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_______________________________________________________________

  

ABSTRACT 

 

Technological developments and the popularity of social media have had a 

significant impact on consumer purchasing decisions, especially in the context 

of purchasing products via online platforms such as Tiktok- Shop in the 

Pulomas Office Building, Jakarta. In this context, the three main factors that 

are considered to have a major influence on consumer purchasing decisions 

are shopping lifestyle, social media promotions, and service quality. The data 

analysis technique used is multiple linear regression to test the validity, 

reliability test, the test model stability, linearity test, normality test, classic 

assumption test (test multicollinearity, heteroscedasticity test) and hypothesis 

testing t-statistic and f-statistic to examine the effect together with a 

significance level of 5%. The results of this study indicate that shopping 

lifestyle, social media promotions and service quality has a positive and 

significant influence on purchasing decisions, Meanwhile, independent 

variable of shopping lifestyle, social media promotions and service quality 

with simultaneously together have a significant correlation to the dependent 

variable purchasing decisions. Coefficient of determination from this research 

indicate amount 84.4%, it shows, the variation of the independent variable 

shopping lifestyle, social media promotions, service quality able to explain the 

rise and fall of the dependent variable variation, purchasing decisions of 

84.4%, while the remaining 15.6 % is influenced by other independent 

variables.  

 

Keywords :  shopping lifestyle, social media promotions, service quality, 

purchasing decisions 

_______________________________________________________________

PENDAHULUAN 

Latar Belakang 

Latar belakang penelitian ini 

mencerminkan perubahan perilaku 

konsumen yang semakin dinamis 

dalam era digital saat ini. 

Perkembangan teknologi dan 

popularitas media sosial telah 

mailto:yanuarheriyanto@gmail.com
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memberikan dampak signifikan 

terhadap keputusan pembelian 

konsumen, terutama dalam konteks 

pembelian produk melalui platform 

online seperti Tiktok-Shop di 

Gedung Pulomas, Jakarta.  Dalam 

konteks ini, tiga faktor utama yang 

dianggap memiliki pengaruh besar 

terhadap keputusan pembelian 

konsumen adalah gaya hidup 

berbelanja, promosi media sosial, 

dan kualitas layanan. 

Gaya hidup berbelanja 

merupakan suatu pola perilaku 

konsumen yang mencerminkan 

preferensi, kebiasaan, dan nilai-

nilai pribadi yang mempengaruhi 

cara mereka berbelanja. Dengan 

popularitas Tiktok-Shop sebagai 

platform belanja online, gaya hidup 

berbelanja konsumen dapat 

dipengaruhi oleh tren, merek, dan 

pengalaman berbelanja yang 

ditawarkan oleh platform tersebut. 

Promosi media sosial, 

khususnya melalui platform 

TikTok, telah menjadi strategi 

pemasaran yang efektif dalam 

mencapai target konsumen. 

Berbagai bentuk promosi, mulai 

dari ulasan produk hingga konten 

kreatif yang dibagikan oleh 

pengguna, dapat mempengaruhi 

persepsi dan minat konsumen 

terhadap produk yang ditawarkan 

oleh Tiktok-Shop. 

Selain itu, kualitas layanan 

juga menjadi faktor penting dalam 

pengambilan keputusan pembelian. 

Kecepatan pengiriman, responsif 

terhadap pertanyaan konsumen, dan 

kemudahan proses pengembalian 

barang dapat mempengaruhi 

kepuasan konsumen dan, pada 

akhirnya, keputusan mereka untuk 

melakukan pembelian ulang. 

Dalam konteks ini, penelitian 

ini akan mengeksplorasi dan 

menganalisis sejauh mana gaya 

hidup berbelanja, promosi media 

sosial, dan kualitas layanan 

berkontribusi terhadap keputusan 

pembelian konsumen Tiktok-Shop, 

di Gedung Pulomas Office, Jakarta. 

