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ABSTRACT

The rapid growth of the digital fashion industry in Indonesia has encouraged local
brands such as Jiniso Jeans to leverage TikTok Shop as a primary social commerce
marketing platform, particularly in reaching Generation Z consumers. This study
aims to analyze the influence of promotion and price on purchase intention of Jiniso
Jeans fashion products on TikTok Shop among Gen Z consumers in Denpasar City,
both partially and simultaneously. This research employs a quantitative associative
approach, with data collected through an online questionnaire distributed to 65 Gen
Z respondents who are active TikTok Shop users in Denpasar City, selected using
purposive sampling technique. Data were analyzed using multiple linear regression,
t-test, F-test, and coefficient of determination (R?. The results indicate that
promotion has a significant influence on purchase intention among Gen Z
consumers, price has a significant influence on purchase intention among Gen Z
consumers, and simultaneously, promotion and price together have a significant
influence on the purchase intention of Jiniso Jeans fashion products on TikTok
Shop. These findings imply that effective promotional strategies and competitive
pricing are key factors in enhancing Gen Z consumers' purchase intention on social
commerce platforms.

Keywords: Promotion, Price, Purchase Intention, Generation Z, TikTok Shop
ABSTRAK

Pertumbuhan industri fesyen digital di Indonesia mendorong merek lokal seperti
Jiniso Jeans untuk memanfaatkan platform social commerce TikTok Shop sebagai
sarana pemasaran utama, khususnya dalam menjangkau segmen konsumen
Generasi Z. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh promosi dan
harga terhadap minat pembelian produk fesyen Jiniso Jeans di TikTok Shop pada
konsumen Gen Z di Kota Denpasar, baik secara parsial maupun simultan.
Penelitian menggunakan pendekatan kuantitatif asosiatif dengan teknik
pengumpulan data melalui kuesioner daring yang disebarkan kepada 65 responden
Gen Z pengguna aktif TikTok Shop di Kota Denpasar menggunakan teknik
purposive sampling. Analisis data dilakukan menggunakan regresi linier berganda,
uji-t, uji-F, dan koefisien determinasi (R?). Hasil penelitian menunjukkan bahwa
promosi berpengaruh signifikan terhadap minat pembelian konsumen Gen Z, harga
berpengaruh signifikan terhadap minat pembelian konsumen Gen Z, dan secara
simultan promosi serta harga bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap
minat pembelian produk fesyen Jiniso Jeans di TikTok Shop. Temuan ini
mengimplikasikan bahwa strategi promosi yang efektif dan penetapan harga yang
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kompetitif merupakan faktor kunci dalam meningkatkan minat pembelian konsumen

Gen Z pada platform social commerce.

Kata Kunci: Promosi, Harga, Minat Pembelian, Gen Z, TikTok Shop

A. Pendahuluan

Industri fesyen di Indonesia
mengalami pertumbuhan yang
signifikan seiring dengan perubahan
gaya hidup masyarakat dan kemajuan
teknologi digital. Fesyen tidak lagi
sekadar kebutuhan dasar, melainkan
telah berkembang menjadi media
ekspresi diri, simbol identitas, dan
penunjang gaya hidup (Troxell &
Stone, 1981). Perkembangan ini turut
didukung oleh data yang
menunjukkan bahwa industri fesyen
mampu berkontribusi sekitar 18,01%
atau senilai Rp106 triliun terhadap
perekonomian nasional, dengan nilai
ekspor mencapai 13,29 miliar dolar
Amerika pada tahun 2019 (CNBC
Indonesia, 2019). Lebih lanjut, fesyen
tercatat sebagai salah satu kategori
produk paling diminati di berbagai
platform e-commerce dengan rata-
rata penjualan 2,9 juta pcs per bulan
(Asosiasi Digital Marketing Indonesia,
2020).

Di tengah pertumbuhan tersebut,
Generasi Z tampil sebagai segmen
konsumen yang paling dominan
dalam mendorong permintaan produk

fesyen. Gen Z memiliki karakteristik

yang dekat dengan teknologi, penuh
inovasi, dan selektif dalam memilih
produk  yang sesuai  dengan
kebutuhan mereka (Annasty & Liliyan,
2026). Data dari DataBook (2024)
mencatat bahwa fesyen menjadi
kategori produk kedua paling diminati
oleh Gen Z setelah kebutuhan pokok,
dengan proyeksi kontribusi mencapai
40% dari total belanja fesyen global
dalam satu dekade ke depan.
Karakteristik ini menjadikan Gen Z
sebagai target pasar yang strategis
bagi pelaku industri fesyen, termasuk
merek-merek lokal yang tengah
berkembang.

