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ABSTRAK

Penelitian bertujuan untuk analisis terkait pengaruh diskon, promosi, gaya hidup terhadap
keputusan pembelian pada produk kecantikan di E-commerce Tiktok Shop. Penelitian ini
menggunakan pendekatan kuantitatif dengan teknik pengambilan sampel non-probabilitas
melalui metode purposive sampling. Jumlah responden dalam penelitian ini adalah 100
Mabhasiswi Fakultas Ilmu Administrasi Unisma Angkatan 2021. Pengumpulan data melalui
penyebaran kuesioner dengan analisis data menggunakan perangkat lunak IBM SPSS Statistics
versi 25. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa secara parsial, diskon, promosi, gaya hidup
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Secara simultan, ketiga
variabel tersebut terbukti berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan
kontribusi sebesar 60,25% sedangkan sisanya dipengaruhi oleh variabel lain di luar penelitian
ini.

Kata Kunci: Diskon, Promosi, Gaya hidup, Keputusan pembelian
ABSTRACT

The study aims to analyze the effect of discounts, promotions, and lifestyle on purchasing
decisions for beauty products on the TikTok Shop e-commerce platform. This study uses a
quantitative approach with non-probability sampling techniques through purposive sampling.
The number of respondents in this study was 100 female students from the Faculty of
Administrative Sciences, Unisma, class of 2021. Data collection was conducted through the
distribution of questionnaires, with data analysis using IBM SPSS Statistics software version
25. The results of this study indicate that, partially, discounts, promotions, and lifestyle have a
positive and significant effect on purchasing decisions. Simultaneously, these three variables
were found to have a significant effect on purchasing decisions, contributing 60.25%, while
the remainder was influenced by other variables outside the scope of this study.

Keywords: Discounts, Promotions, Lifestyle, Purchase decisions.
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PENDAHULUAN

Pada era sekarang ini teknologi
merupakan penunjang dalam kehidupan
manusia, kemajuan teknologi masa kini
berkembang  pesat, teknologi telah
mengubah  cara  konsumen  untuk
berinteraksi dengan produk dan layanan,
terutama pada E-commerce yang ada pada
saat ini

Bisnis E-commerce di Indonesia
kini memiliki peluang yang besar untuk
tumbuh dengan cepat dalam melakukan
penjualan serta pembelian melalui platform
digital, dikarenakan
penggunaan ponsel pintar dan juga akses
internet yang mudah dijangkau dan juga
fitur media sosial yang kini memiliki fitur

meluasnya

yang bermacam-macam, dengan begitu
meningkatkan kesadaran pengguna dan
Pendidikan kelas menengah tentang
perdagangan online..

Perkembangan platform belanja
digital seperti TikTok Shop telah
menghadirkan perubahan besar dalam
perilaku konsumen, terutama di kalangan
mahasiswi. Akses mudah terhadap berbagai
konten promosi produk kecantikan, fitur
video pendek yang menarik perhatian, serta
ketersediaan penawaran harga yang
kompetitif membuat konsumen cenderung
lebih cepat mengambil keputusan untuk
membeli. Namun di balik kemudahan
tersebut, muncul fenomena menarik terkait
bagaimana mahasiswi menentukan pilihan
produk yang akan dibeli, apakah keputusan
tersebut didasarkan pada kebutuhan yang
sebenarnya atau sekadar dorongan impulsif
karena pengaruh promosi dan gaya hidup
yang berkembang melalui media sosial.
Fenomena keputusan pembelian ini
menjadi semakin penting untuk diteliti
karena menunjukkan adanya pergeseran
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pola konsumsi pada generasi muda yang
banyak mengandalkan informasi digital
dalam proses memilih produk. Faktor
seperti diskon yang besar, promosi yang
intensif, serta gaya hidup yang semakin
mengikuti  tren dapat memengaruhi
pertimbangan konsumen sebelum akhirnya
memutuskan membeli suatu  produk
kecantikan. Maka, penelitian berfokus
pada Keputusan Pembelian (variabel Y)
sebagai inti permasalahan, dengan TikTok
Shop sebagai konteks tempat perilaku
tersebut  terjadi. Dengan  demikian,
penelitian diharapkan dapat memberi
pemahaman mendalam mengenai
bagaimana berbagai faktor pemasaran
digital membentuk keputusan pembelian
mahasiswi di era ekonomi berbasis
teknologi.