Dengan memahami dinamika 

hubungan antara faktor-faktor ini, 

penelitian ini diharapkan dapat 

memberikan wawasan yang 

berharga bagi pemilik bisnis online, 

pemasar, dan peneliti untuk 

mengoptimalkan strategi pemasaran 

dan meningkatkan kepuasan 

konsumen dalam konteks e-

commerce. 
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TINJAUAN PUSTAKA 

Gaya Hidup Berbelanja 

Gaya hidup berbelanja merupakan 

konsep yang melibatkan preferensi, 

kebiasaan, dan nilai-nilai 

konsumen dalam proses pembelian. 

Gaya hidup pada dasarnya 

merupakan suatu perilaku yang 

mencerminkan masalah apa yang 

sebenarnya ada di dalam alam pikir 

pelanggan yang cenderung berbaur 

dengan berbagai hal yang terkait 

dengan masalah emosi dan 

psikologis konsumen (Nugroho, 

2018). 

          Dalam konteks belanja 

online, gaya hidup konsumen dapat 

tercermin dalam kecenderungan 

mereka untuk mengikuti tren, 

brand loyalty, dan respons terhadap 

pengalaman berbelanja yang 

diberikan oleh platform, seperti 

Tiktok-Shop. Penelitian 

sebelumnya telah menunjukkan 

bahwa pemahaman yang 

mendalam tentang gaya hidup 

konsumen dapat menjadi dasar 

strategi pemasaran yang efektif dan 

peningkatan pengalaman 

berbelanja. 

 

Promosi Media Sosial 

Media sosial, terutama 

TikTok, telah menjadi wadah 

utama bagi promosi produk dan 

pengaruh terhadap keputusan 

pembelian. Konten-konten kreatif, 

ulasan produk, dan interaksi antara 

konsumen dapat membentuk 

persepsi positif terhadap brand dan 

memotivasi konsumen untuk 

melakukan pembelian. Menurut 

Dhahak & Huseynov (2020), 

konsumen dapat membagikan opini 

mereka melalui konten yang 

diunggah dan memberikan ulasan 

tentang informasi serta pengalaman 

yang berkaitan dengan produk dan 

layanan kepada konsumen lainnya. 

 
Sumber: Sensor Tower (2022) 
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Salah satu media sosial yang 

banyak digunakan untuk melakukan 

kegiatan pemasaran dan banyak 

dimanfaatkan untuk membagikan 

review produk adalah TikTok. 

Berdasarkan riset yang dilakukan 

oleh Sensor Tower kategori non-

game paling banyak diunduh 

menyatakan bahwa TikTok 

merupakan aplikasi terlaris dengan 

total unduhan lebih dari 175 juta 

kali sepanjang Januari - Maret 

2022. Salah satu negara 

penyumbang unduhan TikTok 

terbesar yaitu Indonesia. TikTok 

sendiri merupakan aplikasi media 

sosial berbasis video singkat 

berdurasi 15 detik sampai 3 menit 

yang berasal dari perusahaan 

teknologi ByteDance, China 

(Kompas, 2022). Sebesar 80% 

pengguna menyatakan bahwa 

TikTok merupakan platform yang 

paling menghibur. 47% pengguna 

di antaranya menyebutkan bahwa 

mereka tergiur untuk membeli 

sesuatu setelah menonton konten di 

TikTok khususnya tentang fashion. 

Kemudian 67% pengguna 

menyatakan bahwa TikTok 

memotivasi mereka untuk membeli 

barang yang sebelumnya tidak 

direncanakan (Kompas, 2022). 

Selain sebagai media hiburan, 

TikTok juga mempunyai fitur 

Tiktok for business yang dapat 

membantu pelaku usaha untuk 

menjangkau pasar yang lebih besar 

dengan menciptakan suatu 

kreativitas melalui konten yang 

diunggah, serta dapat melibatkan 

pengguna pada kegiatan pemasaran 

produk, sehingga dapat terinspirasi 

membuat konten dengan versinya 

sendiri. 

 

Kualitas Layanan 

Kualitas layanan di dunia e-

commerce melibatkan berbagai 

aspek, termasuk responsif terhadap 

pertanyaan konsumen, kecepatan 

pengiriman, dan kemudahan proses 

pengembalian barang. Penelitian 

sebelumnya menunjukkan bahwa 

pelayanan yang baik dapat 

meningkatkan kepercayaan 

konsumen, membentuk loyalitas, 

dan memberikan pengalaman 

berbelanja yang positif. 

