di Shella Saukia
selalu menyadiakan
pakaian yang
Jushionable dan sesuai
permintaan konsumen
C4.1  Saya melibat
ulnsan tentang
informasi produk
fashion merek Shella

Skala Likert 1-

5
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Variabel Indikator Item permy ataan Skala
pengukuran

Saukia di TikTok Shop
schelum membeli.

4.2 Saya menanyakan
pada teman tentang
informasi produk
fashion merck Shella
Sauvkia di TikTok Shop
sebelum membeli.

Sumber: Data diolah Penulis, 2025
. Populasi Dan Sampel

Pada penelitian ini, kelompok yang diamati adalah area generalisasi
vang mencakup objek atau subjek dengan jumlah serta ciri-ciri khusus yang
telah ditentukan oleh peneliti untuk diteliti, sehingga dapat diambil
suatu kesimpulan. Pada penelitian ini populasi yang digunakan yaito
masyakarat seluruh Indonesia yang telah melakukan pembelian produk
fashion merek Shella Saukia melalui e-commerce TiKTok Shop.

Sampel yaitu bagian yang dimiliki oleh populasi yang berisi jumlah dan
karakteristik (Sugiyono. 2022). Karena populasi yang belum diketahui
secara pasti, maka sampel dalam penelitian ini diperoleh dengan
menerapkan rumus Hair et. al., (2017) yang menjelaskan bahwa sebaiknya
minimal terdiri dari 100 responden. Jumlah sampel vang lebih besar
dianjurkan dapat meningkatkan tingkat keandalan hasil penelitian.

Sampel pada penelitian ini didapatkan menggunakan teknik non-
probability sampling dengan pendekatan purposive sampling. Purposive
sampling sendiri merupakan metode pemilihan sampel berdasarkan

pertimbangan  atan  kriteria  khusus  yang  telah  ditentukan

sebelumnya oleh peneliti. Teknik ini digunakan karena tidak semua
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populasi memiliki karakteristik yang selaras dengan sasaran penelitian.
Dengan demikian, hanya individu-individu yang memenuhi syarat tertentu
yang dipilih sebagai responden. Kriteria pada penelitian ini adalah:
1. Perempuan.
@ — ,
2. Berdomisili di Indonesia.
3. Berusia minimal 18 tahun.
4. Memiliki platform e-commerce TikTok Shop.
5. Ingin membeli produk fashion merek Shella Saukia.
10
E. Teknik Pengumpulan Data

Metode pengumpulan data dilakukan dengan menggunakan teknik
survei dengan penyebaran kuesioner melalui google form. Teknik survei
merupakan Proses memperoleh data yang dilakukan melalui pemberian
rangkaian  pertanyaan  yang  ditujukan  kepada responden  guna
mengumpulkan  informasi  yang  berhubungan  dengan  masing-
masing variabel yang diteliti.

Pada penelitian ini, teknik survei digunakan untuk mengetahui
pengaruh perilaku konsumtif dan fifestyle terhadap minat pembelian produk
Sfashion merek Shella Saukia di e-commerce TikTok Shop. Teknik survei
dipilih karena dinilai efektif untuk menjangkau jumlah responden yang
lebih luas dalam waktu yang relatif singkat, serta mampu menggambarkan
persepsi, sikap, dan preferensi konsumen secara kuantitatif. Penelitian ini
memanfaatkan Skala Likers 1-5 sebagai alat ukur dalam pengumpulan data

dengan lima alternatif jawaban, yaitu:




F.

47

| = Sangat Tidak Setuju (STS).

2 = Tidak Setuju (TS).

3 = Netral (N),

4 = Setuju (S),

5 = Sangat Setuju (SS).

Data yang diperoleh akan dianalisis menggunakan analisis regresi
linier berganda untuk menguji pengaruh perilaku konsumtif dan [ifestyle
terhadap minat pembelian, serta uji korelasi uk melihat hubungan antar
variabel yang diteliti.  Adapun sumber data pada penilitian ini
memanfaatkan ta primer dan data sekunder. Data primer dikumpulkan
secara langsung dari para responden. Sedangkan untuk data sekunder
diperoleh dari jurnal, artikel ilmiah dan website yang relevan dan lain lain,
Teknik Analisis Data (Spss)

1. Analisis Deskriptif
Analisis  deskriptif merupakan teknik pengolahan data  yang
bertujuan untuk memberikan ilustrasi atau gambaran mengenai suatu
keadaan mengenai a. yang diperoleh dari hasil penelitian secara
sistematis, faktual, dan akurat (Sugiyono, 2022). Tujuan utama dari
analisis ini adalah untuk mengidentifikasi karakteristik atau ciri-ciri
umum dari ta yang berkaitan dengan variabel-variabel penelitian,

yaitu perilako konsumtif, gaya hidup (lifestvle), dan minat beli

konsumen terhadap produk fashion merek Shella Saukia.
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Dalam penelitian ini, analisis deskriptif digunakan untuk mengolah

dan menyajikan data dalam bentuk tabulasi frekuensi. persentase.

beserta nilai mean yang dimiliki oleh masing-masing indikator yang

digunakan dalam kuesioner. Proses analisis deskriptif akukan dengan

menggunakan bantuan perangkat lunak statistik (seperti SPSS versi 31).

yvang memudahkan peneliti dalam  menghitung  nilai-nilai

statistik deskriptif.

a. Uji Validitas

Uji validitas menurut Sugiyono, (2022) merupakan ukuran yang

menunjukkan sejauh mana suatu instrumen dapat menilai hal yang
memang perlu dinilai. Dengan kata lain, sebuah instrumen dapat
disebut valid apabila pertanyaan-pertanyaan yang disusun dalam
kuesioner benar-benar mampu menggambarkan konsep atau
konstruk teoritis dari variabel yang diteliti. Dalam konteks
penelitian ini Pengujian validitas dilakukan ouna
memastikan bahwa setiap item pemyataan dalam kuesioner dapat
digunakan sebagai alat ukur yang valid terhadap variabel perilaku
konsumtif, gaya hidup (l/ifestyle). dan minat pembelian. Item
pertanyaan yang katakana valid ketika hitung > 1 tabel serta
signifikasi kurang dari (0,05,

b. Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas bertujuan untuk mengevaluasi seberapa konsisien

hasil pengukuran yang diperoleh apabila pengukuran dilakukan
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berulang kali pada objek atau fenomena yang sama dengan

menggunakan instrumen yang sama. Metode vang digunakan adalah
metode Croanbach s Alpha karena metode ini sering kali digunakan
pada uji skala likert. Dengan menggunakan pertanyaan dan
pertanyaan yang telah dinyatakan valid melalui uji validitas serta
telah ditetapkan tingkat reliabilitasnya menggunakan software
SPSS. Butir kuisioner dikatakan layak jika Croanbach's Alpha =0,1
(Sugiyono, 2022). Adapun itcria pengujian sebagai berikut:

1) Jika nilai Croanbach's Alpha > 0.7 tingkat signifikan, maka

intrumen dikatakan reliabel.
2) Jika nilai Croanbach’s Alpha < 0,7 tingkat signifikan, maka

instrument dikatakan tidak reliabel.

. Uji Asumsi Klasik

Menurut (Ghozali, 2016) Pengujian terhadap asumsi klasik
bertujuan untuk memastikan keandalan sebuah model. Pengujian ini
merupakan syarat yang perlu dipenuhi dalam pelaksanaan analisis
regresi linier berganda. Dalam prosesnya, pengujian asumsi klasik
terdiri  dari  analisis  normalitas, multikolinearitas,  serta
heteroskedastisitas..

1) Uji Normalitas
Menurut Sugiyono, (2022) Pengujian normalitas dilakukan
untuk menilai apakah data pada variabel independen (X)

maupun variabel dependen (Y) dalam persamaan regresi yang
=




ve

50

diperoleh memiliki distribusi yang mendekati normal. Sebuah
persamaan regresi dianggap layak jika data variabel bebas
maupun terikat yang digunakan memiliki distribusi yang hampir
atau sepenuhnya normal.

Salah satu cara untuk memeriksa apakah data Anda
terpengaruh secara normal adalah dengan menggunakan uji
statistik nonparametrik menggunakan teknik satu sampel
Kotmogorov-Smirnov (1-K-S). Variabel penelitian berdistribusi
normal jika hasilnya menunjukkan nilai signifikansi sebesar 0,05
atau 5%.