Penelitian ini dilakukan terhadap
Mahasiswi  Universitas Islam Malang
Fakultas Ilmu Administrasi Angkatan
2021, dari observasi yang dilakukan
mereka memilih untuk membeli produk
kecantikan di TikTok Shop dengan alasan
harga lebih terjangkau, diperkuat oleh
ketersediaan berbagai bentuk diskon dan
promosi menarik yang secara signifikan
memengaruhi perilaku pembelian mereka.
Namun, kemudahan akses terhadap
penawaran harga rendah dan promosi
intensif  berpotensi memicu perilaku
impulsive buying dan konsumtif yang
mempengaruhi pola perubahan perilaku
gaya hidup mahasiswi.

Urgensi penelitian ini muncul
karena mahasiswi sebagai generasi muda
dan pengguna aktif media sosial sangat
rentan terhadap paparan promosi, diskon,
dan tren gaya hidup yang disebarkan
melalui TikTok Shop, terutama terkait
produk kecantikan yang berkaitan erat



Tenriwali, Zunaida,

dengan pembentukan citra diri. Di tengah
persaingan ketat platform belanja digital,
pemahaman yang lebih
mengenai bagaimana diskon, promosi, dan

mendalam

gaya hidup memengaruhi keputusan
pembelian mahasiswi menjadi penting, baik
bagi pelaku bisnis maupun lembaga
pendidikan dalam memberikan edukasi
konsumsi yang lebih bijak. Penelitian
terdahulu belum secara spesifik mengulas
kombinasi variabel tersebut pada segmen
mahasiswi dan kategori produk kecantikan,
sehingga temuan penelitian ini diharapkan
memberikan manfaat praktis bagi pelaku
usaha untuk menyusun strategi digital
marketing yang lebih tepat sasaran,
sekaligus kontribusi teoretis dalam literatur
terkait perilaku konsumen di era ekonomi
digital berbasis media sosial (Putri et al.,
2024; Budiarto et al., 2024; Fauzi et al.,
2023; Rachmawati et al., 2024; Wilidia et
al., 2022). Oleh karena itu penelitian ini
penting untuk dilakukan untuk mengetahui
“Pengaruh Diskon, Promosi, Gaya
Hidup, Pada Produk Kecantikan
Terhadap Keputusan Pembelian di E-
commerce TikTok Shop”.

RUMUSAN MASALAH

1. Apakah Diskon berpengaruh terhadap
Keputusan Pembelian produk
kecantikan di E-commerce TikTok
Shop pada Mahasiswi Fakultas Ilmu
Administrasi Unisma Angkatan 20217

2. Apakah Promosi berpengaruh terhadap
Keputusan Pembelian produk

kecantikan di E-commerce TikTok

Shop pada Mahasiswi Fakultas Ilmu

Administrasi Unisma Angkatan 20217
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3. Apakah Gaya Hidup berpengaruh
terhadap Keputusan Pembelian produk
kecantikan di E-commerce TikTok
Shop pada Mahasiswi Fakultas Ilmu
Administrasi Unisma Angkatan 2021 ?

4. Apakah Diskon, Promosi, Gaya Hidup
berpengaruh secara simultan terhadap

Keputusan Pembelian produk

kecantikan di E-commerce TikTok
Shop pada Mahasiswi Fakultas Ilmu

Administrasi Unisma angkatan 2021 ?