Fitzsimmons, sebagaimana dikutip 

oleh Zaenal Mukarom dan 

Muhibudin (2015:108), menyajikan 

lima indikator kualitas pelayanan 

yang dapat digunakan untuk 
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mengevaluasi dan mengukur 

kepuasan pelanggan. Lima 

indikator tersebut melibatkan 

aspek-aspek kunci yang memainkan 

peran penting dalam menentukan 

sejauh mana suatu layanan 

dianggap berkualitas. Berikut 

adalah kelima indikator kualitas 

pelayanan menurut Fitzsimmons: 

1. Tangibles (Bukti Fisik) 

Melibatkan penilaian pelanggan 

terhadap aspek-aspek fisik yang 

terkait dengan penyediaan layanan, 

seperti fasilitas, peralatan, dan 

penampilan karyawan. Bukti fisik 

ini menjadi indikator visual dan 

materi mengenai kualitas layanan 

yang diberikan. 

2. Reliability (Keandalan) 

Berkaitan dengan kemampuan 

penyedia layanan untuk 

memberikan layanan yang dapat 

diandalkan dan konsisten. 

Pelanggan mengukur keandalan 

berdasarkan sejauh mana penyedia 

layanan memenuhi janji, tepat 

waktu, dan memberikan layanan 

sesuai dengan harapan. 

3. Responsiveness (Responsivitas) 

Menilai sejauh mana penyedia 

layanan merespons kebutuhan dan 

permintaan pelanggan. 

Responsivitas melibatkan 

kecepatan dan kesigapan dalam 

memberikan layanan serta 

kemampuan untuk menanggapi 

perubahan kebutuhan pelanggan. 

4. Assurance (Jaminan) 

Melibatkan kepercayaan dan 

keyakinan pelanggan terhadap 

kemampuan penyedia layanan. 

Jaminan mencakup kompetensi 

karyawan, kejelasan informasi, dan 

kepercayaan bahwa pelanggan akan 

mendapatkan layanan sesuai 

dengan yang dijanjikan. 

5. Empathy (Empati) 

Menunjukkan sejauh mana 

penyedia layanan dapat memahami 

dan merespons perasaan serta 

kebutuhan pelanggan. Aspek 

empati melibatkan kemampuan 

karyawan untuk memahami 

perspektif pelanggan, bersikap 

peduli, dan memberikan perhatian 

pribadi. 

Kelima indikator ini mencerminkan 

dimensi-dimensi penting yang 

dapat digunakan untuk mengukur 

dan meningkatkan kualitas 

pelayanan dalam berbagai konteks 

industri dan organisasi. Dengan 

memahami dan mengukur aspek-

aspek ini, penyedia layanan dapat 
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meningkatkan pengalaman 

pelanggan dan membangun 

kepercayaan yang lebih kuat. 

 

Keputusan pembelian. 

Keputusan pembelian adalah hasil 

dari suatu proses mental yang 

melibatkan pertimbangan, evaluasi, 

dan pilihan oleh konsumen untuk 

membeli suatu produk atau layanan. 

Keputusan pembelian dapat 

dipengaruhi oleh berbagai faktor 

dan memerlukan pertimbangan 

yang cermat sebelum konsumen 

benar-benar melakukan transaksi. 

Keputusan pembelian tidak selalu 

dilakukan secara rasional; 

seringkali, emosi, impulsi, dan 

faktor-faktor psikologis juga 

memainkan peran penting. Dalam 

konteks bisnis, pemahaman 

mendalam tentang faktor-faktor 

yang mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen menjadi kunci 

untuk merancang strategi 

pemasaran yang efektif dan 

membangun hubungan jangka 

panjang dengan pelanggan. 