Salah satu merek fesyen lokal
yang berhasil menarik perhatian
konsumen Gen Z adalah Jiniso Jeans.
Merek yang didirikan oleh Dian Fiona
pada tahun 2018 ini mengusung
konsep jeans untuk anak muda yang
aktif dan kreatif dengan desain
sederhana, potongan yang nyaman,
dan harga yang terjangkau. Dalam
memasarkan produknya, Jiniso Jeans
memanfaatkan platform TikTok Shop
sebagai salah satu saluran utama
distribusi dan promosi. Hingga saat
ini, akun TikTok Jiniso Jeans telah
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memiliki 3,4 juta pengikut dengan total
like sebanyak 84,2 juta, yang
mencerminkan tingginya minat
konsumen terhadap produk tersebut.
Keberhasilan ini tidak terlepas dari
berbagai program promosi yang
dijalankan, seperti diskon, cashback,
dan gratis ongkir, yang terbukti
mendorong perilaku
(Manajemen,  2025).

Indonesia sendiri merupakan negara

pembelian

konsumen

dengan pengguna TikTok terbesar di
dunia, dengan jumlah pengguna aktif
mencapai 165,1 juta pengguna,
menjadikan platform ini sebagai
ekosistem pemasaran yang sangat
potensial.

Promosi merupakan salah satu
variabel pemasaran yang memiliki
pengaruh signifikan terhadap minat
beli konsumen. Menurut Kotler dan
Armstrong (2018), promosi adalah
aktivitas yang dilakukan perusahaan
untuk mengomunikasikan manfaat
produk dan membujuk pelanggan
sasaran agar melakukan pembelian.
Promosi yang efektif tidak hanya
meningkatkan  penjualan  jangka
pendek, tetapi juga membangun
hubungan jangka panjang dengan
konsumen (Tjiptono, 2008). Studi
empiris membuktikan bahwa promosi

secara parsial berpengaruh signifikan

terhadap minat beli konsumen
(Hasanah & Bandawaty, 2025), dan
pemanfaatan media sosial sebagai
sarana promosi memungkinkan bisnis
mencapai tujuan pemasaran dengan
biaya rendah namun dampak yang
lebih besar (Panjaitan & Riofita, 2024).

Selain promosi, harga juga
merupakan faktor penting yang
memengaruhi minat pembelian
konsumen. Kotler dan Keller (2016)
mendefinisikan harga sebagai
sejumlah uang yang dibebankan
untuk suatu produk atau jasa, atau
jumlah nilai  yang  ditukarkan
pelanggan untuk memperoleh
manfaat dari produk tersebut. Harga

yang dianggap wajar dan sesuai

dengan  kualitas  produk  akan
meningkatkan  minat  pembelian,
karena konsumen merasa

memperoleh nilai yang sebanding
dengan pengorbanan yang
dikeluarkan (Sri Ekowati &
Finthariasari, 2020). Penelitian
sebelumnya mengonfirmasi bahwa
harga merupakan salah satu variabel
yang berpengaruh dalam
meningkatkan keputusan pembelian
konsumen (Achmad Ali Yafi K & Didit
Darmawan, 2025).

Meskipun sejumlah penelitian

telah mengkaji pengaruh promosi dan
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harga terhadap minat pembelian,
sebagian besar masih berfokus pada
platform e-commerce konvensional
seperti Shopee dan Tokopedia
(Nurchansanah & Udayana; Irwan).
Penelitian yang secara khusus
mengkaji peran promosi dan harga
melalui TikTok Shop sebagai platform
social commerce masih relatif
terbatas, begitu pula penelitian yang
secara spesifik menargetkan
konsumen Gen Z sebagai subjek
utama. Kesenjangan penelitian
(research gap) inilah yang menjadi
landasan urgensi penelitian ini.
Penelitian terdahulu yang relevan di
antaranya dilakukan oleh Ronsumbre
dkk. yang menemukan bahwa
promosi dan harga memiliki pengaruh
signifikan terhadap minat pembelian
konsumen, serta Annisa dan Juwita
(2023) yang membuktikan bahwa
persepsi harga berpengaruh positif
signifikan terhadap purchase intention
pada layanan digital.