TINJAUAN PUSTAKA
Manajemen Pemasaran

Manajemen Pemasaran menjadi
sebuah faktor penting sebuah perusahaan
untuk mencapai tujuan yang diinginkan,
manajemen pemasaran yang tepat akan
membuat perusahaan menjadi sukses,
karena 25 dengan adanya hal tersebut
perusahaan akan lebih tepat dalam
melangkah dan menjalankan sebuah
usahanya, pemasaran merupakan sebuah
prosesmemungkinkan individu maupun
kelompok untuk memperoleh kebutuhan
dan keinginan mereka melalui penciptaan,
penawaran, serta pertukaran produk yang
memiliki nilai bagi pihak lainnya. Fokus
utama manajemen pemasaran  yaitu
memperkenalkan hasil produk, berupa
barang maupun jasa, kepada masyarakat
luas. Manajemen pemasaran bertujuan
untuk memaksimalkan keuntungan
Perusahaan dengan pemenuhan kebutuhan
serta keinginan konsumen dengan bentuk
penyediaan produk yang sesuai (Ariyanto et
al., 2023:2)
Diskon
Menurut (Saleh et al., 2019:60) Diskon atau
pengurangan harga merupakan upaya untuk
menghargai konsumen dengan memberikan
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respons seperti membayar lebih awal atau
mempromosikan produk, contohnya:
a) Diskon tunai : Pengurangan harga bagi
konsumen yang membayar tagihan tepat
waktu
b) Diskon besar : Pengurangan harga bagi
pembeli yang melakukan pembelian dalam
skala besar/banyak
c¢) Diskon fungsional : Penguragan harga
yang ditawarkan kepada anggota komunitas
distribusi seperti reseller
d) Diskon musiman : Pengurangan harga
untuk pembeli yang melakukan pembelian
diluar musimnya
Promosi
Menurut (Firmansyah, 2018:200) promosi
merupakan sebuah strategi
mengkomunikasikan sebuah informasi dari
produk untuk mempengaruhi konsumen
agar membelinya
Gaya Hidup

Menurut (Kotler et al., 2020:153)
Gaya Hidup (Lifestyle), Orang-orang yang
berasal dari subkultur, kelas sosial, dan
pekerjaan yang sama mungkin memiliki
gaya hidup yang sangat berbeda. Gaya
hidup merupakan sebuah pola kehidupan

individu yang diekspresikan dalam
psikografisnya.
KERANGKA HIPOTESIS

Sumber: data diolah peneliti (2025)

Keterangan :
Secara Parsial e
Secara Stmultan  © -eeeseeeee- >
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METODE PENELITIAN

Penelitian ini menerapkan strategi
penelitian  asosiatif = kasual  dengan
pendekatan kuantitatif., yang dimaksudkan
hipotesis dengan cara mengumpulkan serta
menganalisis data_berbentuk angka secara
terstruktur-. Berlokasi di Jalan MT.
Haryono 193, Malang. Universitas Islam
Malang, atau dikenal dengan UNISMA.
Sampel dalam penelitian ini ditentukan
dengan  pendekatan = non-probability
sampling melalui metode purposive
sampling, menggunakan kuesioner sebagai
instrumen dengan skala Likert lima poin.
Pengumpulan data melalui penyebaran
kuesioner daring berbasis Google Form
yang didistribusikan kepada responden
melalui platform komunikasi WhatsApp
Group. Proses analisis data menggunakan
perangkat lunak SPSS versi 25, yang
mencakup tahapan wuji validitas dan
reliabilitas instrumen, pengujian asumsi
klasik, analisis regresi linier berganda, serta
pengujian hipotesis.

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

Tiktok Shop merupakan salah satu
inovasi dalam platform e-commerce yang
berintegrasi dengan media sosial yang
dapat memudahkan bisnis beroperasi
langsung melalui aplikasi Tiktok.

Melalui integrasi dengan TikTok
Seller Center, penjual dapat memasarkan
produk mereka kepada pennguna yang
dapat menemukan produk tersebut melalui
siaran langsung, konten video, atau
tampilan produk di akun TiktTok. Seluruh
proses transakski mulai dari penemuan
produk, informasi produk, manajemen
persediaan,
hingga pengembalian barang dapat
dilakukan secara langsung di dalam

pengiriman, pembayaran,
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platform TikTok, menawarkan pengalaman
berbelanja yang nyaman dan interaktif.