 

Metodelogi Penelitian 

Subjek kajian ialah karyawan 

yang melakukan pembelian 

Tiktok-Shop di Gedung Pulomas 

Office, Jakarta. Populasi 

merupakan sesuatu area luas yang 

tersusun dari objek atau subjek, 

dimana jumlah serta sifatnya 

sudah ditentukan oleh penulis 

didalam kajian serta penarikan 

simpulan selanjutnya (Sugiyono, 

2017). Populasi yang digunakan 

pada kajian ini yaitu 134 

karyawan. Sampel yang 

digunakan dalam penelitian ini 

menggunakan metode perhitungan 

sampel dengan rumus yang 

dikemukakan oleh Slovin yang 

dikutip dalam bukunya Yusuf 

(2014 : 170), dengan 

menggunakan nilai tingkat 

kepercayaan 95% dan ᾱ sebesar 

5%. 

Perhitungan rumus Slovin: 

n = 
𝑁

1+𝑁 (e)2 

 

Keterangan : 

n  = Jumlah sampel. 

N = Jumlah populasi. 

e  = Persen kesalahan yang dapat 

ditelolir 0,05 (5 %). 

        Jumlah sampel dalam 

penelitian ini sebagai berikut : 

 

    n =
134

1 + 134 (0.5)2 

n = 100,37 dibulatkan menjadi 100 

Jadi jumlah sampel 100 orang.
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Table 1 

Tabel Operasional Variabel 
Variabel Indikator Definisi operasional 

Keputusan 

Pembelian  

(Y) 

1. Intensi Pembelian 

2. Frekuensi Pembelian 

3. Rencana Pembelian 

4. Pemilihan Merek 

5. Kepuasan Pembelian 

Sebelumnya 

6. Faktor Pengaruh Pembelian 

7. Siklus Pembelian 

8. Persepsi Nilai 

9. Kepentingan dan Urgensi 

10. Partisipasi dalam 

program diskon. 

Keputusan Pembelian 

mencakup elemen-elemen 

yang dapat menggambarkan 

dan mengukur faktor-faktor 

yang memengaruhi keputusan 

konsumen saat membeli 

produk atau layanan. 

 

(Kotler & Keller, 2012) 

Gaya hidup 

berbelanja 

(X1) 

1. Frekuensi Berbelanja 
2. Pengeluaran Rata-rata 
3. Lokasi Berbelanja 
4. Metode Pembayaran 
5. Pengaruh Tren dan Mode 
6. Partisipasi dalam Program 

Diskon atau Loyalitas 
7. Waktu Berbelanja 
8. Pemilihan Merek 
9. Interaksi dengan media 

social 
10. Respon terhadap 

promosi 

Gaya hidup berbelanja 

mengacu pada pola perilaku 

dan keputusan konsumen 

dalam melakukan aktivitas 

pembelian, mencakup 

frekuensi berbelanja, 

preferensi merek, interaksi 

dengan media sosial, dan 

pengeluaran rata-rata. 

 

(Kotler & Keller, 2012) 

Promosi Media 

Sosial (X2) 

1. Jumlah Pengikut 
(Followers) 

2. Interaksi Pengguna 
(Engagement) 

3. Tingkat Keterlibatan 
(Engagement Rate) 

4. Aktivitas Posting 
5. Kualitas Konten 
6. Penggunaan Hashtag dan 

Keterlibatan 
7. Tingkat Pertumbuhan 

Pengikut 
8. Kampanye Promosi Khusus 
9. Konversi dari Media Sosial 

ke Pembelian 
10. Sentimen positif-negatif. 

Promosi media sosial 

merujuk pada serangkaian 

aktivitas pemasaran yang 

dilakukan melalui platform 

media sosial, termasuk 

penyebaran konten, interaksi 

dengan pengguna, dan 

penggunaan fitur-fitur 

promosi untuk meningkatkan 

visibilitas merek atau produk. 

 

(Kotler & Keller, 2012) 

Kualitas 

Layanan (X3) 

1. Tangibles (Bukti Fisik) 
2. Keandalan (Reliability) 
3. Responsiveness    
4. (Responsivitas) 
5. Assurance (Jaminan) 
6. Empati (Empathy) 
7. Kualitas Komunikasi 

Kualitas pelayanan merujuk 

pada tingkat keunggulan, 

keandalan, dan kepuasan 

yang diberikan oleh penyedia 

layanan kepada pelanggan. 

