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Abstrak 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui “pengaruh shopping lifestyle, review 

beauty influencer, dan fashion involvement terhadap impulse buying pada media 

Tiktok Shop (pada pembelian skincare mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Universitas Islam Malang)”. Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah penelitian kuantitatif. Sampel penelitian ini diambil dengan teknik 

pengambilan sampel purposive sampling dengan rumus Malhotra digunakan untuk 

mengambil sampel, sehingga ditemukan sampel 85 responden. Teknik analisis yang 

digunakan pada penelitian ini adalah regresi linear berganda. Hasil penelitian 

menunjukan bahwa hasil uji t (parsial) pada shopping lifestyle, review beauty 

influencer, dan fashion involvement berpengaruh secara parsial terhadap impulse 

buying. Sedangkan hasil uji F (simultan) pada shopping lifestyle, review beauty 

influencer, dan fashion involvement berpengaruh secara simultan terhadap impulse 

buying. 

Kata Kunci: shopping lifestyle, review beauty influencer, fashion involvement, 

dan impulse buying 
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Abstract 

This study aims to determine "the effect of shopping lifestyle, beauty influencer 

reviews, and fashion involvement on impulse buying on Tiktok Shop media (on 

buying skincare for female students of the Faculty of Economics and Business, 

Islamic University of Malang)". The type of research used in this research is 

quantitative research. The research sample was taken by purposive sampling 

technique with the Malhotra formula used to take the sample, so that a sample of 

85 respondents was found. The analysis technique used in this study is multiple 

linear regression. The results showed that the results of the t test (partial) on 

shopping lifestyle, beauty influencer reviews, and fashion involvement had a partial 

effect on impulse buying. Meanwhile, the results of the F test (simultaneous) on 

shopping lifestyle, beauty influencer reviews, and fashion involvement 

simultaneously influence impulse buying. 

Keywords: shopping lifestyle, review beauty influencer, fashion involvement, 

and impulse buying 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Dengan perkembangan teknologi yang telah menciptakan beragam inovasi 

telah mampu memudahkan seseorang untuk dapat mencukupi kebutuhan 

informasi akan sesuatu hal melalui adanya bentuk teknologi internet. Beberapa 

perkembangan teknologi telah mempengaruhi aspek kehidupan, salah satu 

perkembangan teknologi yang banyak digemari oleh anak-anak muda yaitu 

aplikasi video pendek yang secara bertahap mempengaruhi media utama saat ini. 

Platform video pendek tersebut pertama kali dirilis pada September 2016 oleh 

perusahaan ByteDance dengan basis Tiongkok, Cina. Aplikasi video pendek 

tersebut adalah Tiktok, Tiktok menjadi salah satu aplikasi yang populer di seluruh 

dunia yang sukses memberikan perhatian banyak orang, terutama anak-anak muda 

karena tampilan dan juga fitur-fitur menarik yang ditawarkan. Pada tahun 2020 

Tiktok melebarkan fungsi aplikasi, Yang awalnya Tiktok dikenal hanya sebatas 

aplikasi hiburan semata tetapi juga untuk keperluan bisnis. Dengan meluncurkan 

berbagai model bisnis seperti periklanan, pengalihan e-commerce, dan 

komunikasi merek. Dari melonjaknya pengguna Tiktok, efek pemasaran online 

mulai muncul. Dapat dilihat dari persentase pengguna internet yang menggunakan 

setiap platform media sosial (berbasis survei) dilihat pada gambar dibawah ini: 
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 Gambar 1.1. Platform Media Sosial di Indonesia Tahun 2022 

Berdasarkan data diatas Tiktok menempati urutan ke 4 dengan pengguna 

platform media sosial di Indonesia, dengan pengguna aktif  Tiktok sebanyak 63,1%. 

Tiktok mempunyai peran yang cukup besar dari urutan ke 5, yang dimana pengguna 

Tiktok didominasi oleh Gen Z yang terbiasa dengan mobilitas serba cepat, dan tidak 

heran TikTok sangat digemari. 

Tiktok Shop memberikan layanan yang hampir sama dengan e-commerce  dan 

marketplace yang ada. Namun Tiktok Shop memberikan harga yang berbeda 

dimana harga yang ditawarkan lebih rendah dari pada e-commerce dan marketplace 

yang ada, dengan memberikan penawaran menarik mulai dari voucher diskon 

produk, voucher diskon ongkos kirim, cashback 100%, flash sale, sampai gratis 

ongkir Rp 0, Tiktok Shop memberikan kemudahan bertransaksi dalam melakukan 

pembayaran tunai melalui Alfamart, Indomaret dan juga bisa melalui Dana, Gopay, 

virtual transfer Bank dan layanan Cash On Delivery (COD). Lewat Tiktok Shop 

pengguna langsung bisa berbelanja melalui platform tersebut tanpa harus melalui 

aplikasi lain dalam melakukan pembelian produk yang diinginkan. Tiktok Shop 
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juga menawarkan banyak barang yang dapat dibeli mulai dari fashion, skincare, 

alat rumah tangga dan lain-lain.  