HASIL PENELITIAN
UJI INSTRUMEN

Uji validitas

Uji Validitas ini dilakukan dengan
cara membandingkan r hitung (koefesien
korelasi) dengan nilai r tabel untuk degree
of freedom (df) = n-2. Dalam hal ini (n)
adalah jumlah sampel. Jumlah sampel pada
penelitian ini sebanyak (n) = 100 dan besar
df dihitung 100-2 = 98 dengan taraf
signifikansi 0,05 yaitu didapat r tabel =
0.1966.

Tabel 1 Hasil Uji Validitas

¥ariabel T;Illll.:ni Tamda \.;:dl_:__? Ketermngan
Daskon (X1)
X1rl 719 = 0. 1966 Walsd
X1F2 R12 = 1. 1966 Valad
X1ri 767 = 0. 1966 Walsd
X1 T6H = 1. 1966 Walsd
X1.P5 RI3 = 1. 1966 Walsd
X1.Fa 54 = 1. 1966 Walsd
Promaosi {X2)
XI.1 L] 0. 1966 Walsd
X112 171 1. 1966 Valad
X213 758 0. 1966 Walsd
X4 654 2 1. 1966 Valad
X215 T3 = 1. 1966 Walsd
X156 173 > 1. 1966 Walsd
X137 T34 1. 1966 Valad
X1E T4 0. 1966 Walsd
X149 TE4 1. 1966 Valad
Gava Hidup
X3.1 R0 = 1. 1966 Walsd
X312 R&3 = 1. 1966 Walad
X33 Red = . 196 Walsd

Sumber: data diolah dari SPSS (2025)

Berdasar uji validitas pada tabel 1
yang dilakukan dengan membandingkan r
hitung dengan r tabel dapat disimpulkan
bahwa 22 butir pernyataan seluruhnya
dinyatakan valid.

Uji reliabilitas
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Tabel 2 Hasil Uji Reliabilitas
Reliahbility
Statistics
Cronbach's | Nof
Alpha Items

0_865 24

Sumber: data diolah dari SPSS (2025)

Berdasarkan  hasil  reliability
statistics yang disajikan pada tabel 36
terlihat bahwa instrumen penelitian dengan
22 item untuk mengukur seluruh item
variabel memiliki tingkat realibilitas 0.937
> 0,6. Ini berarti bahwa data yang
dikumpulkan menggunakan kuesioner
dapat dinyatakan realibel untuk menguji
hipotesis penelitian..

UJI ASUMSI KLASIK
Uji Normalitas

Penelitian ini menggunakan uji
kolmogrov-smirnov dengan melihat nilai
monte carlo sig (2-tailed) > 0,05

Tabel 3 Hasil Uji Normalitas

Une=-Sample Klmogorov-Smirmey Test
Unstandardreed
Residual
M 100
Romal Mean 0. DN
Pammelers*® | gid. Devaation 133422571
Mot Absolute XKD
=l Pasitive 0060
Negalve -0.11%
Tesl Sialistic 01
Asymp. Sag. [ 2-1aaled) il
:ﬂm'::; Sig. s
- Etedl | aon,, Lower 0103
Conlidence | Bound
Interval Upper [IRE]
Bound
a. Test distribution is Morml.
b. Calculsted from data.
c. Lilsefors Significance Comection.
d. Based on 1({NX} samipled lables with starting
seed D0,

Sumber: data diolah dari SPSS (2025)

Berdasarkan hasil uji normalitas
pada tabel 37 menunjukkan nilai monte
carlo sig. (2-tailed) 0.111 > dari 0.05.
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artinya residual dinyatakan terdistribusi
normal
Uji Multikonearitas