Uji Multikolinearitas

Menurut Ghozali. (2016) Pemeriksaan multikolinearitas
bertujuan untuk memastikan ada atau tidaknya hubungan yang
sangat kuat atau sempurna di antara  variabel-variabel
independen  dalam model regresi.  Pengujian i biasanya
menggunakan nilai toleransi dan variance inflation factor (VIF)
sebagai indikator. Nilai VIF digunakan untuk menilai ada
tidaknya multikolinearitas; jika nilai VIF yang dihasilkan dari
analisis menunjukkan kurang  dari 10,  dapat
disimpulkan bahwa model  tersebut  bebas  dari  masalah

multikolinearitas.
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3) Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas betujuan untuk mengetahui apakah
terdapat variasi atau perbedaan dalam nilai residual antara satu
pengamatan  dengan  pengamatan lainnya  dalam
suatu model regresi Ghozali, (2016). Pada pengujian ini
menggunakan korelasi rank Spearman. Keputusan pengujian
didasarkan pada nilai signifikansi (p-value ,il.' p> 0,05, maka
Heo diterima dan tidak terjadi heteroskedastisitas; jika p < 0,05,
maka Ho ditolak dan heteroskedastisitas terjadi (Anwar Hidayvat,
2023).
. Analisis Regresi Linear Berganda

Metode yang diterapkan pada penelitian ini menggunakan
analisis regresi linier berganda yang diolah dengan bantuan
perangkat lunak SPSS. na]isis regresi linier berganda sendiri
merupakan metode yang digunakan untuk mengidentifikasi
pengaruh beberapa variabel independen terhadap satu variabel
dependen. Melalui model ini. dapat dijclaskan hubungan secrta

tingkat pengaruh variabel-variabel independen terhadap variabel
dependen yang diteliti (Ghozali, 2016). rsamazm regresi linear
berganda yaitu sebagai berikut :

Y=a+blX1+b2X2+¢c

Keterangan :

Y = Minat Pembelian
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a = Konstanta

bl = Koefisien variabel independen
X1 = Perilaku Konsumtif

X2 = Lifestyle

€ =gmor

Uji Hipotesis

1)

2)

40
Uji-T (Uji Parsial)

Uji t menurut (Ghozali, 2016) merupakan metode statistik

yang digunakan sebagai sarana pengujian perbedaan signifikan
o]

antara variabel (X) terhadap variabel (Y). Uji-t bekerja dengan
membandingkan rata-rata sampel dari dua populasi yang
dibandingkan. Dalam metode ini. statistik-t dihitung dan
dibandingkan dengan nilai kritis yang ditentukan berdasarkan
tingkat signifikansi < 005.
Uji E (Uji Simultan)

Melalui wji F, dapat dilihat apakah X1 dan X2 secbagai
variabel  independen  secara  kolcktif  mempengaruhi

e

variabel dependen (Y). Menurot Ghozali, (2016) tingkatan yang
digunakan adalah sebesar 005 atan 5%, jika nilai signifikan F
kurang dari 005 maka bisa diartikan bahwa variabel
independent secara simultan mempengaruhi variabel dependen

ataupun sebaliknya. Terdapat ketentuan dari uji F menurut

(Ghozali, 201 6)sebagai berikut:
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5
a) Apabila nilai signifikansi F <005, maka HO ditolak dan HI

diterima. Hal ini menunjukkan bahwa seluruh variabel
independen secara signifikan memengaruhi
variabel dependen.

b) Jika nilai signifikansi F lebih dari 005, maka HO diterima
dan H1 ditolak. Artinya, seluruh variabel independen tidak
berpengaruh secara signifikan terhadap variabe dependen.

Uji Koefisien Determinasi (R2)

Menurut Ghozali, (2016) Oefisien Determinasi (R2)
dimanfaatkan untuk menilai sejauh mana variabel independen
dapat memengaruhi variabel dependen. Nilai R* berada pada
rentang O hingga 1. Apabila nilai R? rendah, hal i menunjukkan
bahwa variabel independen hanya mampu menjelaskan sebagian
kecil variasi yang terjadi pada variabel dependen. Sebaliknya.
nilai R? yang mendekati 1 menandakan bahwa variabel
independen hampir sepenuhnya mampu memberikan informasi

yang diperlukan untuk memprediksi variabel dependen.
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HASIL DAN PEMBAHASAN

A. Deskripsi Data

Deskripsi Objek Penelitian

g

S

SHELLASAUKILA

Gambar 4.1 Logo Shella Saukia

Merek fashion Shella Saukia merupakan sebuah brand lokal
Indonesia yang berkembang dari usaha kecil menjadi salah satu pelaku
industri fashion yang cukup dikenal di pasar nasional. Awal mula merck
ini berangkat dari pengalaman pendirinya yang memulai bisnisnya
sebagai reseller produk hijab dan pakaian wanita melalui media sosial.,
khususnya Instagram. Dengan modal awal yang terbatas dan latar
belakang ckonomi keluarga yang sederhana, pendiri merek ini mampu
mengembangkan usahanya secara bertahap melalui pemanfaatan
teknologi digital dan media sosial sehagai sarana pemasaran utama.

Kesadaran akan potensi pasar fashion, khususnya segmen
perempuan muda yang menginginkan produk fashion muslim dan
pakaian wanita dengan desain modis, nyaman, dan terjangkau, menjadi

faktor pendorong utama dalam pembentukan merek Shella Saukia.
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Merek ini mengusung konsep desain yang modern dan chic. yang
disesuaikan dengan kebutuhan dan preferensi konsumen.

Strategi  bisnis yang diterapkan olech Shella Saukia
menitikberatkan pada pemanfaatan platform e-commerce dan media
sosial, seperti TikTok Shop, dan instagram sebagai kanal distribusi dan
promosi produk. Pendekatan pemasaran yang interaktif, termasuk live
streaming dan kolaborasi dengan influencer, turut berkontribusi dalam
memperluas jangkauan pasar dan membangun komunitas pelanggan
yang loyal. Selain lini produk fashion, Shella Saukia juga
mengembangkan produk lain seperti skincare dan layanan travel,
sehingga menciptakan ekosistemn bisnis yang terintegrasi.

Keberhasilan merek ini terlihat dari pencapaian omzet yang
signifikan dalam waktu singkat, yang menunjukkan kemampuan
adaptasi dan inovasi dalam menghadapi dinamika pasar digital. Selain
aspek komersial, merek Shella Saukia juga menempatkan nilai estetika
dan kenyamanan scbagai aspek utama dalam pengembangan produk.
dengan tujuan untuk meningkatkan rasa percaya diri konsumen serta
memberikan nilai tambah melalui koleksi bertema budaya dan sosial.

Dengan demikian, latar belakang merek Shella Saukia
menggambarkan (ransformasi sebuah usaha kecil berbasis reseller
menjadi brand fashion yang mampu bersaing di era digital melalui
strategi pemasaran yang efektif, inovasi produk yang berkelanjutan, dan

pemahaman mendalam terhadap kebutuhan pasar lokal.
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2. Karakteristik Responden
Sampel pada penelitian ini sebanyak 150 responden yang
dikelompokkan sesuai jenis kelamin, usia, pekerjaan dan domisili.
4) Deskripsi berdasarkan usia
Untuk mengetahui  karakteristik  responden  dalam
penelitian ini, salah satu aspek yang dianalisis adalah berdasarkan
usia. Rentan usia pada responden ini adalah 18 tahun sampai 57
tahun. Berikut ini adalah stribusi jumlah responden berdasarkan
usia:

Tabel 4.1 Hasil Berdasarkan Usia

Usia Frekuensi Presentse
18-27 104 69%
28-37 25 17%
38-47 20 13%
48-57 1 1%
Jumlah 150 100%

Sumber: Data diolah oleh penulis (2025)
b) Deskripsi berdasarkan pekerjoan
Penclitian ini juga mengelompokkan responden berdasarkan
pekerjaan. Berikut ini adalah distribusi responden berdasarkan
pekerjaann untuk mendapatkan gambaran vyang lebih luas dan

representatif mengenai karakteristik responden:
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abel 4.2 Berdasarkan Pekerjaan
Pekerjaan Frekuensi Presentase
Pelajar/Mahasiswa 55 37%
Ibu Rumah Tangga 20 13%
Pegawai 36 ' 24%
Wirausaha 31 21%
Lainnya ] 5%
Jumlah 150 100 %

Sumber: Data diolah oleh penulis (2025)

Hasil pengumpulan data menunjukkan bahwa 150 responden
pada penelitian ini memiliki pekerjaan antara lain mahasiswa/pelajar
sebanyak 55 responden, ibu rumah tangga sebanyak 20 responden,
pegawal sebanyak 36 responden, wirausaha sebanyak 31 responden
dan lainnya sebanyak 8 responden.