Skincare atau perawatan kulit adalah serangkaian aktivitas yang mendukung 

kesehatan kulit, meningkatkan penampilan dan meringankan kondisi kulit 

(Perwitasari, 2021). Menggunakan skincare dapat membantu menjaga kesehatan 

kulit secara keseluruhan sekaligus dapat memperbaiki masalah kulit yang dialami. 

Skincare merupakan salah satu kebutuhan yang sangat penting bagi wanita, dengan 

adanya skincare wanita akan senantiasa menyisihkan keuangan demi membeli 

skincare yang diinginkan. Saat ini produk skincare yang menjadi konsumsi rutin 

perempuan seperti yang dikemukakan oleh Syauki dan Avina (2020) dalam 

penelitiannya bahwa mayoritas perempuan mulai konsumsi skincare sejak kurang 

dari 13 tahun, dan pengguna skincare pertama konsumen perempuan pada rentang 

usia 19-23 tahun, usia yang masuk pada kategori generasi Z. 

Dapat dilihat tidak sedikit konsumen yang bertindak secara rasional dan 

logis pada saat melakukan pembelian secara online, sehingga munculah sebuah 

fenomena yaitu impulse buying. Impulse buying tidak hanya terjadi di toko 

tradisional (offline), namun juga terjadi di toko online Wulan et al., (2019).  

Menurut Utami, (2010) Impulse buying merupakan pembelian yang terjadi ketika 

seorang konsumen melihat produk atau merk tertentu, lalu konsumen menjadi 

tertarik untuk mendapatkanya, umumnya dikarenakan adanya rangsangan yang 

menarik berasal dari toko tersebut. Impulse buying merupakan keputusan 

pembelian secara tidak terencana yang dilakukan secara tiba-tiba sehingga 

membuat konsumen tidak bisa membedakan antara kebutuhan dan keinginan 
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Hal tersebut berjalan seiring dengan meningkatnya persaingan pada toko 

online yang menawarkan berbagai stimulus memicu munculnya impulse buying. 

Data dari (CNN) menunjukan hasil riset yang mengungkapkan bahwa setengah dari 

konsumen Indonesia (50%) dan Thailand (60%) merupakan konsumen impulsif di 

Asia Pasifik yang dibuktikan dengan melakukan pembelian produk mewah secara 

tidak terencana (Primadhyta, 2015). Hasil survei lainnya juga dilakukan oleh tajuk 

Women e-Commerce Survei yang menjelaskan bahwa perempuan di Indonesia 

memiliki kecenderungan impulsif atau spontan ketika sedang melakukan kegiatan 

belanja (Fauzia, 2019). 

Keputusan yang diambil dengan spontan tersebut dilakukan ketika akan 

melakukan aktivitas pembelian barang tertentu yang pada dasarnya didorong oleh 

beberapa faktor seperti toko itu sendiri ataupun stimulasi dari suasana hati. 

Banyaknya produk-produk yang disediakan oleh Tiktok membuat konsumen selalu 

ingin mengikuti perkembangan zaman. Maka dari itu akan timbul suatu gaya hidup 

yang akan berpengaruh terhadap keinginan dan kebutuhan konsumen. Shopping 

lifestyle adalah pola atau gaya hidup konsumen dan mencerminkan bagaimana 

mereka hidup, menghabiskan atau membuang waktu, uang, aktivitas yang mereka 

punya dilingkungannya dengan berbelanja (Pramesti & Dwiridotjahjono, 2022).  

Apabila tersedianya waktu maka konsumen lebih gampang untuk 

menghabiskan waktu luang mereka dengan melakukan kegiatan berbelanja, dengan 

tersedianya uang yang lebih maka konsumen rela membeli suatu barang/produk 

terutama skincare. Maka akan timbul faktor atau sifat pembelian secara tidak 

terencana atau secara mendadak. Diperkuat dengan penelitian dengan hasil 



5 
 

 

penelitian Ratnasari, (2018) dan Yulinda et al., (2022) yang menyatakan bahwa 

shopping lifestyle berpengaruh terhadap impulse buying. Berbeda dengan penelitian 

Umboh et al., (2018) yang menyatakan bahwa shopping lifestyle tidak memiliki 

pengaruh terhadap impulse buying. 