Tabel 4 Hasil Uji Multikolonieritas

s

Collinearity Statistics

Sumber: data diolah dari SPSS (2025)

Berdasarkan hasil uji
multikolonieritas pada tabel 38 di dapatkan
nilai tolerance variabel diskon (X1) sebesar
0.551 > 0.10, promosi (X2) 0.535 > 0.10,
Gaya Hidup (X3) 0.578 > 0.10 serta nilai
VIF (Variance Inflation Factor) variabel
diskon (X1) sebesar 1.816 < 10.00, promosi
(X2) 1.869 < 10.00, Gaya Hidup (X3) 1.731
< 10.00 maka dapat disimpulkan bahwa
variabel penelitian ini tidak terjadi adanya
multikolineritas,
keseluruhan  variabel memiliki  nilai
tolerance > 10.00 dan nilai VIF < 10.00
Uji Heteroskedastisitas

Tabel 5 Hasil Uji Heteroskedastisitas

dikarenakan  jumlah

CoeMicients®
Unstandardzoed Standardized
Coclficeenls Coclficeents
Sid.
Blodel B Erree Bela L Sig.
1 | {Constamty | -{LO03 0002 -L.626 | 0.107
Driskon (X1) | 0138 0082 L.519 LATS | 0097
Promasi 0.047 D036 0626 1.290 | 0200
X2)
Giaya Hadup | 0.171 LR 674 1941 | 0055
(X3}
a. Dependent Vanable: ABS RESI

Sumber: data diolah dari SPSS (2025)

Berdasarkan hasil uji glesjer pada
tabel 39 diketahui nilai signifikansi variabel
diskon (X1) adalah 0.097 > 0.05, promosi
(X2) 0.200 > 0.05, Gaya hidup (X3) 0.055
> 0.05. Jadi dapat disimpulkan
bahwasannya ketiga variabel independen
tidak terjadi adanya heterokedastisitas
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Analisis Regresi Berganda
Tabel 6 Hasil Analisis Regresi Linier
Berganda

Coelficients”

Unstandardszed Standardized
Coelficients Coelficsents

Maodel B Sud. Errar Beta 1 Sag.

1 | {Constant} 4.042 1171 3451 k0K
Diskon 115 {049 0199 13313 {022
Promuosi L1213 (LO36 .23 3382 k0K
Gaya Hidup | (L471 O 418 5.007 {1.OHHD

a. Dependent Vanable: Keputusan Pembelian

Sumber: data diolah dari SPSS (2025)

1. Nilai constant adalah 4.042 dapat
diartikan bahwa variabel diskon (X1),
promosi (X2), gaya hidup (X3) serta
keputusan pembelian (Y) memiliki
nilai sebesar 4.042.

2. Nilai koefesien regresi diskon (X1)
memiliki nilai sebesar 0.115 artinya
apabila diskon (X1) meningkat 1%
maka keputusan pembelian akan
meningkat sebesar 0.115.

3. Nilai koefesien regresi promosi (X2)
memiliki nilai sebesar 0.123 artinya
apabila promosi (X2) meningkat 1%
maka keputusan pembelian akan
meningkat sebesar 0123.

4. Nilai koefesien regresi gaya hidup (X3)
memiliki nilai sebesar 0.471 artinya
apabila promosi (X3) meningkat 1%
maka keputusan pembelian akan
meningkat sebesar 0.471.

UJI HIPOTESIS
Uji Simultan (Uji F)

Tabel 7 Hasil Uji F
ANDVA®

Model Sum of Squares | df | Mean Square F Sig.
1 | Regression IR0004 | 3 93.335 | 50842 NMF

Ridual 1TH.236 | 96 1836

Total 456,240 | 99
a. Dependent Vanable: Kepulusan Pembelian ()
b. Predsciors: (Constant), Dskon (X1}, Promos: (X2, Gaya Fhidup (X3)

Sumber: data diolah dari SPSS (2025)