Kualitas pelayanan 
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Variabel Indikator Definisi operasional 

(Communication Quality) 
8. Penanganan Keluhan 

(Handling Complaints) 
9. Kepuasan Pelanggan 

(Customer Satisfaction) 
10. Loyalitas Pelanggan 

(Customer Loyalty) 
11. Nilai tambah layanan 

(Value added Services) 

mencakup berbagai aspek, 

termasuk responsibilitas, 

kecepatan, keandalan, 

kesopanan, dan kemampuan 

penyedia layanan untuk 

memenuhi atau melebihi 

harapan pelanggan. 

 

(Kotler & Keller, 2012) 

 

 

Uji Validitas dan Reliabilitas 

a. Uji Validitas 

Validitas digunakan guna 

menentukan keakuratan fungsi 

yang dilakukan oleh alat ukur. 

Sebuah pengukuran yang bisa 

dipergunakan guna 

memverifikasi kuesioner yaitu 

jumlah hasil korelasi antara 

tingkat persetujuan dan 

tingkat responden secara 

keseluruhan. Deskripsi 

informasi didalam kuesioner. 

Jika nilai koreksi antara 

elemen lebih besar dari nilai 

pada tabel r, maka bisa 

dianggap valid. 

 

b. Uji Reliabilitas 

Reliabilitas ialah ukuran 

konsistensi pengukuran 

kontinu instrumen. Nilai 

tingkat reliabilitas diwakili 

oleh koefisiennya yaitu 

koefisien reliabilitas. Uji 

reliabilitas ini dilakukan 

dengan Cronbach Alpha lebih 

besar dari 0,60 yang 

menunjukkan reliabilitas 

(robustness) instrumen. 

Semakin dekat nilai alpha dari 

Cronbach ke 1, semakin tinggi 

konsistensi reliabilitas 

internal. 

 

Uji Normalitas 

Uji ini digunakan didalam 

melakukan pengujian apakah 

model regresi yang dipergunakan 

didalam memverifikasi, apakah 

nilai residual yang diperoleh dari 

regresi berdistribusi normal. 

Ketika model regresi memenuhi 

asumsi normalitas bahwa data 

(titik) mengelilingi sumbu 

diagonal dan tersebar sesuai arah 

diagonal, kajian ini 

mempergunakan grafik 
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probabilitas normal didalam 

pengujian normalitas. 

 

Uji Heterokesdatisitas 

Heteroskedastisitas ialah 

residual, dan residualnya berbeda 

guna seluruh observasi pada model 

regresi. Regresi yang baik 

harusnya tidak menunjukkan 

heteroskedastisitas. Pengertian 

standar heteroskedastisitas berasal 

dari sebaran data dengan syarat 

yaitu: 1) Apabila terbisa pola 

tertentu, misalnya: titik-titik 

membentuk pola beraturan 

tertentu (bentuk gelombang, 

pertama kali melebar kemudian 

menyempit) maka akan terjadi 

heteroskedastisitas. 2) Jika tidak 

ada pola yang  jelas, misalnya 

titik-titik yang memanjang di atas 

dan di bawah angka 0 pada sumbu 

Y tidak akan mengalami 

heteroskedastisitas. 

 

Uji Multikolinearitas 

Multikolinieritas artinya variabel 

bebas yang termasuk didalam 

model regresi mempunyai 

hubungan linier yang sempurna 

atau hampir sempurna (koefisien 

korelasinya tinggi atau genap. 

Biasanya cara guna menentukan 

ada tidaknya gejala 

multikolinearitas ialah dengan 

melihat nilaikoefisien ekspansi 

varians (VIF) dan nilai toleransi. 

Jika nilai VIF kurang dari 10 dan 

toleransinya lebih besar dari 0,1 

berarti tidak terjadi 

multikolinieritas. 

 

Analisis Regresi Linier Berganda 

Analisis regresi linier 

berganda dipergunakan guna 

mengetahui pengaruh gaya hidup 

berbelanja, promosi media sosial 

dan kualitas layanan terhadap 

keputusan pembelian 

menggunakan rumus regresi linier 

berganda Sugiono, (2012:277). 