Berdasarkan wuraian di atas,
penelitian  ini  bertujuan  untuk

menganalisis  pengaruh  promosi
terhadap minat pembelian produk
fesyen Jiniso Jeans pada konsumen
Gen Z di Kota

pengaruh harga

Denpasar,
menganalisis

terhadap minat pembelian konsumen

Gen Z, serta menguji pengaruh
simultan promosi dan harga terhadap
minat pembelian konsumen Gen Z di
TikTok Shop. Hasil penelitian ini
diharapkan dapat memberikan
kontribusi akademik dalam
pengembangan strategi pemasaran

digital, khususnya dalam konteks

social commerce dan perilaku
konsumen Gen Z.
B. Metode Penelitian

Penelitian ini  menggunakan

pendekatan kuantitatif dengan jenis
penelitian asosiatif, yaitu penelitian

yang bertujuan untuk menganalisis

pengaruh variabel independen
terhadap variabel dependen
(Sugiyono, 2017). Variabel

independen dalam penelitian ini terdiri
atas promosi (X1) dan harga produk
(X2), sedangkan variabel dependen
adalah minat pembelian konsumen
(Y).

Penelitian dilaksanakan dengan
sasaran responden Gen Z yang
berdomisili di Kota Denpasar.
Pengumpulan data dilakukan secara
daring melalui penyebaran kuesioner
menggunakan Google Form pada
periode 27 April hingga 8 Mei 2026.
Populasi penelitian adalah seluruh
Gen Z yang merupakan pengguna
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aktif TikTok dan pernah berbelanja di
TikTok Shop. Teknik pengambilan
sampel yang digunakan adalah
purposive sampling, dengan kriteria
responden meliputi: (1) termasuk
dalam kategori Gen Z, (2) merupakan
pengguna aktif TikTok, dan (3) pernah
berbelanja di TikTok Shop (Sugiyono,
2016). Penentuan jumlah sampel
mengacu pada formula Hair et al.
(2020), yaitu minimal 5 kali jumlah
indikator yang dianalisis. Dengan 13
indikator penelitian, diperoleh jumlah
sampel minimal sebanyak 65
responden, dan jumlah tersebut
ditetapkan sebagai ukuran sampel
dalam penelitian ini.

Instrumen  penelitian  berupa
kuesioner yang disusun berdasarkan
tiga variabel penelitian. Variabel
promosi (X1) diukur menggunakan
lima indikator, yaitu periklanan

(advertising), promosi  penjualan
(sales promotion), penjualan personal
(personal selling), hubungan
masyarakat (public relations), dan
pemasaran
marketing) (Kotler & Keller, 2016).
Variabel harga (X2) diukur

menggunakan

langsung (direct

empat indikator,
meliputi keterjangkauan harga,
kesesuaian harga dan kualitas

produk, daya saing harga, dan

kesesuaian harga dan manfaat (Kotler
& Armstrong, 2012). Variabel minat
pembelian (Y) diukur menggunakan
empat  indikator, yaitu minat
transaksional, minat referensial, minat
eksploratif, dan minat preferensial
(Sinaga & Sulistiono). Seluruh item
pernyataan diukur menggunakan
skala Likert dengan lima tingkat
penilaian, mulai dari 1 (sangat tidak
setuju) hingga 5 (sangat setuju).
Sebelum digunakan sebagai
instrumen pengumpulan data,
kuesioner terlebinh  dahulu  diuji
validitas dan reliabilitasnya. Uji
validitas  dilakukan menggunakan
korelasi Pearson Product Moment
dengan membandingkan nilai r hitung
terhadap r tabel pada tingkat
signifikansi 5% dan derajat kebebasan
df = n - 2 = 63, sehingga diperoleh
nilai r tabel sebesar 0,2058. Suatu
item dinyatakan valid apabila nilai r
hitung lebih besar dari r tabel (Ghozali,
2016). Uji
menggunakan nilai Cronbach's Alpha,

reliabilitas  dilakukan

di mana instrumen dinyatakan reliabel
apabila nilai Cronbach's Alpha lebih
besar dari 0,60 (Ghozali, 2018).
Analisis data dilakukan melalui
beberapa tahapan. Pertama, uji
asumsi klasik yang meliputi uji
normalitas, uji heteroskedastisitas,
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dan uji  multikolinearitas  guna
memastikan kelayakan model regresi.
Uji normalitas dilakukan melalui
analisis grafik Normal Probability Plot
(P-P Plot), di mana data dinyatakan
berdistribusi normal apabila titik-titik
pada grafik menyebar di sekitar dan
mengikuti arah garis diagonal
(Ghozali, 2013). Kedua, analisis
regresi linier berganda digunakan
untuk mengetahui pengaruh variabel
variabel

independen terhadap

dependen, dengan persamaan
sebagai berikut:

Y=a+b;X; +bX;+e

Keterangan: Y = minat
pembelian; a = konstanta; by, b, =
koefisien regresi; X; = promosi; X, =
harga produk; e = error.

Ketiga, pengujian hipotesis
dilakukan melalui uji parsial (uji-t)
untuk mengetahui pengaruh masing-
masing variabel independen secara
individual, uji simultan (uji-F) untuk
mengetahui pengaruh seluruh
variabel independen secara bersama-
sama, dan koefisien determinasi (R?)
untuk mengukur seberapa besar
variasi variabel dependen dapat
dijelaskan oleh variabel independen

dalam model (Sugiyono, 2017).

C. Hasil Penelitian dan Pembahasan
1. Hasil Penelitian

Karakteristik Responden

Penelitian ini melibatkan 65
responden Gen Z yang berdomisili di
Kota Denpasar dan merupakan
aktif  TikTok  Shop.
Berdasarkan jenis kelamin, responden

pengguna

laki-laki mendominasi dengan jumlah
(52,3%),
responden perempuan berjumlah 31

34 orang sementara
orang (47,7%). Perbedaan proporsi
kedua kelompok relatif kecil yakni
sebesar 4,6%, yang mengindikasikan
bahwa minat terhadap produk fesyen
Jiniso Jeans di TikTok Shop tersebar
merata antara konsumen laki-laki dan
perempuan.

Tabel 1. Karakteristik Responden

Berdasarkan Jenis Kelamin

Jenis Kelamin  Jumlah Persentase

Laki-laki 34 52,3%
Perempuan 31 47,7%
Total 65 100%

Berdasarkan kelompok usia,
mayoritas responden berada pada
rentang usia 22-25 tahun (49,2%),
diikuti kelompok usia 18-21 tahun
sebanyak 22 orang (33,8%), serta
kelompok usia 26—29 tahun dan 14—

223



Didaktik : Jurnal llmiah PGSD FKIP Universitas Mandiri,
ISSN Cetak : 2477-5673 ISSN Online : 2614-722X

Volume 12 Nomor 02, Juni 2026

17 tahun masing-masing sebanyak 7
(10,8%).

mencerminkan

orang Distribusi ini

bahwa segmen
konsumen inti produk Jiniso Jeans di
TikTok Shop didominasi oleh Gen Z
pada yang

umumnya telah memiliki kemampuan

fase dewasa awal

finansial mandiri.

Gambar 1. Grafis usia responden
Berdasarkan domisili, sebagian
besar responden berasal dari wilayah
(67,7%), diikuti

Denpasar Timur (12,3%), Denpasar

Denpasar Selatan

Barat (10,8%), dan Denpasar Utara
(9,2%).

frekuensi

berdasarkan
TikTok,

menyatakan

Adapun
penggunaan
mayoritas responden

sering menggunakan platform
(52,3%), diikuti

kadang-kadang dan sangat sering

tersebut kategori

masing-masing sebesar 20%, serta

@ 14-17 tahun
@ 18-21tahun

22-25 tahun
@ 26-29 tahun

A
-

sebesar

7,7%.
bahwa

jarang Data ini

mengonfirmasi responden
merupakan pengguna aktif TikTok
yang
terhadap konten promosi di platform

terpapar secara intensif

tersebut.