Deskripsi berdasarkan domisili

Penelitian ini juga mengelompokkan data responden

berdasarkan domisili. Berikut ini merupakan distribusi responden
129

berdasarkan domisili untuk mendapatkan gambaran yang lebih luas

dan representatif mengenai penelitian ini.
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Tabel 4.3 Berdasarkan Domisili

Domisili Frekuensi Presentase
Jawa I 103 69%
Bali 9 6%
Sumaltra 18 12%
Kalimantan 12 8%
Sulawesi (5] 4,0%
Papua 2 20 iKd
Jumlah 150 100%

Sumber: data diolah oleh penulis, 2025

Berdasarkan data tabel domisili responden yang terdini dari
150 orang, dapat dijelaskan bahwa mayaritas responden berasal dari
wilayah Jawa dengan frekuensi sebanyak 103 orang atau sebesar
69%. a] ini menunjukkan bahwa lebih dari dua pertiga responden
berdomisili di Jawa. Selanjumya, wilayah Sumatra menempati
posisi kedua dengan 18 responden (12%). diikuti oleh Kalimantan
sebanyak 12 responden (8%). Wilayah Bali memiliki frekuensi 9
responden (6%), Sulawesi 6 responden (4%), dan Papua merupakan
wilayah dengan jumlah responden paling sedikit. yaitu 2 orang (1%).
Total keseluruhan responden adalah 150 orang dengan persentase
100%

Deskripsi distribusi ini mencerminkan sebaran geografis
responden yang cukup beragam meskipun terkonsentrasi pada
wilayah Jawa, yang merupakan pusat kegiatan dan populasi terbesar
di Indonesia. Dengan demikian, hasil ini dapat digunakan untuk

mengkaji pengaruh latar belakang domisili terhadap fenomena yang
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diteliti  dan  memberikan gambaran representatil mengenai
karakteristik sampel penelitian
3. Statitstik Deskriptif
Ketiga variabel pada penelitian ini diukur dengan diukur dengan
Sirst order. Tabel berikut menunjukkan deskriptif statistik untuk

masing-masing variabel, serta min, max, rata-rata (mean) dan

simpangan baku (standart deviation).

Tabel 4.4 Statistik Deskriptif

No [ ltem pernyataan |N | Min I Max | Mean ] SD
Perilaku Konsumtif

XI1.1 | Saya tertarik 150 [ 2,00 | 500 | 4.2000 | 0.68542
membeli produk

Sfashion merek
Shella Saukia di
TikTok Shop
karena adanya
penawaran khusus.

X1.2 | Sayasukamembeli | 150 | 100 | 5.00 | 4.1200 | 0.83481
produk Fashion
merek Shella
Saukia karena
tergoda dengan
adanya penawaran
terbatas (Flash
Sale).

X1.3 | Saya tertarik 150 | 2.00 | 500 | 4.1133 | 0.75562
membeli produk
Jfashion merek

Shelaa Saukia

karena tampilannya |
menarik.
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No

ltem pernvataan

Min

Max

Mean

SD

X14

Saya lebih suka
produk fashion
merek Shella
Saukia karena
memiliki tampilan
visual yang
n('_‘l'lill‘i.k. .

Saya tertarik
membeli produk
Jashion merek
Shella Saukia di
TikTok Shaop demi
menjaga
penampilan.

W

150

1.00

500

ta |
=
=

4.1733

0.73955

0.68815 |

X1.6

Saya membei
produk fashion
merek Shella
Saukia agar terlihat
maodis atau
Sfashionable.

150

500

4.1800

1.10563

X1.7

Saya tertarik
membeli produk
Jashion merek
Shella Saukia di
TikTok shop karena
pertimbangan harga
yang murah.

150

500

4.2067

1.01860

X1.8

Saya memilih
produk fashion
merek Shella
Saukia karena
kualitas yang sesuai
dengan harganya.

150

3.00

500

4.6533

0.55547

X1.9

Saya lertarik
membeli produk
SJashion merck
Shella Saukia di
TikTok shop hanya
sekedar menjaga
penampilan.

150

2.00

500

4.5133

0.74848
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No

ltem pernvataan

N

Min

Max

Mean

SD

X110

Saya membeli
produk fashion
merek Shella
Saukia agar
dianggap berkelas
oleh orang lain.

150

2.00

500

4.4800

0.66272

Rerata

4.3000

0.7694

Lifest

le

X21

Saya menganggap
produk fashion
merck Shella
Saukia di TikTok
shop memiliki
brand prestige.

150

3.00

500

4.3400

0.64329

Saya percaya
bahwa pakaian
Shella Saukia itu
bagus.

150

500

4.3867

059963

Saya tertarik
membeli produk

Jfashion merek

Shella Saukia di
TikTok shop yang
sesuai dengan
Kepribadian saya.

150

4.2200

0.71297

X24

Saya cenderung

mempertimbhangkan

koordinasi pakaian

secara keseluruban, |

150

500

4.2200

0.73155

X255

Saya membeli
produk fashion
merek Shella
Saukia di TikTok
shop karena cara
pakainya yang
sangat praktis.

150

1.00

500

4.2533

0.71594

X2.6

Saya melakukan
pembelian bila
diperlukan

| 150

2.00

500

44667

0.80824

Saya membeli
produk fashion
merek Shella
Saukia di TikTok
shop karena
caranya mudah.

[150

500

4.5267

074812
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No

ltem pernvataan

Min

Max

Mean

SD

X238

X29

Saya tertarik
membeli produk
Jashion merek
Shella Saukia di
TikTok shop karena
informasi tentang
produknya sangat
detail.

Saya suka
berbelanja di toko
Shella Saukia
dibandingkan toko
lain,

150

| 150

3.00

500

500

4.6600

44800

055357

0.66272

Rerata

4.3948

0.5750

Minat Beli

Yl

Saya tertarik
membeli produk
Sfashion merck
Shella Saukia di
TikTok shop karena
pilihan produknya
yang beragam.

150

1.00

500

4.2267

0.68685

Saya minat
membeli produk
Sfashion merek
Shella Saukia di
TikTok shop karena
butuh.

150

500

4.2400

01.73895

Y3

Saya bersedia
merekomendasikan
produk fashion
merck Shella
Saukia di TikTok
shop kepada orang
lain.

1150

2.00

500

4.3667

0.65964

Y4

Saya bersedia
memberikan ulasan
produk fashion
merck Shella
Saukia kepada
orang lain.

[ 150

500

4.0867

0.75027
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No

ltem pernvataan

Min

Max

Mean

SD

Y5

Saya memilih
produk fashion
merek Shella
Saukia di TikTok
shop untuk
memenuhi
kebutuhan saya
akan fashion dan
berpenampilan.

150

1.00

500

4.1600

0.77788

Yo

Di Shella Savkia
selalu menyediakan
pakaian yang
SJashionable dan
sesual permintaan
Konsumen.

150

500

44867

0.72108

Y7

Saya melihat ulasan
tentang informasi
produk fashion
merek Shella
Saukia di TikTok
shop sebelum
membeli.

150

0.93763

Y8

Saya menanyakan
pada teman tentang
informasi produk
merek Shella
Saukia di TikTok
shop sebelum
membeli.

150

500

44267

081386

ata

5

4.2900

0.7608

Sumber: Data Diolah oleh Peneliti, 2025

Tabel 4.4 menunjukkan bahwa Variabel Perilaku Konsumtif diukur

melalui sepulub item pernyataan. Dari hasil analisis statistik deskriprif,

diketahui bahwa jumlah responden (N) untuk masing-masing item

adalah sebanyak 150 orang. Nilai minimal (Mfin) pada tiap item berkisar

antara 1.00 hingga 3,00, sedangkan nilai maksimal (Max) seluruhnya

adalah 5.00, menunjukkan bahwa semua responden memiliki rentang

Jjawaban skala fikert penuh antara setuju hingga sangat setuju.
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Rata-rata (Mean) untuk setiap item berada di kisaran 4.11 hingga
4.65. Mean tertinggi ditemukan pada item X1.8 ("Saya memilih produk
fashion merck Shella Saukia karena kualitas yang sesuai dengan
harganya") sebesar 4.05, sedangkan mean terendah terdapat pada item
X1.3 ("Saya tertarik membeli produk fashion merek Shella Saukia
karena tampilannya menarik") sebesar 4.11. Hal ini menunjukkan
tingkat persetujuan responden yang tinggi terhadap alasan-alasan
konsumtif mereka. Nilai Standar Deviasi (SD) berkisar antara 0.56
sampai dengan 1.10, menandakan variasi jawaban yang relatif kecil dan
konsisten pada sebagian besar item, kecuali X1.6 dan X 1.7 yang sedikit
lebih tersebar jawabannya.