Berdasarkan hasil dari uji simultan
(yji F) pada tabel 41 bahwasannya
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menunjukkan F hitung sebesar 50.482
dengan nilai F tabel ialah 2.070 (50.842 >
2.070) dengan signifikansi 0.000 < dari
0.05 yang artinya HO ditolak dan Ha
diterima, jadi dapat disimpulkan bahwa
variabel diskon (X1), Promosi (X2), Gaya
Hidup (X3) secara  bersama-sama
berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian (Y)

Uji Parsial (Uji t)

Tabel 8 Hasil Uji Parsial

CoeMicienis”

Unstandardrred Srandardzoed
Madel Coelficients Coellicients L Sig.
B Std. Error Bela
1 | iConstant) | 4.042 1171 1451 Lo
Diskon 115 {L.049 0.154 2333 o2z
Promasi {1123 {L.036 0293 1382 [T
I‘E’ﬂ; 0471 0.0%4 ALK 5007 | oo

a. Dependent Vamable: Kepulusan Pembelian

Sumber: data diolah dari SPSS (2025)

Berdasarkan uji parsial (uji t) dapat

diartikan:

1. Diskon (X1)
Diskon jika t hitung menunjukkan
angka 2.333 dan nilai t tabel sebesar
1.985 (2.333 > 1.985) dan nilai
signifikansinya adalah 0.022 < 0.05,
maka HO ditolak & Ha diterima.
Artinya terdapat pengaruh antara
variabel  diskon (X1) terhadap
keputusan pembelian (Y) secara
signifikan.

2. Promosi (X2)
Promosi jika t hitung menunjukkan
angka 3.382 dan nilai t tabel 1.985
(3.382 > 1.985) dan nilai signifikasinya
adalah 0.001 < 0.05, maka HO ditolak
& Ha diterima. Artinya terdapat
pengaruh antara variabel promosi (X2)
terhadap keputusan pembelian (Y)
secara signifikan

3. Gaya Hidup (X3)
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Gaya Hidup (X3) jika t hitung
menunjukkan angka 5.007 dan nilai t
tabel 1.985 (5.007 > 1.985) dan nilai
signifikasinya adalah 0.000 < 0.05,
maka HO ditolak & Ha diterima.
Artinya terdapat pengaruh antara
variabel gaya hidup (X3) terhadap
keputusan pembelian (Y) secara

signifikan

Koefisien Determinasi
Tabel 9 Hasil Uji Koefisien Determinasi

Mlodel 5 ry

Adjusted K | Sid. Error of the

Mol R R Square Square Estimmate

1 TR 0614 0602 1355
a. Prediciors: (Constant), Diskon (X1 ), Promosi (X2), Gaya Hidup
(X3)

Sumber: data diolah dari SPSS (2025)

Nilai adjusted R Square sebesar
0.602 atau 60.2%. jadi dapat disimpulkan
bahwa besarnya variabel Diskon (X1),
Promosi (X2), Gaya Hidup (X3) terhadap
keputusan pembelian (Y) hanya memiliki
kontribusi sebesar 60,2% sedangkan 39,8%
dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak
ada dalam penelitian ini.
PEMBAHASAN
1. Diskon memberikan pengaruh
terhadap keputusan pembelian.
Berdasarkan hasil pengolahan data

dari hasil uji t (parsial) Diskon (X1)

0.022 < 0.05, maka HO ditolak & Ha
diterima. Artinya terdapat pengaruh
antara variabel diskon (X1) terhadap
keputusan pembelian (Y) secara
signifikan.

Dalam penelitian ini potongan harga
langsung menjadi salah satu bentuk
implementasi yang paling efektif
karena mampu memberikan manfaat
nyata secara cepat dan mudah diakses
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oleh konsumen. Keuntungan instan
yang diperoleh melalui potongan harga
langsung inilah yang pada akhirnya
mampu meningkatkan daya tarik
produk serta mendorong konsumen
untuk segera mengambil keputusan
pembelian.