Y = a+b1X1+b2X2+b3X3 +e 

Dimana : 

Y = Keputusan Pembelian 

a = Konstanta 

b = Koefisien Regresi  

X1 = Gaya Hidup Berbelanja 

X2 = Promosi Media Sosial 

 X3 = Kualitas Layanan 

 

Uji t 

Tujuan dari uji t ialah guna 

mengetahui pengaruh parsial / 

individu dari masing-masing 

variabel independen terhadap 

variabel dependen. Jika t-hitung > 

t-tabel (Sujarweni, 2015), maka 
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variabel penjelas berpengaruh 

signifikan secara parsial terhadap 

variabel terikat. 

 

Uji F 

Saat melakukan 

perbandingan nilai F hitung > F 

tabel, nilai pada tabel F, gunakan 

uji F guna             menguji apakah 

variabel penjelas pada kajian ini 

memiliki dampak secara 

bersama-sama/ simultan pada 

variabel dependen. 

 

Koefisien Determinasi (R2) 

Koefisien determinasi (R2) 

memperlihatkan tingkat 

kemampuan independen guna 

menjelaskan variabel dependen. 

 

ANALISIS DAN 

PEMBAHASAN 

c. Uji Validitas  

 

Table 2 

Hasil Uji Validitas          
Variabel Item 

Pernyataan 

r-hitung r-tabel Keterangan 

Keputusan Pembelian  

(Y) 

CM1 .618 .1654 

 

 
 

 

 

 

 

Valid 

 CM2 .748 

CM3 .711 

CM4 .715 

CM5 .579 

CM6 .750 

CM7 .754 

CM8 .626 

CM9 .772 

CM10 .578 

Gaya Hidup 

Berbelanja 
X1 

E1 .634 .1654 Valid 

E2 .613 

E3 .666 

E4 .630 

E5 .445 

E6 .416 

E7 .640 

E8 .578 

E9 .626 

E10 .623 

Promosi Media Sosial 

(X2 ) 

P1 .475 .1654 Valid 

P2 .531 

P3 .421 

P4 .457 

P5 .511 

P6 .511 

P7 .373 

P8 .446 

P9 .234 
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P10 .459 

Kualitas Layanan 

(X3 ) 

I1 .468 .1654 Valid 

I2 .540 

I3 .332 

I4 .607 

I5 .632 

I6 .167 

I7 .643 

I8 .145 

I9 .649 

I10 .558 

         Sumber : Data primer diolah 2023 

 

Dari Tabel 2 bisa disimpulkan 

bahwa setiap elemen 

kuesioner yang dikirimkan 

kepada responden valid hal ini 

disebabkan nilai r-hitung lebih 

besar dari nilai r-tabel 

(0,1654). 

d. Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas 

mempergunakan metode 

Cronbach Alpha, jika nilai 

Cronbach alpha > 0,60 maka 

standar angket (kuesioner) 

dianggap reliabel  

 

 

Tabel 3 

Hasil Uji Re[iabilitas 

Variabel Cronbach Alpha Keterangan 

Keputusan Pembelian  (Y) 0,775 Reliabel 

Gaya Hidup Berbelanja (X1) 0,871 Reliabel 

Promosi Media Sosial (X2) 0,767 Reliabel 

Kualitas Layanan (X3) 0,794 Reliabel 

         Sumber : Data primer diolah 2023 

 

Seperti bisa dilihat dari uraian 

pada tabel 2 di atas, nilai alpha 

dari masing-masing variabel 

lebih besar dari 0,60, sehingga 

alat tersebut dianggap reliabel 

dan bisa dipergunakan sebagai 

alat pengumpulan data. 
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Uji Asumsi Klasik 

Uji Normalitas 

Gambar 1 memperlihatkan data 

di sekitar diagonal dan arah 

diagonal atau sebaran 

histogram, oleh karena itu bisa 

diambil kesimpulan bahwa data 

memperlihatkan pola sebaran 

normal, sehingga memenuhi 

asumsi normalitas  

 

Gambar 2 

Uji Normalitas 

 

 

 

 

Uji Heteroskedastisitas

 
Gambar.3  

Grafik Scatterplot 

 

Gambar.2 memperlihatkan bahwa 

titik-titik ini didistribusikan secara 

acak dan tidak ada bentuk pola 

atau garis tren tertentu. Artinya 

data terdistribusi di atas dan di 

bawah angka 0, sehingga model 

ini tidak mengalami masalah 

heteroskedastisitas. 