Secara kescluruhan, nilai mean vyang berada di atas 40
mengindikasikan bahwa perilaku konsumtif responden tergolong tinggi
atau positif sesuai dengan indikator yang diukur. Standar deviasi yang
relatil kecil mengindikasikan bahwa jawaban responden cukup seragam
atau tidak terlalu bervariasi. Dengan demikian, data ini memberikan
gambaran bahwa perilaku konsumtif dalam penelitian ini cukup
dominan di kalangan responden.

Variabel Lifestyle diukur melalui sembilan item pernyataan.
Nilai minimum setiap item berada pada rentang 1.00 hingga 3.00,
sementara nilai maksimum adalah 5.00 di seluruh item. Mean dari setiap
item ada pada kisaran 4.22 hingga 4.66, dengan skor tertinggi pada item

X2.8 ("Saya tertarik membeli produk fasfiion merek Shella Saukia di




65

TikTok shop karena informasi tentang produknya sangat detail") yaitu
sebesar 4.66. Nilai mean ini menunjukkan bahwa mayoritas responden
memandang positif [ifestyle terkait penggunaan dan pembelian produk
Shella Saukia.

Nilai standar deviasi untuk seluruh item antara 0.55 hingga 081,
yang mengindikasikan jawabuan responden cukup seragam dan tingkat
keragaman persepsinya tidak terlalu besar. Secara keseluruhan, hasil
analisis deskriptif ini memperlihatkan bahwa variabel flifestyle dalam
penelitian ini berada pada kategori sangat baik atan sangat tinggi.
mengingat nilai mean yang mendekati angka 5 pada skala penilaian. data
ini memberikan gambaran bahwa aspek-aspek lifestyle vang diukur
diterima dengan baik oleh responden.

Variabel Minat Beli diukur menggunakan delapan item
pernyataan. Tiap item memiliki nilai minimum 100 atau 200 dan
maksimum 500, memperlihatkan  ragam  minat  beli  dari
responden.Mean setiap item berkisar 4.09 sampai 4.49, yang berarti
responden rata-rata memiliki minat beli yang tinggi terhadap produk
Shella Saukia di TikTok Shop. Item dengan mean tertinggi adalah Y6
("Di Shella Saukia selalu menyediakan pakaian yang fashionable dan
sesuai permintaan konsumen”) sebesar 4.49. Standar deviasi tiap item
antara (.66 hingga 0.93, menunjukkan jawaban responden relatif
homogen namun tetap terdapat sedikit variasi khususnya pada penilaian

terkait proses pencarian informasi (Y7).
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Dari segi standar deviasi, pernyataan Y7 (*Saya melihat ulasan
tentang informasi produk fashion merek Shella Saukia di TikTok shop
schelum membeli™) memiliki nilai tertinggi (0,93763), menunjukkan
variasi respons yang paling besar di antara responden untuk pernyataan
ini. Sementara itu, pernyataan Y3 (“Saya bersedia merekomendasikan
produk fashion merek Shella Saukia di TikTok shop kepada orang lain™)
memiliki  standar deviasi terendah (0,65964), mengindikasikan
konsistensi respons yang lebih tinggi.

Secara keseluruhan, hasil statistik deskriptif ketiga variabel
menunjukkan bahwa perilaku konsumtif, fifestvle, dan minat beli
responden terhadap produk fushion Shella Saukia di TikTok Shop
berada pada kategori tinggi. Hal ini tercermin dari nilai mean tiap item
yang cenderung di atas 4 pada skala 1-5, serta standar deviasi yang
relatif kecil yang menunjukkan konsistensi jawaban antar responden.
Temuan ini dapat diinterpretasikan bahwa strategi promosi, kualitas
produk, serta kemudahan informasi di TikTok Shop mendukung
tingginya perilaku konsumtit, lifestyle yang sesuai, dan minat beli
produk pada kalangan responden

B. Analisis Data
1. Uji Instrumen
a. Uji validitas
Uji  wvaliditas  dilakukan  untuk  mengetahui  seberapa

tepat atau akurat setiap item dalam instrumen penelitian benar-benar
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mampu mengukur variabel yang dimaksud. Validitas yang baik

memastikan bahwa data yang diperoleh benar-benar mencerminkan

kondisi sebenarnya dari objek penelitian.

4]
Tabel 4.5 Hasil Uji Instrumen Validitas

Pernyataan | r-hitung | r-tabel P (sig) Ket
X1.1 0410 | 0134 | 0000 Valid
X12 0560 | 0134 | 0000 Valid
X123 0517 | 0134 | 0000 Valid
X14 0474 | 0134 | 0000 Valid
X135 0462 | 0.134 | 0000 Valid
X16 0439 | 0434 | 0000 Valid
X17 0461 0.134 | 0,000 Valid
X18 0385 | 0.134 | 0000 Valid
X139 0490 | 0134 | 0000 Valid
X1.10 0499 | 0134 | 0000 Valid
X2 0463 | 0134 | 0000 | Valid
X22 0447 | 0.134 | 0,000 Valid
X23 0504 | 0,34 | 0,000 Valid
X24 0514 | 0,134 | 0000 Valid
X25 0561 | 0134 | 0000 Valid
X26 0588 | 0,134 | 0,000 Valid
X27 0510 | 0,134 | 0000 Valid
X28 0332 | 0134 | 0000 Valid
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Pernyataan ?hmmg r-tabel P (sig) Ket
X29 0.274 0,134 0,000 Valid

¥ 0542 0,134 0,000 Valid

Y2 0,635 0.134 0,000 Valid

] 0377 0,134 0,000 Valid

Y4 0,558 0,134 0,000 Valid

X5 0,575 0,134 0,000 Valid

Y6 0298 0,134 0,000 Valid

Y7 ,“163 0,134 0,000 Valid

Y8 0,545 0,134 0,000 Valid

Sumber: Data Diolah oleh Penulis, 2025

Berdasarkan hasil pengolahan data menggunakan SPSS
dengan jumlah responden sebanyak 130 orang, diperoleh nilai r
hitung, nilai r tabel. dan nilai signifikansi (P atau Sig.) untuk
masing-masing item pernyataan. Nilai r tabel yang digunakan
adalah 0,134 pada taraf signifikansi 3% (o = 0,05) dengan jumlah
sampel 150. Pengambilan keputusan uji validitas dilakukan dengan
kriteria sebagai berikut: Item dinyatakan valid apabila nilai r hitung
= r tabel (0.134). Nilai signifikansi (P) harus < 0.05 untuk
menyatakan korelasi signifikan (Sugiyono, 2022).

Dari tabel hasil uji validitas yang diperoleh, Semua

pernyataan menunjukkan nilai r hitung yang lebih tinggi dari nilai r

tabel 0.134, dan nilai signifikansi (P) untuk semua item adalah
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0000, yang berarti sangat signifikan (P < 005). Hal ini

menunjukkan bahwa semua item pernyataan dalam instrumen
tersebut valid.
Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas ntuk mengetahui konsistensi internal dari
instrumen  yang digunakan dalam mengukur variabel-variabel
penelitian, yaitu Perilaku Konsumtif, Lifesrvle, dan Minat Beli. Uji
reliabilitas dilakukan dengan menggunakan Cronbach's Alpha,
dimana nilai Cronbach’s Alpha yang lebih besar dari standar
reliabilitas sebesar 007 menunjukkan bahwa instrumen tersebut

reliabel dan dapat dipercaya (Utami, 2023).

Tabel 4.6 Uji Reliabilitas

No | Variabel Jumlah Nilai Standar | Keterangan
Pertanyaan | Cronchba’ | Reliabilitas
Alpha
I | Perilaku 10 0791 | 07 Reliabel
Konsumtif
2 | Lifesnyle [ 0.861 0.7 Reliabel
3 | MinatBeli| 8 0801 | 07 | Reliabel

Sumber: Data Diolah oleh Penulis, 2025
Pada tabel 4.6 mengenai uji reliabilitas variabel Perilaku
Konsumtif dengan instrumen yang terdiri dari 10 pertanyaan ini

memperoleh nilai Cronbach 's Alpha sebesar 0.791, yang lebih besar
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dari standar reliabilitas 0.7. Hal ini menunjukkan bahwa instrumen
pengukuran perilaku konsumtif memiliki konsistensi internal yang
baik. Dengan demikian, instrumen tersebut dapat digunakan secara
andal untuk mengukur variabel perilaku konsumtif dalam penelitian
ini.