Temuan dalam penelitian ini didukung
juga oleh penelitian yang telah
dilakukan sebelulmnya oleh Putri &
Vania (2024) yang berjudul keputusan
pembelian produk fashion di Tiktok
Shop: Peran Gaya Hidup dan Diskon
Harga bahwa diskon berpengaruh
terhadap keputusan pembelian.

. Pengaruh Promosi terhadap keputusan
pembelian

Berdasarkan hasil uji t (parsial)

Promosi (X2) 0.001 < 0.05, maka HO
ditolak & Ha diterima. Artinya terdapat
pengaruh antara variabel Promosi (X2)
terhadap keputusan pembelian (Y)
secara signifikan.
Temuan bahwa Promosi berpengaruh
signifikan terhadap keputusan
pembelian sejalan dengan teori Saleh et
al., (2019:187) promosi adalah
kegiatan yang terpenting dan berperan
untuk memperkenalkan,
menginformasikan dan mengingatkan
Kembali manfaat sebuah produk untuk
mendorong konsumen dalam membeli
sebuah produk yang telah
dipromosikan.

Temuan dalam penelitian ini
didukung juga oleh penelitian yang
telah dilakukan sebelumnya oleh Fauzi
& Sijabat (2023) yang berjudul
Pengaruh Harga Produk dan Promosi
Terhadap  Keputusan = Pembelian
Konsumen di Tiktok Shop memiliki
pengaruh yang positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian
konsumen Tiktok Shop.
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3. Pengaruh Gaya Hidup terhadap

Loyalitas Pelanggan

Berdasarkan hasil uji t (parsial)
Gaya Hidup (X3) 0.000 < 0.05, maka
HO ditolak & Ha diterima. Artinya
terdapat pengaruh antara variabel Gaya
Hidup (X3) terhadap keputusan
pembelian (Y) secara signifikan.
Temuan bahwa gaya hidup
berpengaruh  signifikan  terhadap
keputusan pembelian sejalan dengan
teori Kotler et al., (2020:153). Gaya
hidup, orang-rang yang berasal dari
subkultur, kelas sosial, dan pekerjaan
yang seragam dan mengkin memiliki
gaya hidup yang sangat berbeda. Gaya
hidup merupakan pola hidup individu
seperti yang diekspresikan dalam
psikografisnya.

Gaya hidup yang berorientasi
pada kebutuhan pribadi, penampilan,
dan  kepercayaan diri memiliki
pengaruh yang lebih besar dalam
mendorong  keputusan  pembelian
dibandingkan dengan gaya hidup yang
hanya mengikuti tren sosial. Temuan
dalam penelitian ini didukung juga
oleh penelitian yang telah dilakukan
sebelumnya oleh Putri & Vania (2024)
yang berjudul keputusan pembelian
produk fashion di Tiktok Shop: Peran
Gaya Hidup berpengaruh terhadap
keputusan pembelian.

Pengaruh Diskon, Promosi, Gaya
Hidup terhadap Keputusan pembelian

Berdasarkan hasil dari uji simultan
(uwji F) menunjukkan F hitung sebesar
50.482 dengan nilai F tabel ialah 2.070
(50.842 > 2.070) dengan signifikansi
0.000 < dari 0.05 yang artinya HO
ditolak dan Ha diterima, jadi dapat
disimpulkan bahwa variabel diskon
(X1), Promosi (X2), Gaya Hidup (X3)
secara bersama-sama berpengaruh
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signifikan terhadap keputusan
pembelian (Y).