Selain Shopping Lifestyle, ada faktor lain yang diduga berpengaruh terhadap 

impulse buying, yaitu Review Beauty Influencer, beauty influencer sendiri 

merupakan seorang yang terkenal di media sosial terutama di beauty community 

yang khusus berkecimpung didunia kecantikan (Yasmin, 2020).  Seperti halnya di 

Tiktok beauty infulencer yang terkenal dengan pemilik akun, Suhay Salim, 

Jessicaalicias, Tasya Farasya dan Dr. Yessica Tania. Kehadiran beauty influencer 

tersebut dijadikan salah satu alat untuk mempromosikan sebuah brand kecantikan 

melalui bentuk penyampaian review yang dibuat semenarik mungkin. Menurut 

Zukhrufani & Zakiy, (2019) beauty influencer dinilai menduduki peran kuat yang 

berpengaruh bagi para followers yang berjumlah banyak tersebut dikarenakan 

setiap unggahannya Ketika melakukan promosi sebuah produk kecantikan dari 

sebuah brand.  

Alasan memilih Beauty Influencer selain dari keahlianya dalam  

menyampaikan sebuah review dengan menarik tetapi juga dengan cara 

berkomunikasi yang cenderung persuasif yang dimana dapat membentuk 

kepercayaan tersendiri bagi audience wanita dalam menjadikan beauty influencer 

sebagai referensi terpercaya mereka. Seperti halnya seorang mahasiswi yang 

menjadi sasaran karena wanita cenderung bersifat labil sehingga mudah 

dipengaruhi oleh brand skincare serta bagaimana wanita yang juga lebih 
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mengedepankan rasa emosional dari pada pria (Amelia & Rinaldi, 2019). Hal 

tersebut yang dapat mengarahkan seseorang untuk melakukan pembelian secara 

tidak terencana. Dalam penelitian Salsabila, (2023) review beauty influencer 

terbukti memiliki pengaruh signifikan terhadap impulse buying. Namun penelitian 

Apriliani et al., (2020) menyatakan tidak ada pengaruh signifikan antara review 

beauty influencer dengan impulse buying. 

Impulse buying dapat terjadi ketika seseorang memiliki keterlibatan fashion 

yang didasarkan pada kecenderungan mengikuti trend fashion. Menurut Japarianto 

dan Sugiharto, (2011) Fashion involvement merupakan keterlibatan seseorang 

terhadap suatu produk fashion yang didorong oleh kebutuhan dan ketertarikan 

terhadap produk tersebut. Fashion involvement memberikan arti sebagai 

keterlibatan suatu individu baik dalam produk fashion atau hal lain yang berkaitan 

dengan fashion karena adanya faktor-faktor seperti kepentingan, kebutuhan dan 

pengaruh terhadap tingkat kepuasan pembeli (Maharani & Santoso, 2019).   

Konsumen yang memiliki keterlibatan tinggi terhadap fashion 

berkemungkinan besar dalam membeli sebuah produk fashion dalam skala 

pembelian impulsif. Marianty, (2018) menyatakan bahwa konsumen yang memiliki 

keterlibatan fashion yang tinggi memungkinkan melakukan pembelian secara 

impulsif pada produk-produk fashion. Hal ini didukung dengan hasil penelitian 

Ummah & Rahayu, (2020) yang menunjukkan bahwa fashion involvement 

berpengaruh terhadap impulse buying. Hasil penelitian Imbayani & Novarini, 

(2018) juga menunjukkan bahwa fashion involvement berpengaruh terhadap 

impulse buying. Namun pada penelitian Sucidha, (2019) menyatakan bahwa fashion 
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involvement mempunyai pengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap impulse 

buying.  

Untuk memperkuat fenomena pada penelitian ini, penulis melakukan pra 

survey kepada 10 orang responden yang memiliki aplikasi Tiktok dan yang pernah 

melakukan pembelian produk skincare melalui Tiktok Shop. Berikut hasil survei 

tersebut: 

 

Gambar 1.2. Hasil pra survey (sumber data 2022) 

Berdasarkan hasil pra survey pada 10 orang responden yang memiliki aplikasi 

Tiktok dan yang pernah melakukan pembelian produk skincare melalui Tiktok 

Shop. Diberikan pertanyaan tertutup “Apakah anda memiliki aplikasi Tiktok” hasil 

pra survey menunjukan bahwa sebanyak 80% responden memiliki aplikasi Tiktok 

dan sisanya 20% responden belum memiliki aplikasi Tiktok. Dan pada pertanyaan 

tertutup “Apakah anda pernah melakukan pembelian skincare melalui tiktok 

Shop?”. Hasil pra survey menunjukan bahwa sebanyak 70% responden pernah 

melakukan pembelian produk skincare dan sisanya 30% responden tidak pernah 

melakukan pembelian produk skincare di Tiktok Shop. Maka dengan melihat 

fenomena tersebut, peneliti ingin mengetahui   “Pengaruh Shopping Lifestyle, 

Review Beauty Influencer dan Fashion Involvement terhadap Impulse Buying 
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pada media Tiktok Shop (Pada Pembelian Skincare Pada Mahasiswi Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Universitas Islam Malang)”. 