Variabel Lifestyle  yang terdii darni 9  pertanyaan
menunjukkan nilai Crombach's Alpha scbesar 0861, yang
merupakan nilai reliabilitas tertinggi di antara ketiga variabel. Nilai
ini jauh di atas standar reliabilitas, sehingga dapat disimpulkan
bahwa instrumen flifestyle sangat reliabel dan konsisten dalam
mengukur aspek-aspek lifestyle responden.

Variabel Minat Beli dengan 8 pertanyaan memperoleh nilai
Cronbach’s Alpha sebesar 0,801, Nilai ini juga lebih besar dari
standar reliabilitas. sehingga instrumen ini dapat dikatakan reliabel
dan mampu mengukur minat beli dengan konsistensi yang baik.

Berdasarkan hasil uji reliabilitas tersebut. dapat ditarik
kesimpulan bahwa semua  instrumen  pengukuran  variabel
penelitian, yaitu Perilaku Konsumtif, Lifesryle, dan Minat Beli,
memiliki tingkat relinbilitas yang baik. Hal ini berarti instrumen
yang digunakan dapat mendapatkan data yang konsisten serta dapat

dipercaya keasliannya, schingga layak  digunakan  untuk

pengumpulan data dalam penelitian ini.
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2. Uji Asumsi Klasik

.

Uji Normalitas

Uji normalitas dilakukan untuk mengetahui apakah data
residual dari model regresi berdistribusi normal, yang merupakan
salah  satu asumsi penting dalam analisis regresi linier. Dalam
penelitian 1ni, uji normalitas menggunakan |-Sample Kolmogorov-
Smirnov Test terhadap Unstandardized Residual dengan jumlah

sampel sebanyak 150.

Tabel 4.7 Uji Normalitas

Uji Normalitas Kolmogorov-Smirnov Nilai
N 150
Mean 0.0000
Std. Deviation 2.0144
Most Extreme Differences

Absolute 0.035
Positive 0.035
Negative -0.030
Kolmogorov-Smirnov (1.434
Asymp. Sig. (2-tailed}i 0.992

Sumber : Data diolah oleh penulis, 2025
Menurut  kriteria  pengujian  normalitas  menggunakan

75
Kolmogorov-Smirnov, Apabila nilai signifikansi (p-value) melebihi
005. maka data dapat dikatakan mengikuti distribusi normal
Ghozali, (2016). Dalam penelitian ini, nilai signifikansi sebesar
a

01,992 jauh lebih besar dari 0,05, sehingga dapat disimpulkan bahwa
data residual berdistribusi normal.

Hal ini berarti asumsi normalitas terpenuhi dan model regresi

yang digunakan valid untuk analisis lebih lanjut. Distribusi normal

pada residual ini menunjukkan bahwa kesalahan prediksi model
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tersebar secara merata dan tidak bias, sehingga hasil estimasi
koefisien regresi dapat dipercaya.
3. Uji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas dilakukan untuk menilai adanya hubungan
yang kuat antar variabel independen dalam model regresi. Tingkat
multikolingaritas  yang  tinggi  berpotensi mengeanggu  kelepatan
estimasi koefisien regresi menjadi tidak stabil dan mempersulit
Penjelasan mengenai dampak Setiap variabel independen terkait dengan
variabel dependen.

147
Tabel 4 8 Uji Multikolinearitas

Vanabel B Std. Beta T Sig | Tolerance | VIF
Error Hifung
| (konstanta) | 0.661 | 2.534 | - 0261 | 0795 |- S
X1 0,551 | 0.049 0646 | 11241 | 0.000 | 0.848 1179
X2 0251 | 0,062 0234 2071 0,000 | 0848 1179
Sumber: Data diolah oleh penulis, 2025
Berdasarkan tabel 4.8 | nilai tolerance untuk variabel X1 dan X2

104
adalah () 848 yang jauh lebhih besar dari batas kritis 0,10 Sedangkan

nilai VIF untuk kedua variabel tersebut adalah 1,179, yang jauh lebih
kecil dari batas kritis . Ini mengindikasikan bahwa tidak ada indikasi
multikolinearitas yang serius di antara variabel-variabel bebas dalam
model regresi tersebut (Ghozali, 2016).

Dari hasil uwji multikolinearitas pal disimpulkan bahwa

variabel X1 dan X2 tidak mengalami masalah multikolinearitas. Dengan

demikian, kedua variabel independen tersebut dapat digunakan secara




73

bersamaan dalam model regresi tanpa mengganggu kestabilan dan
keakuratan estimasi koefisien regresi.
4. Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas dilakukan untuk memeriksa apakah
varian  residual  berbeda-beda tara satu  pengamatan  dengan
pengamatan lainnya dalam sebuah model regresi. Jika varians residual
konstan (tidak berbeda antar pengamatan), maka kondisi ini discbut
homoskedastisitas. Sebaliknya, jika varians residual berbeda-beda,
maka terjadi heteroskedastisitas yang dapat mengganggu validitas hasil

regresi (Ghozali, 2016).

Tabel 4.9 Uji Heteroskedastisitas

Vanabel B Std. | Beta T Sig
Error Hitung
(konstanta) | 4.792 | 1,521 = 3,150 | 0,002
X1 -0053 | 0029|0158 | -1793 | 0,075
X2 -0.024 | 0.037 | 0056 | -0635 | 0.526

Sumber: Data diolah oleh penulis, 2025

Uji heteroskedastisitas dilakukan dengan melihat hasil koelisien
regresi dan signifikansi Variabel bebas terhadap wvariabel terikat
Abs_RES. Nilai signifikansi variabel independent perilaku konsumtif
g[ adalah 0075 dan variabel [ifestyle X2 adalah 0,526, Keduanya
miliki nilai signifikansi lebih besar dari 005 (p > 0.05), yang berarti
tidak terjadi heteroskedastisitas pada variabel-variabel tersebut dalam
model regresi ini (Ghozali, 2016).

Berdasarkan hasil uji  heteroskedastisitas, dengan nilai

signifikansi variabel independen X 1 sebesar 0,075 dan X2 sebesar 0,526
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4
(keduanya > 0.05), Dapat disimpulkan bahwa model regresi ini tidak

mengalami masalah heteroskedastisitas. Oleh karena itu. Model regresi
tersebut pantas dipakai untuk analisis berikutnya tanpa perlu melakukan
transformasi data atau perbaikan model.
. Analisis Regresi Linear Berganda
Analisis regresi linear berganda adalah metode statistik yang

dipakai untuk menganalisis pengaruh bersama dari beberapa variabel
independent terhadap satu variabel dependen. Dalam penelitian ini,
variable dependen yang digunakan adalah Y, sedangkan variabel
independennya adalah Perilaku Kosumtif X1 dan Lifestyfe X2. Tujuan
analisis imi adalah untuk mengetahui seberapa besar dan arah pengaruh
variabel X1 dan X2 terhadap variabel Y, serta signifikansi pengaruh
tersebut, Pada uji ini digunakan model regeresi linier berganda untuk
setiap variabel:

Y =a+bXl+bX2+e

Y = Minat Beli

o =Konstanta

X1 = Perilaku Konsumtif

X2 = Lifestyle

¢ = Error ltiem

Tabel 4.10 Analisis Linear Berganda
Variabel B Std. Beta T Sig.

Error Hitung
[kon.stanla ) | 0.661 2,534 |- 0.261 | 0.795
X1 0.552 0,049 | 0,646 | 11.241 | 0,000

X2 0.251 [0,062 | 0234 | 4071 |0.000




2

. Koefisien regresi untuk variabel X1 sebesar 1,552 mengindikasikan

3
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Sumber: Data diolah oleh penulis, 2025

Y =0,661 +0552X1+0251X2+e
Konstanta sehesar (1,661 menampilkan perkiraan nilai variabe Y ketika

variabel X1 dan X2 bernilai nol. Artinya, tanpa pengaruh variabel bebas,

nilai Y diperkirakan sebesar 0,661.

bahwa apabila variabel X1 meningkat satu satuan, maka variabel Y akan
meningkat sebesar 0.552 kali satu-satuan, dengan asumsi variabel X2
tetap konstan. Koefisien positit ini memperlihatkan hubungan searah
antara X1 dan Y.

Koefisien regresi untuk variabel X2 sebesar 0251 menyatakan bahwa
setiap kenaikan satu satuan pada X2 akan meningkatkan nilai variabel
Y sebesar 0,251 kali satu-satuan, dengan asumsi variabel X1 tetap
konstan. Koefisien ini juga menunjukkan hubungan positif
antara X2 dengan Y.