 

Uji Multikolinearitas 

Table 4 

Tabel Hasil Uji 

Multikolinearitas 

Collinearity Statistics 

Variabel Tolerance VIF 

Gaya Hidup Berbelanja (X1) 0,749 1,335 

Promosi Media Sosial (X2) 0,216 4,623 

Kualitas Layanan (X3) 0,182 5,499 

                       Sumber : Data primer yang diolah 2023 
 

Tabel 4. di atas memperlihatkan 

hasil penghitungan VIF (faktor 

ekspansi variasi) masing- masing 

variabel penjelas didalam model 

menjadiVIF kurang dari 10 dan 

nilai toleransi lebih besar       dari 

0,10, sehingga tidak terjadi 

masalah multikolinieritas didalam 

regresi model. 
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Analisis Regresi Linier Berganda 

Tabel 5 

Hasil Perhitungan Regresi Berganda 
Unstandardized 
Coefficients Model B 

Standardized 

Coefficients 

 Std. Error Beta t Sig. 

1 (Constant) .755 1.690  .656 .656 

Gaya Hidup Berbelanja .099 .038 .122 2.602 .011 
Promosi Media Sosial .217 .103 .184 2.111 .037 
Kualitas Layanan .580 .095 .580 6.101 .000 

     Sumber : Data primer yang diolah 2023 
 

Mengacu pada tabel diatas bisa 

dibentuk persamaan regresi 

berganda: 

Y = .755 + .099 X1 + .217 X2 + 

.580 X3  

Persamaan tersebut memiliki arti 

sebagai berikut: 

1) Constant (α) = .755 

artinya jika variable Gaya 

Hidup Berbelanja, 

Promosi Media Sosial dan 

Kualitas Layanan bernilai 

0 (nol) atau variabel 

tersebut diabaikan, maka 

keputusan pembelian ialah 

4.833 

2) Koefisien regresi Gaya 

Hidup Berbelanja (X1) = 

.099 artinya jika nilai 

variabel Gaya Hidup 

Berbelanja (X1) meningkat 

sebesar 1 satuan, maka 

derajat Keputusan 

Pembelian akan 

meningkat sebesar .099. 

3) Koefisien regresi Promosi 

Media Sosial (X2) = .217 

artinya jika nilai variabel 

Promosi Media Sosial (X2) 

meningkat sebesar 1 

satuan, maka derajat 

Keputusan Pembelian 

akan meningkat sebesar 

.217. 

4) Koefisien regresi Kualitas 

Layanan (X3) = .580 

artinya jika nilai variabel 

Kualitas Layanan (X3) 

meningkat sebesar 1 

satuan, maka derajat 

Keputusan Pembelian 

akan meningkat sebesar 

.580 
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Uji t 

Tabel 6 

Hasil Uji t Coefficientsa 

 

Unstandardized 
Coefficients Model B 

Standardized 

Coefficients 

 Std. Error Beta t Sig. 

1 (Constant) .755 1.690  .656 .656 

Gaya Hidup 
Berbelanja 

.099 .038 .122 2.602 .011 

Promosi Media Sosial .217 .103 .184 2.111 .037 
Kualitas Layanan .580 .095 .580 6.101 .000 

Sumber : Data primer yang diolah 2023 

 
1) Dari hasil yang diperoleh 

pada Tabel 4, variabel 

Gaya Hidup Berbelanja 

(X1) dan Keputusan 

Pembelian (Y) bisa 

diketahui bahwa t-hitung 

sebesar 2,602 dan nilai 

signifikansi 0,011 karena t 

hitung > t-tabel. (2.602> 

1.688) dan nilai Sig. 

(0,011 <0,05), kemudian 

mengadopsi H01 yang 

berarti Gaya Hidup 

Berbelanja berpengaruh 

positif dan signifikan 

terhadap Keputusan 

Pembelian. 