1.2 Rumusan Masalah 

Rumuskan pertanyaan secara singkat dan sistematis apa yang ingin 

Anda dapatkan jawaban dr riset ini: 

1. Bagaimana pengaruh secara simultan Shopping Lifestyle, Review Beauty 

Influencer, dan Fashion Involvement terhadap Impulse Buying pada media 

Tiktok Shop. 

2. Bagaimana pengaruh secara parsial  Shopping Lifestyle  terhadap Impulse 

Buying pada media Tiktok Shop. 

3. Bagaimana pengaruh secara parsial Review Beauty Influencer terhadap 

Impulse Buying pada media Tiktok Shop. 

4. Bagaimana pengaruh secara parsial Fashion Involvement terhadap Impulse 

Buying pada media Tiktok Shop. 

1.3 Tujuan Dan Manfaat Penelitian 

1.3.1 Tujuan Penelitian  

1. Untuk mengetahui pengaruh yang signifikan secara simultan antara 

Shopping Lifestyle, Review Beauty Influencer, dan Fashion Involvement 

terhadap Impulse Buying pada media Tiktok Shop. 

2. Untuk mengetahui pengaruh yang signifikan secara parsial antara 

Shopping Lifestyle  terhadap Impulse Buying pada media Tiktok Shop. 
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3. Untuk mengetahui pengaruh yang signifikan secara parsial antara Review 

Beauty Influencer berpengaruh signifikan secara parsial terhadap Impulse 

Buying pada media Tiktok Shop. 

4. Untuk mengetahui pengaruh yang signifikan secara parsial Fashion 

Involvement terhadap Impulse Buying pada media Tiktok Shop. 

1.3.2 Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi yang dapat 

dimanfaatkan untuk menguatkan teori yang sudah ada dan dapat 

menambah ilmu pengetahuan terhadap perkembangan ilmu dibidang 

manajemen pemasaran khususnya mengenai pengaruh shopping 

lifestyle, review beauty influencer, dan fashion involvement terhadap 

impulse buying pada media Tiktok Shop. 

2. Manfaat Praktis 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi informasi serta 

sebagai bahan sebagai bahan referensi yang dapat menjadi bahan 

perbandingan dalam melakukan penelitian selanjutnya yang 

berhubungan dengan pengaruh shopping lifestyle, review beauty 

influencer, dan fashion involvement terhadap impulse buying pada 

media Tiktok Shop. 
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan 

Dalam pembahasan ini yang mempunyai tujuan mencari hubungan 

antara shopping lifestyle, review beauty influencer, dan fashion Involvement 

terhadap impulse buying baik secara simultan maupun parsial. Yang 

menonton dan membeli produk skincare pada Tiktok Shop sebagai berikut: 

1. Variabel shopping lifestyle, review beauty influencer, dan fashion 

Involvement secara simultan berpengaruh signifikan terhadap impulse 

buying pada media Tiktok Shop. 

2. Variabel shopping lifestyle secara parsial berpengaruh signifikan terhadap 

impulse buying pada media Tiktok Shop pada media Tiktok Shop. 

3. Variabel beauty influencer secara parsial berpengaruh signifikan terhadap 

impulse buying pada media Tiktok Shop. 

4. Variabel fashion Involvement secara parsial berpengaruh signifikan 

terhadap impulse buying pada media Tiktok Shop. 

 

5.2 Keterbatasan Penelitian 

Pada penelitian ini peneliti mempunyai keterbatasan yaitu:  

1. Penelitian ini hanya dilakukan terhadap mahasiswi FEB Universitas 

Islam Malang.  
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2. Objek penelitian hanya difokuskan pada Tiktok Shop yang mana 

banyak sosial media lain yang menjual Skincare.  

3. Variabel yang digunakan seperti Review beauty influencer hanya 

beberapa penelitian terdahulu yang menggunakannya, sehingga 

variabel tersebut tidak dibahas secara detail.  

5.3 Saran 

 Berdasarkan penelitian yang telah dijelaskan, serta mengingat adanya 

keterbatasan dalam penelitian ini, maka penulis memberikan beberapa saran yang 

ingin disampaikan sehingga menjadi pertimbangan untuk penelitian selanjutnya: 

1. Penelitian ini dapat dilakukan Kembali dengan objek penelitian yang 

berbeda serta dengan item kuesioner yang berbeda.  

2. Bagi peneliti selanjutnya dapat dijadikan rujukan kemudian bisa 

dikembangkan secara luas dan hendaknya peneliti memperbanyak 

literatur sebagai bahan analisis agar hasil analisis data lebih 

berkualitas. 

3. Menambahkan objek penelitian tidak hanya di Universitas Islam 

Malang tetapi bisa di Kota Malang.  
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