47
Dengan demikian, kedua variabel independen (X1 dan X2) secara

bersama-sama  secara positif dan signifikan mempengaruhi  variabel

dependen (Y). Hasil ini menguatkan hipotesis bahwa perilaku konsumtif

(X1) dan fifestvle (X2) merupakan prediktor utama yang menjelaskan

variabilitas Y dalam model regresi linear berganda.

C. Uji Hipotesis

1.

Uji-T
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Uji t merupakan salah satu uji statistik yang digunakan dalam
analisis regresi linear berganda untuk menguji pengaruh parsial
(sendiri-sendiri) setiap variabel bebas terhadap variabel terikat.
Nilai signifikansi uji t menjadi acuan utama dalam menentukan apakah
hipotesis nol (HO) diterima atau ditolak. Jika nilai signifikansi (p-
value) = 0,05, maka HO ditolak dan Ha diterima Ghozali, (2016).

Artinya, terdapat perbedaan atau pengaruh yang signifikan sccara

statistik antara variabel yang diuji. Jika nilai signifikansi (p-value) >

0.05, maka HO diterima dan Ha ditolak. Artinya, tidak ada perbedaan
atan pengaruh yang signifikan secara statistik antara variabel yang
diuji (Ghozali, 2016).
Pengaruh Perilaku Konsumtif Terhadap Minat Beli (H1)

Pada penelitian ini,uji t digunakan untuk menganalisis pengaruh

suatu variabel Perilaku Konsutif (Total X 1) terhadap variabel dependen.

Tabel 4.11 Uji T Hipotesis X1

[ Variabel Koefisien | Std. |t Sig.
.
B Error | Hitung | (p)
|
(Konstanta) | 0,661 2,534 0,608 | 0000

Perilaku | 0552 | 049 | 11241 | 0,000
|

Konsumtif

(Total X1) |

|
Sumber: Data diolah oleh penulis, 2025

Dari hasil regresi, diperoleh nilai koefisien B = 0,552, t hitung =

11241 dan nilai signifikansi = 0,000. Berdasarkan hasil olah data
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35
tersebut karena nilai signifikansi <005, maka HO dinyatakan ditolak

dan H1 diterima Ghozali, (2016). Berdasarkan hasil wji t, variabel
Perilaku Konsumtif ml].lkj pengaruh positif dan signifikan terhadap
variabel dependen yaitu minat beli.

Pengaruh Lifestvle Terhadap Minat Beli (H2)

Dalam  penelitian  ini.  uji  t  digunakan  untuk

menganalisis pengaruh variabel Lifestvle (Total X2) terhadap variabel

dependen.
Tabel 4.12 Ui T Hipotesis X2
Variabel Koefisien | Std. |t Sig.
B Error | Hitung | (p)
(Konstanta) | 0,661 2,534 | 0,608 | 0.000

Lifestvle | 0251 0062 | 4071 | 0000

(Total X2)

Sumber: Data diolah oleh penulis, 2025
Dari hasil regresi, diperoleh nilai koefisien B =0.251, t hitung =
4071 dan nilai signifikansi = OA Berdasarkan hasil olah data tersebut
karena nilai signifikansi 05, maka HO dinyatakan ditolak dan H2
diterima (Sugiyono, 2022). Berdasarkan hasil uji t, variabel Lifestvle

memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap variabel dependen

yaitu minat beli.

. Uji-F

Uji simultan (F) dalam analisis regresi digunakan untuk

menguji signifikansi model regresi secara keseluruhan. Uji ini bertujuan
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untuk mengetahui apakah variabel independen secara bersama-sama

berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen (Sugiyono. 2022).

Tabel 4.13 Uji Simultan
Model Sum Of | Df Mean F Sig.
Squares Square
Regression | 866,009 |2 | 433004 | 105,273 | 0,000
Residual 604,631 | 147 (4,113
Total 1470 640 | 149
Sumber: Data diolah oleh penulis, 2023

Hasil uji F menunjukkan bahwa nilai F hitung sebesar 105,273
65
dengan nilai signifikansi 0000 (p < 005). Menurut Ghozali, (2016)

Apabila nilai signifikansi F < 0,05, maka HO ditolak dan H1 diterima.
Hal ini mengindikasikan bahwadel regresi yang melibatkan variabel
independen Perilaku Konsumtif (X1) dan Lifestyle (X2) secara bersama-
sama rpangamh signifikan terhadap variabel dependen (Y). Dengan
demikian, model regresi yang digunakan dalam penelitian ini dapat
diterima dan layak untuk gunakan dalam analisis lebih lanjut.

. Uji Koefisien Determinan

Koefisien determinasi atau yang biasa disebut dengan R Square
(R?) merupakan ukuran yang menunjukkan I:empa besar kemampuan
variabel independen secara bersama-sama dalam menjelaskan variasi
atau perubahan pada variabel dependen. Nilai R? ini berkisar antara 0
sampai |, dimana Nilai yang hampir mencapai | menandakan bahwa
model regresi memiliki performa yang sangat baik dalam menjelaskan
variabilitas  data dependen, sedangkan mnilai yang mendekati 0

menunjukkan kemampuan yang rendah (Ghozali, 2016).
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24
Tabel 4.14 Uji Koefisien Determinan
Model 8. ol
Maode R Adjusied R Sud. Ermor of
1 Souine the Estimate
| 0767 0583 2 02809
Sumber: Data Diolah Oleh Penulis (2025)
ilai koefisien determinasi sebesar 0.583 menunjukkan bahwa

122
variabel Perilaku Konsumtif (X1) dan Lifestyle (X2) secara bersama-sama

mampu menjelaskan 58,3% variasi dari variabel dependen (Y). Artinya,
sisanya sebesar 41,7% ?pengaruhi oleh faktor-faktor lain di luar model
vang tidak diteliti dalam penelitian ini.

Menurut Ghozali. (2016), nilai R? sebesar 0,583 gmasuk dalam
kategori moderate (sedang), yang berarti Model regresi ini menunjukkan
kemampuan yang memadai dalam memberikan penjelasan variabel
dependen.

. Pembahasan

Penelitian ini dirancang untuk mengkaji keterkaitan cri]aku
konsumtif dan fifestyle terhadap minat beli produk fashion merek shella
saukia pada e-commerce TikTok Shop. Pengumpulan data dilakukan
melalui penyebaran kuesioner lewat sosial media guna mengukur sejauh
mana perilaku konsumtif dan lifesryvle cmpcngaruhi minat beli para
konsumen terhadap produk fashion shella saukia pada e-commerce TikTok
shop. Proses analisis data menggunakan perangkat lunak SPSS versi 31.

Hasil analisis menunjukkan bahwa perilaku konsumtif dan (fifestyle
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memberikan dampak yang signifikan terhadap minat beli pada produk
fashion Shella Saukia. Uraian yang lebih lanjut mengenai hasil analisis akan
disajikan pada bagian berikut ini.

Perilaku Konsumtif berpengaruh terhadap Minat Beli

Berdasarkan hasil analisis statistik deskriptif, variabel Perilaku
Konsumtif (X1) divkur melalui sepulub item pemyataan yang diberikan
kepada 150 responden. Data pada Tabel 4.4 menunjukkan rentang nilai
minimum pada setiap item berada antara 1,00 hingga 3,00, sementara nilai
maksimum seluruh item adalah 500. Hal ini menandakan bahwa pada
keseluruhan item, responden menggunakan rentang skala likert secara
penuh dari kategori “tidak setuju” hingga “sangat setuju”.

Berdasarkan pengujian menggunakan uji t dimana nilai t hitung
sehesar 11,241 dengan nilai signifikansi 0,000 (p < 005), yang berarti
bahwa secara statistik, Perilaku Konsumtif berkontribusi nyata dalam
meningkatkan minat beli konsumen. Berdasarkan hasil analisis regresi.
diketahui bahwa setiap kenaikan satu satuan dalam perilaku konsumtif akan
meningkatkan minat beli sebesar (0,552 satuan. Ini adalah peningkatan yang
cukup besar dalam konteks skala regresi  sosial. Koefisien ini
mengindikasikan bahwa perilaku konsumtif merupakan prediktor kuat
terhadap minat beli.

Artinya, peningkatan pada variabel Perilaku  Konsumtif
herkontribusi secara langsung terhadap peningkatan Minat Beli Hasan et al.,

(2021). Dalam konteks ini, perilaku konsumtif memjuk pada
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kecenderungan individu untuk melakukan pembelian bukan semata-mata
karena kebutuhan. tetapi karena adanya pengaruh dari faktor emosional dan
psikologis, seperti keinginan untuk terlihat modis, mengikuti tren, atau
mendapatkan kepuasan sesaat dari aktivitas belanja (Hasan et al., 2021).