Temuan ini menunjukkan bahwa
secara simultan memiliki pengaruh
yang signifikan terhadap variabel
Keputusan Pembelian (Y). Penelitian
yang  mengkombinasikan  aspek
ekonomi, komunikasi pemasaran, serta
karakteristik psikografis konsumen
secara Hasil penelitian ini selaras
dengan landasan teoritis yang telah
dikemukakan sebelumnya.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian dan

pembahasan yang telah dikemukakan,

maka dapat diambil kesimpulan yaitu:

1. Diskon (X1)
Diskon memberikan pengaruh yang
signifikan terhadap keputusan
pembelian.  diskon = memberikan
manfaat secara instan dan menjadi
pendorong utama dalam pengambilan
keputusan pembelian. keuntungan
yang didapatkan dari adanya potongan
harga secara langsung memberikan
rasa puas dan mendorong tindakan
untuk melakukan pembelian

2. Promosi (X2)
Promosi  memberikan  pengaruh
signifikan terhadap keputusan
pembelian. reputasi produk yang
dibangun melalui strategi promosi
memegang peranan penting dalam
keputusan pembelian. Responden lebih
percaya pada informasi yang beredar
luas dan telah dikenal oleh publik,
dibandingkan dengan promosi
personal melalui media sosial atau
email. Ini menunjukkan bahwa
promosi yang mampu membangun
citra dan kepercayaan publik lebih
efektif dalam mempengaruhi perilaku
konsumen.

3. Gaya Hidup (X3)
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Gaya hidup memberikan pengaruh
signifikan terhadap keputusan
pembelian. Responden memperhatikan
penampilan  sebelum  beraktivitas.
Produk kecantikan digunakan untuk
membagun kepercayaan diri dan
memperkuat citra di hadapan orang
lain. Keputusan pembelian dipengaruhi
oleh pola hidup yang menempatkan
penampilan sebagai bagian penting
dari identitas dan aktualisasi diri

4. ketiga variabel diskon, promosi, gaya

hidup secara bersama-sama
memberikan  pengaruh  signifikan
terhadap keputusan ~ pembelian.
Keputusan konsumen tidak hanya
didasarkan pada aspek harga atau
promosi, melainkan juga dipengaruhi
oleh cara pandang mereka terhadap
pentingnya penampilan dalam
kehidupan sehari-hari. Keputusan
pembelian konsumen merupakan hasil
dari pertimbangan yang kompleks,
melibatkan  dorongan  emosional,
kebutuhan, dan persepsi sosial yang
membentuk gaya hidup mereka.

SARAN

Berdasarkan hasil penelitian, maka

saran dari peneliti yaitu:
1. Bagi Peneliti Selanjutnya

Penelitian ini memiliki keterbatasan
sampel yang merupakan  hanya
Mahasiswi Fakultas [lmu Administrasi
Unisma angkatan 2021, disarankan
selanjutnya untuk memperluas objek dan
juga demografi penelitian. Variabel
yang digunakan dalam penelitian ini
terbatas pada diskon, promosi, gaya
hidup, dan keputusan pembelian.
diharapkan peneliti selanjutnya juga
dapat mempertimbangkan faktor lainnya
yang juga berpotensi mempengaruhi
keputusan pembelian seperti
kepercayaan konsumen, pelayanan atau
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pengaruh  sosial media. Sehingga
nantinya penelitian ke depan akan
memberikan wawasan yang lebih luas
dan mendalam

2. Bagi Perusahaan
a. Diskon terbukti menjadi salah satu

faktor yang mendorong konsumen

untuk melakukan pembelian. Oleh

karena itu, seller disarankan untuk

secara  konsisten = menghadirkan
potongan harga yang menarik,
terutama pada produk yang sedang
tren dan banyak diminati.

b. Promosi yang menonjolkan reputasi
dan kredibilitas produk dinilai efektif
dalam menarik keputusan pembelian.
Seller dapat memperkuat citra positif
produk melalui pengelolaan ulasan
pelanggan, meningkatkan kualitas

memaksimalkan

pembeli

layanan,  serta
testimoni nyata  dari
sebelumnya..

c. Gaya hidup yang memperhatikan
penampilan menjadi salah satu
pendorong pembelian produk
kecantikan di TikTok Shop. Seller
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dapat memanfaatkan hal ini dengan

menciptakan konten edukatif yang

menunjukkan manfaat produk dalam

mendorong kegiatan sehari-hari dan

meningkatkan rasa percaya diri.
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