@ Kota Denpasar Selatan

@ Kota Denpasar Barat
Kota Denpasar Timur

@ Kota Denpasar Utara

Gambar 2. Karakteristik Responden

berdasarkan Domisili

A
[ 4

Gambar 3. Frekuensi penggunaan

@ Jarang

@ Kadang-Kadang
Sering

@ Sangat Sering

media sosial Tik Tok’

Uji Validitas dan Reliabilitas
Seluruh item pernyataan dalam
instrumen penelitian telah memenuhi
syarat validitas. Pengujian dilakukan
menggunakan  korelasi  Pearson
Product Moment dengan nilai r tabel
sebesar 0,2058 (df = 63, a = 5%).
Hasil uji menunjukkan bahwa seluruh
indikator variabel promosi (X1), harga
(X2), (Y)

memiliki nilai r hitung yang lebih besar

dan minat pembelian
dari r tabel sehingga dinyatakan valid
(Ghozali, 2016).

Tabel 2. Hasil Uji Validitas

Variabel Indikator r Hitung r Tabel Keterangan

Promosi Indikator 1 1,000 0,2058 Valid

X1

1) Indikator 2 0,618 0,2058 Valid
Indikator 3 0,536 0,2058 Valid
Indikator 4 0,546 0,2058 Valid
Indikator 5 0,631 0,2058 Valid

Harga (X2)  Indikator 1 0,405 0,2058 Valid
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Indikator 2 0,469 0,2058 Valid

Indikator 3 0,569 0,2058 Valid

Indikator 4 0,482 0,2058 Valid

Minat Indikator 1 0,546 0,2058 Valid
Pembelian

(Y) Indikator 2 0,610 0,2058 Valid

Indikator 3 0,555 0,2058 Valid

Indikator 4 0,551 0,2058 Valid

Hasil uji reliabilitas

menggunakan  Cronbach's  Alpha

menunjukkan bahwa seluruh variabel

penelitan  memiliki nilai di atas
ambang batas 0,60, yaitu variabel
promosi (a =0,924), harga (a = 0,912),
dan minat pembelian (a = 0,936),
sehingga seluruh instrumen penelitian
dinyatakan reliabel dan layak
digunakan sebagai alat ukur (Ghozali,
2018)

Tabel 3. Hasil Uji Reliabilitas

Cronbach's Standar Keterangan
Alpha
Promosi (X1) 0,924 0,60 Reliabel
Harga (X2) 0,912 0,60 Reliabel
Minat 0,936 0,60 Reliabel
Pembelian (Y)
Uji Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas
Uji normalitas dilakukan

menggunakan analisis grafik Normal
Probability Plot (P-P  Plot).
pengujian menunjukkan bahwa titik-

Hasil

titik data menyebar di sekitar garis
diagonal dan mengikuti arah garis
diagonal, sehingga dapat disimpulkan
bahwa residual model regresi
berdistribusi normal dan memenuhi

asumsi normalitas (Ghozali, 2013).

b. Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas dilakukan
menggunakan Scatterplot
antara nilai prediksi (ZPRED) dan nilai

residual (SRESID). Hasil pengujian

grafik

menunjukkan bahwa titik-titik data
menyebar secara acak di atas dan di
bawah angka 0 pada sumbu Y, serta

tidak membentuk pola tertentu.
Dengan demikian, model regresi
dinyatakan bebas dari  gejala
heteroskedastisitas dan layak

digunakan dalam analisis lebih lanjut
(Ghozali, 2013).

c. Uji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas dilakukan
dengan melihat nilai Tolerance dan
Variance Inflation Factor (VIF). Hasil
penguijian menunjukkan bahwa
variabel promosi (X1) memiliki nilai
Tolerance sebesar 0,864 dan nilai VIF
sebesar 1,157, sedangkan variabel
harga (X2) memiliki nilai Tolerance
sebesar 0,864 dan nilai VIF sebesar
1,157. Seluruh variabel independen
memiliki nilai Tolerance lebih besar
dari 0,10 dan nilai VIF lebih kecil dari
10, sehingga dapat disimpulkan
tidak
multikolinearitas dalam model regresi

(Ghozali, 2013).

bahwa terdapat  gejala
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Tabel 4. Hasil Uji Multikolinearitas

Variabel Tolerance VIF Keterangan
Promosi 0,864 1,157 Tidak terjadi
(X1) multikolinearitas
Harga 0,864 1,157 Tidak terjadi
(X2) multikolinearitas

Analisis Regresi Linier Berganda

Analisis regresi linier berganda
dilakukan untuk mengetahui pengaruh
variabel promosi (X1) dan harga (X2)
terhadap minat pembelian konsumen
(Y). Hasil analisis disajikan pada tabel
berikut:

Tabel 5. Hasil Regresi Linier Berganda

peningkatan satu satuan pada
variabel promosi akan meningkatkan
0,412,

dengan asumsi variabel lain konstan.

minat pembelian sebesar
Koefisien regresi harga (b,) sebesar
0,387 menunjukkan bahwa setiap
peningkatan satu satuan pada
variabel harga akan meningkatkan
0,387,

dengan asumsi variabel lain konstan.

minat pembelian sebesar
Uji Hipotesis
a. Uji Parsial (Uji-t)
Uji-t dilakukan untuk mengetahui
pengaruh masing-masing variabel
variabel

independen terhadap

Variabel Koefisien  Std. t Sig. . o
(B) Error Hitung dependen secara parsial. Hasil uji-t
Konstanta 1,842 0,524 3,515 0,001 disajikan pada tabel berikut:
Promosi (XI) 0412 0,098 4218 0,000 o
Harga (X2) 0387 0,100 3,876 0,000 Tabel 6. Hasil Uji-t
Variabel Koefisien (B) Std. Error
Berdasarkan  hasil  analisis Konstanta 1,842 0,524
regresi linier berganda, diperoleh .
Promosi (X1) 0,412 0,098
persamaan regresi sebagai berikut:
Harga (X2) 0,387 0,100
Y =1,842 + 0,412X, + 0,387X; +
e Hasil pengujian menunjukkan

Persamaan  tersebut dapat
diinterpretasikan sebagai berikut. Nilai
1,842

menunjukkan bahwa apabila variabel

konstanta sebesar
promosi dan harga bernilai nol, maka
minat pembelian konsumen tetap
1,842.

Koefisien regresi promosi (b1) sebesar

bernilai  positif sebesar

0,412 menunjukkan bahwa setiap

bahwa variabel promosi (X1) memiliki
nilai t hitung sebesar 4,218 dengan
nilai signifikansi sebesar 0,000 (sig. <
0,05).
pertama (H1) diterima, yang berarti

Dengan demikian, hipotesis

promosi  berpengaruh  signifikan
terhadap minat pembelian konsumen
Gen Z. Variabel harga (X2) memiliki

nilai t hitung sebesar 3,876 dengan
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nilai signifikansi sebesar 0,000 (sig. <
0,05). Dengan demikian, hipotesis
kedua (H2) diterima, yang berarti
harga berpengaruh signifikan
terhadap minat pembelian konsumen
Gen Z.

b. Uji Simultan (Uji-F)

Uji-F dilakukan untuk
mengetahui pengaruh seluruh
variabel independen secara bersama-
sama terhadap variabel dependen.
Hasil uji-F menunjukkan nilai F hitung
sebesar 24,563

signifikansi sebesar 0,000 (sig. <

dengan nilai

0,05). Dengan demikian, hipotesis
ketiga (H3) diterima, yang berarti
promosi dan harga secara simultan
berpengaruh  signifikan  terhadap
minat pembelian konsumen Gen Z
pada produk fesyen Jiniso Jeans di
TikTok Shop.
Tabel 7. Hasil Uji-F
Model Sumof d Mean F Sig.
Squar f Squar Hitun
es e g
Regressi 18,426 2 9213 24,56 0,00

on 3 0
Residual 23,274 0,375

6
2
Total 41,700 6
4

c. Koefisien Determinasi (R?)

Hasil uji koefisien determinasi
menunjukkan nilai R* sebesar 0,562,
yang berarti bahwa sebesar 56,2%
variasi minat pembelian konsumen

Gen Z dapat dijelaskan oleh variabel

promosi dan harga, sedangkan
sisanya sebesar 43,8% dijelaskan
oleh variabel lain di luar model
penelitian ini.

Tabel 8. Hasil Koefisien Determinasi

Model R R Adjusted Std.
Square R Error of
Square the
Estimate
1 0,749 0,562 0,548 0,612

2. Pembahasan

Pengaruh Promosi terhadap
Minat Pembelian Konsumen Gen Z

Hasil penelitian menunjukkan
bahwa promosi berpengaruh
signifikan terhadap minat pembelian
produk fesyen Jiniso Jeans pada
konsumen Gen Z di Kota Denpasar.
Temuan ini mencerminkan bahwa
program promosi yang dijalankan oleh
Jiniso Jeans melalui platform TikTok
Shop, seperti diskon, cashback, dan
gratis ongkir, terbukti efektif dalam
membangkitkan ketertarikan
konsumen terhadap produk yang
(Manajemen,  2025).