2) Dari hasil yang diperoleh 

pada Tabel 4, variabel 

Promosi Media Sosial (X2) 

dan Keputusan Pembelian 

(Y) bisa diketahui bahwa 

t-hitung sebesar 2,111 dan 

nilai signifikansi 0,037 

karena t hitung > t-tabel. 

(2.111> 1.688) dan nilai 

Sig. (0,037 <0,05), 

kemudian mengadopsi 

H01 yang berarti Promosi 

Media Sosial berpengaruh 

positif dan signifikan 

terhadap Keputusan 

Pembelian. 

3) Dari hasil yang diperoleh 

pada Tabel 4, variabel 

Kualitas Layanan (X3) dan 

Keputusan Pembelian (Y) 

bisa diketahui bahwa t-

hitung sebesar 6,101 dan 

nilai signifikansi 0,000 

karena t hitung > t-tabel. 

(6.101> 1.688) dan nilai 

Sig. (0,000 <0,05), 

kemudian mengadopsi 

H01 yang berarti Kualitas 

Layanan berpengaruh 
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positif dan signifikan 

terhadap Keputusan 

Pembelian. 

Uji F 

Tabel 7 

Tabel ANOVAa 
Model Sum of 
Squares 

Df Mean 
Square 

F Sig. 

1 Regression 3046.564 4 761.641 128.41
9 

.000b 

Residual 563.436 95 5.931   
Total 3610.000 99    

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
b. Predictors: (Constant), Gaya Hidup Berbelanja, 

Promosi Media Sosial, Kualitas 

Layanan, Sumber : Data primer yang 

diolah 2023 

 

Berdasarkan nilai F-hitung 

128.419 > F-tabel = 2,87 (taraf 

signifikansi 0,000) jauh lebih 

kecil dari sig < 0,05 yang berarti 

Ha3 diterima karena nilai F hitung 

> F-tabel, oleh karena itu, bisa 

disimpulkan bahwa Gaya Hidup 

Berbelanja, Promosi Media 

Sosial, Kualitas Layanan, yang 

selalu berubah secara bersama-

sama atau secara bersamaan, 

memiliki pengaruh yang positif 

dan penting terhadap Keputusan 

Pembelian. 

 

Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Tabel 8 

Model Summaryb 
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 .919a .844 .837 2.435 

a. Predictors: (Constant), Gaya Hidup Berbelanja, Promosi Media Sosial, 

Kualitas Layanan 

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian  

Sumber : Data primer yang diolah 2023 

 

Menurut perhitungan SPSS 

for window, Adjusted R2 pada 

kajian ini, berarti bahwa 

perbedaan Keputusan Pembelian 

bisa ditelusuri dari Gaya Hidup 

Berbelanja, Promosi Media 

Sosial, Kualitas Layanan melalui 

model 84,4%, dan sisanya 15,6% 

berasal dari variabel lain. 

Kontribusi Gaya Hidup 

Berbelanja, Promosi Media 

Sosial, Kualitas Layanan 

menyumbang 84,4%, dan sisanya 

15.6%. yaitu level variabel lain 
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yang tidak terkait dengan Gaya 

Hidup Berbelanja, Promosi Media 

Sosial, Kualitas Layanan.  

 

Kesimpulan: 

Berdasarkan hasil survey dan 

tanggapan survey kuesioner 

konsumen dengan jumlah sampel 

100 yang disebar penulis, diyakini 

bahwa Gaya Hidup Berbelanja 

yang telah mapan memiliki 

pengaruh yang kuat dan 

memiliki korelasi positif dengan 

K e p u t u s a n  P e m b e l i a n ,  

Gaya Hidup Berbelanja, Promosi 

Media Sosial, Kualitas Layanan 

sangat bergantung pada 

Keputusan Pembelian yang telah 

membuat keputusan pembelian 

pelanggan menjadi sangat agresif. 

Dampak dari tindakan yang 

dilakukan terkait erat dengan 

keputusan pembelian Tiktok-

Shop, di Gedung Pulomas Office, 

Jakarta. Pengaruh Gaya Hidup 

Berbelanja, Promosi Media Sosial 

dan Kualitas Layanan memiliki 

pengaruh yang kuat dan positif 

terhadap keputusan pembelian. 
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