Misalnya, ketika konsumen tergoda oleh diskon besar-besaran,
promosi terbatas seperti flash sale, atau ketika mereka melihat visual produk
yang menarik yang ditampilkan dalam video TikTok. maka secara tidak
langsung hal ini mendorong konsumen untuk segera melakukan pembelian
Mabharani et al., (2024). Apalagi jika produk ditawarkan dengan harga yang
dianggap terjangkan atau kuoalitas yang sebanding dengan harga, maka
konsumen merasa bahwa pembelian tersebut menguntungkan secara
finansial maupun emosional (Gaol et al., 2024).

Secara keseluruhan, dapat disimpulkan bahwa semakin tinggi
kecenderungan seseorang untuk melakukan pembelian berdasarkan
dorongan emosional (seperti keinginan, citra diri, dan godaan promosi),
maka semakin tinggi pula intensi atau keinginan mercka untuk membeli
produk lashion Shella Saukia (Pertiwi & Fahmi, 2022). Maka dari itu,
strategl pemasaran yang menonjolkan sisi visual. emosional, eksklusivitas,
dan citra sosial sangat efektif dalam menjangkau target konsumen yang
memiliki karaktenistik konsumtif (Pertiwi & Fahmi, 2022).

Hasil penelitian ini sejalan dengan temuan yang diperoleh oleh
Fahmi et al., (2024) perilaku konsumtif berpengaruh positif dan signifikan

terhadap minat beli. Kesesuaian hasil ini menunjukkan adanya konsistensi
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teoritis dan empiris bahwa perilaku konsumtif berperan schagai pengaruh
dalam minat beli.
39
Dengan demikian. hasil penelitian ini memperkuat bahwa perilaku
konsumtif berpengaruh positif dan signifikan dalam mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen pada e-commerce TikTok Shop.
. Pengaruh Lifesiyle Terhadap Minat Beli

Pengujian hipotesis kedua dilakukan untuk mengetahui apakah

variabel Lifestyle (X2) juga berpengaruh sccara sili.f dan signifikan
terhadap Minat Beli (Y). Berdasarkan hasil penclitian, variabel Lifestyle
(X2) diukur melalui sembilan butir pernyataan dengan metode skala Likert
pada 150 responden. Nilai minimum jawaban pada setiap item berada di
rentang 1,00 hingga 3,00, sedangkan nilai maksimum seluruhnya adalah
5.00. Berdasarkan hasil uji t,diperoleh%ai koefisien regresi sebesar (0,251
dengan t hitung sebesar 4,071 dan nilai signifikansi sebesar 0,000 (p < 0.05).

Pengujian pengaruh lifestyle rhadap minat beli dilakukan melalui
analisis regresi linier berganda. Koefisien regresi X2 diperoleh sebesar
0.251, dengan nilai t hitung 4,071 dan signifikansi 0,000 (p < 0,05). Ini
artinya. lifestyle berpengaruh  positif dan signifikan terhadap minat beli
setiap kenaikan satu satuan pada nilai lifestyle, nﬂl beli konsumen
meningkat sebesar (0,251 satuan, dengan asumsi variabel lain tetap. Dengan

demikian, lifestyle terbukti sebagai faktor yvang mendorong minat beli,

meskipun pengaruhnya tidak sebesar perilaku konsumtif (X1).
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Lifestyle konsumen yang semakin berkembang terutama dalam hal
kebutnhan untuk tampil fashionable, mengikuti tren, mengutamakan
kenyamanan, dan mewujudkan citra diri  berkontribusi terhadap
meningkatnya minat beli produk fashion Putri & Vania, (2024)_. Konsumen
yang merasa bahwa produk mencerminkan identitas atau kepribadian
mereka, mudah dikenakan dalam aktivitas sehari-hari, relevan dengan tren
terkini. dan disertai informasi produk yang jelas, akan lebih terdorong untuk
membeli Rahmayanti & Saifuddin, (2021). Hal ini sejalan dengan
pernyataan Fabella et al.. (2023)yang menyebutkan bahwa gaya hidup
berperan penting dalam keputusan pembelian fashion. karena konsumen
tidak lagi hanya membeli untuk memenuhi fungsi dasar pakaian, tetapi juga
untuk mengekspresikan nilai-nilai sosial dan estetika pribadi.

Hasil penelitian ini sejalan dengan temuan Svakira et al., (2023)
lifestyie berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. Kesesuaian
hasil ini menunjukkan adanya konsistensi teoritis dan empiris bahwa
lifestyle berperan sebagai pengaruh dalam minat beli.

Dengan demikian, hasil penelitian ini memperkuat bahwa lifestyle
berpengaruh  positil’ dan signifikan dalam mempengaruhi  keputusan
pembelian konsumen pada e-commerce TikTok Shop.

50
Pengaruh perilaku konsumtif dan [ifesivle terhadap minat beli

Berdasarkan hasil penelitian, Analisis regresi linier berganda

dipakai untuk menguji pengaruh secara bersama-sama antara variabel
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perilaku konsumtif (X1) dan lifestyle (X2) terhadap minat beli (Y) produk
fashion Shella Saukia pada platform TikTok Shop.
1

Untuk menguji pengaruh simultan antara Perilaku Konsumuf (X1)
dan Lifestyle (X2) terhadap Minat Beli (Y), dilakukan uji F (ANOVA) yang
menghasilkan nilai F hitung sebesar 105,273 dengan signifikansi 0,000 (p <
005). Analisis ini menunjukkan bahwa secara bersama-sama, kedua
variabel independen tersebut berpengaruh positif dan signifikan terhadap
minat beli konsumen produk fashion Shella Saukia di platform TikTok
Shop.

Nilai koefisien determinasi (R2) sebesar 0583 mengindikasikan
bahwa sebesar 58 3% variasi minat beli konsumen dapat dijelaskan oleh
kombinasi perilaku konsumtif dan lifestyle, sedangkan sisanya sebesar

11
41,7% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain di luar model penelitian ini.
Pernyataan tersebut mengindikasikan bahwa model regresi yang dipakai
memiliki performa yang memadai  dalam menjelaskan  minat beli
konsumen, meskipun masih terdapat ruang untuk penelitian lebih lanjut
mengenai faktor-faktor lain vang dapat mempengaruhi minat beli.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa perilaku konsumtif dan
lifestyle secara simultan memberikan kontribusi yang signifikan dalam
membentuk minat beli konsumen terhadap produk fashion Shella Saukia di

platform TikTok Shop. Temuan ini memperkoat pemahaman bahwa minat

beli tidak hanya dipengaruhi oleh satu aspek psikologis saja, melainkan
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merupakan hasil dari interaksi kompleks antara kecenderungan konsumtif
sescorang dan gava hidup yang mercka anut (Damopolii et al.. 2025).
Perilaku konsumtif mencerminkan dorongan emosional dan
psikologis konsumen dalam mengambil keputusan pembelian. Konsumen
yang memiliki kecenderungan konsumtif biasanya lebih reaktif terhadap
stimulus pemasaran seperti promosi, diskon, packaging menarik, ataun
endorsement dari influencer Fahmi et al., (2024). Dalam konteks TikTok
Shop, perilaku konsumtif ini dapat dengan mudah terpicu oleh konten visual
yang cepat, menarik, dan dikemas secara persuasif Fahmi et al., (2024).
Penggunaan TikTok sebagai platform pemasaran sangat strategis, karena ia
secara langsung memfasilitasi impulsive buying behaviowr melalui fitur
video pendek dan /live shopping (Hasan et al., 2021). Ini menunjukkan
bahwa strategi digital marketing Shella Saukia secara efektif mampu
mengaktivasi perilaku konsumtif audiensnya untuk mendorong minat beli.
Di sisi lain, lijestvle berperan sebagai refleksi dari nilai-nilai,
aspirasi, dan gaya hidup konsumen modern, khususnya gencrasi muda.
Konsumen yang merasa bahwa produk fushion tersebut sesuai dengan gaya
hidup mereka baik dari segi penampilan modis, kemudahan pemakaian,
keunikan desain, hingga nilai simbolik sosial akan cenderung memiliki
ketertarikan lehih tinggi untuk membeli (Ira et al., 2024), Gaya hidup yang
melek tren, aktif di media sosial, serta memiliki preferensi terhadap brand
lokal yang estetis dan relevan secara sosial menjadi faktor yang turut

memperkuat hubungan ini Nicholas & Nurlinda. (2025). Hal ini
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menunjukkan bahwa [ifesrvle tidak hanya sebagai faktor pelengkap, tetapi
juga scbagai filter perscpsi konsumen terhadap nilai dan citra produk
fashion tersebut.

Penemuan ini konsisten dengan hasil penelitian yang telah
dilakukan oleh (Damopolii et al., 2025) dimana perilaku konsumtif dan
fifestvie berpengaruh ara bersama-sama dengan dampak yang positif dan
signifikan terhadap keinginan untuk membeli. Dengan demikian, strategi
pemasaran Shella Saukia yang mendorong perilaku konsumtif melalui
kualitas produk dan promosi, serta penyecsuaian gaya hidup konsumen
melalui konten digital, terbukti ktif dalam meningkatkan minat beli
melalui TikTok Shop.

Dengan  demikian, hipotesis ketiga yang menyatakan adanya
pengaruh simultan secara positif dan signifikan antara perilaku konsumtif

45
dan fifestvle terhadap minat beli dapat diterima.




87

BABV

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan
Berdasarkan penelitian  kuantitatif yang melibatkan 150 responden,
penlitian ini mengkaji pengaruh perilaku konsumtif dan fifesiyle terhadap
minat beli pada produk merck Shella Saukia pada e-commerce TikTok Shep.
Instrumen penelitian ini terdiri dari sepuluh pernyataan untuk perilaku
konsumtit. Sembilan pernyataan untuk [ifesryle dan 8 pernyataan untuk minat
beli. Berdasarkan penelitian  dan pengolahan data a dapat  ditarik
kesimpulan sebagai berikut

1. Perilaku Konsumtif Berpengaruh Positif Terhadap Minat Pembelian
Hasil analisis data menunjukkan bahwa perilaku konsumtif
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat pembelian produk fashion
merek Shella Saukia pada platform TikTok Shop. Hal ini dibuktikan dengan
nilai koefisicn regresi yang positif dan nilai signifikansi di bawah 0.05.
Artinya, makin tinggi tingkat perilaku konsumtif konsumen, maka
semakin besar pula minat mereka untuk melakukan pembelian produk
fashion Shella Saukia. rilaku konsumtif yang ditunjukkan oleh responden
meliputi kecenderungan melakukan pembelian untuk memenuhi keinginan
untuk tampil modis, mengikuti tren, dan mendapatkan kepuasan emosional

dari aktivitas belanja di TikTok Shop.

2. Lifestyle Berpengaruh Positif Terhadap Minat Pembelian
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Lifestyle juga terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap

minat pembelian produk fashion merek Shella Saukia. Hasil uji statistik
memperlihatkan l:Li signifikansi pada variabel lifestyle di bawah 0,05 dan
koefisien regresi yang positif. Konsumen dengan fifestyle modern, aktif di
media sosial, serta memiliki ketertarikan terhadap fashion cenderung
memiliki minat yang lebih tinggi untuk membeli produk Shella Saukia.
Lifestyle yang aktif, modis dan melek teknologi turut mendorong keputusan

pembelian, terutama pada segmen konsumen muda yang menjadi target

utama Shella Saukia di TikTok Shop.

. Perilaku Konsumtif Dan Lifestyle Secara Simultan Berpengaruh Positil

Terhadap Minat Pembelian

Secara simultan, perilaku konsumtif dan [ifestyle berpengaruh
signifikan terhadap minat pembelian produk fashion merek Shella Saukia di
TikTok Shop. asil uji F menunjukkan nilai signifikansi yang lebih kecil
dari 005, yang berarti kedua variabel independen secara bersama-sama
mampu menjelaskan variasi minat pembelian konsumen. Dengan demikian,
komhinasi antara perilaku konsumiif dan [ifestyle konsumen menjadi faktor
utama yang mendorong tingginya minat pembelian produk fashion Shella
Saukia melalui platform e-commerce berbasis social commerce seperti
TikTok Shop.

Temuan penelitian ini mengindikasikan bahwa strategi pemasaran

yang menckankan pada penciptaan pengalaman belanja yang interaktif

(seperti live shopping), penawaran promosi yang menarik, tampilan produk
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yang menarik mengikuti tren, kualitas produk yang bagus dan informasi
mengenai produk yang jelas sangat efektif dalam meningkatkan minat beli
konsumen. Selain itu, pemahaman terhadap karakteristik perilaku konsumtif

dan fifestyle target pasar perlu menjadi perhatian utama bagi pelaku usaha

fashion lokal agar dapat bersaing secara optimal di era digital.

Dengan demikian, apat disimpulkan bahwa perilaku konsumtif dan
lifestyle secara parsial maupun simultan berpengaruh signifikan terhadap
minat pecmbelian produk fashion merck Shella Saukia pada e-commerce
TikTok 5hop.nclitian ini diharapkan dapat menjadi referensi bagi pelaku
hisnis fashion dan pengembang pemasaran digital yang diterapkan untuk

mendorong peningkatan ketertarikan konsumen dalam

melakukan pembelian melalui pemanfaatan platform sacial commerce.

B. Saran

Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan yang telah dipaparkan

mengenai pengaruh perilaku konsumtif dan fifestyle terhadap minat pembelian

produk fashion merek Shella Saukia pada e-commerce TikTok Shop, berikut

beberapa saran yang dapat diajukan:

Berdasarkan hasil analisis terdapat beberapa saran bagi Shella Saukia untuk

usahanya dalam industry fashion, diantaranya:

a) Untuk meningkatkan minat konsumen terhadap produk dengan cara
meningkatan aspek desain dan tampilan visual produk fashion tersebut.
Perusahaan dapat melakukan inovasi dalam bentuk strategi pemasaran

seperti mengikuti tren fashion terbaru, menyajikan desain produk yang
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lebih unik dan stylish, serta meningkatkan kualitas visual produk dalam
pemasaran digital.

Selain itu, perusahaan perlu mempertahankan kualitas produk serta terus

mengembangkan aspek tampilan produk yang mendukung konsumen dalam

menjaga penampilan karena aspek ini terbukti menjadi daya tarik utama.

b) Pada variabel Jifestvle  perusahaan  disarankan untuk  lebih

mengoptimalkan media sosial dan melakukan pengembangan produk
vang lebih sesuai dengan karakteristik dan preferensi konsumen.
Misalnya, perusahaan dapat mengadakan riset pasar yang lebih
mendalam untuk mengenali ragam gaya hidup target konsumen, serta
menghadirkan variasi produk yang dapat mencerminkan kepribadian
calon pembeli. Kampanye pemasaran yang menonjolkan  nilai
personalisasi dan relevansi produk dengan gaya hidup konsumen juga
dapat dikembangkan untuk meningkatkan minat beli yang bernuansa
lifestyle.

Pada variabel minat beli. perusahaan disarankan untuk melakukan
strategi  user-generated content (UGC)  sebagai bentuk  promosi
komunitas. Perusahaan dapat mengadakan kampanye kreatif seperti
tantangan TikTok. hashtag khusus (misalnya #ShellaStyleReview ataun
#OOTDShellaSaukia), serta repost konten konsumen terbaik di akun
resmi. Upaya ini dapat membangun rasa kebersamaan (sense of

belonging) dalam komunitas pembeli, yang pada akhirnya akan
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mendorong partisipasi aktitf konsumen dalam menyebarkan pengalaman
positif mereka secara organik.

2. Bagi peneliti selanjutnya disarankan untuk mempertimbangkan penambahan
variabel lain yang berpotensi memengaruhi minat beli, seperti harga. brand
image, influencer marketing, atau persepsi kualitas produk. Karena variabel
tersebut secara teoritis dan empiris telah terbukti dalam berbagai penelitian
sebelumnya memiliki pengaruh yang signifikan terhadap minat beli
konsumen, khususnya dalam konteks produk fashion. Hal ini penting karcna
nilai koefisien determinasi (R?) sebesar 58,3% menunjukkan bahwa
komhinasi variabel perilaku konsumtf dan lifestyle hanya mampu
menjelaskan sekitar separuh dari variasi minat beli konsumen. Masih
terdapat  41,7% wvariasi minat beli yang dijelaskan oleh faktor-
faktor di luar model.

Dengan menerapkan saran-saran di atas, diharapkan dapat meningkatkan
efektivitas strategi pemasaran produk fashion di plaiform e-commerce,
khususnya TikTok Shop. serta memberikan pemahaman yang lebih mendalam

tentang  perilaku konsumtil  dan lifestyle konsumen  dalam

konteks belanja online.
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