Promosi yang dirancang secara tepat

ditawarkan

mampu menyampaikan informasi
produk secara efektif sekaligus
membujuk konsumen untuk
mengambil  tindakan

(Kotler & Armstrong, 2018).

Temuan ini sejalan dengan teori

pembelian

perilaku konsumen yang dikemukakan
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oleh Kotler dan Keller (2016), yang
menyatakan bahwa faktor psikologis
seperti  motivasi dan  persepsi
konsumen sangat dipengaruhi oleh
stimulus pemasaran eksternal,
termasuk promosi. Dalam konteks
Gen Z sebagai kelompok konsumen
yang akrab dengan teknologi dan
media sosial, konten promosi yang
menarik di TikTok Shop mampu
menciptakan stimulus yang kuat
terhadap minat pembelian mereka
(Akbar dkk., 2024). Promosi tidak
hanya berfungsi sebagai penyampai
informasi, tetapi juga berperan dalam
membangun persepsi positif terhadap
merek dan produk yang ditawarkan
(Ramsiah Tasruddin, n.d.).

Hasil penelitian ini konsisten
dengan temuan Hasanah dan
Bandawaty (2025) yang membuktikan
bahwa promosi secara parsial
berpengaruh  signifikan  terhadap
minat beli konsumen. Demikian pula
dengan penelitian Nunumete dan
Andriany (2023) yang menegaskan
bahwa promosi berpengaruh terhadap
minat beli online pada platform
marketplace. Lebih lanjut, penelitian
Ronsumbre dkk. menemukan bahwa
strategi promosi yang baik dapat
meningkatkan minat beli pelanggan

secara signifikan. Kesamaan temuan

ini  memperkuat posisi promosi
sebagai variabel pemasaran yang
konsisten  berpengaruh  terhadap
minat pembelian konsumen, tidak
hanya pada platform e-commerce
konvensional, tetapi juga pada

platform social commerce seperti

TikTok Shop.
Dari perspektif bauran
pemasaran, promosi merupakan

salah satu elemen krusial yang
berfungsi sebagai arus informasi dan
persuasi yang mengarahkan
konsumen untuk melakukan transaksi
(Assauri, 2012). Pemanfaatan media
sosial sebagai sarana promosi digital
terbukti

mencapai tujuan pemasaran dengan

memungkinkan bisnis

biaya yang relatif rendah namun
menghasilkan dampak yang lebih luas
dan terukur (Panjaitan & Riofita,
2024). Dalam

keberhasilan Jiniso Jeans

konteks ini,

membangun basis pengikut sebesar
3,4 juta dengan total like 84,2 juta di
TikTok merupakan cerminan nyata
dari efektivitas strategi promosi digital
yang dijalankan.

Pengaruh Harga terhadap
Minat Pembelian Konsumen Gen Z

Hasil penelitian menunjukkan
bahwa harga berpengaruh signifikan
terhadap minat pembelian produk
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fesyen Jiniso Jeans pada konsumen
Gen Z di Kota Denpasar. Temuan ini
mengindikasikan bahwa konsumen
Gen Z mempertimbangkan aspek
harga secara serius dalam proses
pengambilan keputusan pembelian
mereka, khususnya dalam konteks
pembelian produk fesyen melalui
platform digital. Harga  yang
ditawarkan oleh Jiniso Jeans dinilai
terjangkau, kompetitif, dan sesuai
dengan kualitas produk yang diterima,
sehingga menciptakan persepsi nilai
yang positif di benak konsumen.
Temuan ini sejalan dengan
konsepsi Kotler dan Keller (2016)
yang menegaskan bahwa harga
sering digunakan konsumen sebagai
indikator nilai, di mana harga yang
sesuai dapat menciptakan persepsi
positif terhadap produk dan merek.
Konsumen cenderung melakukan
perbandingan antara harga yang
dibayarkan dengan manfaat yang
diperoleh, dan apabila keduanya
dinilai sebanding, maka minat
pembelian akan semakin meningkat
(Asep Suhendar Aprilia, 2022). Dalam
konteks Gen Z yang dikenal selektif
dalam memilih produk,
keterjangkauan harga menjadi faktor
diferensiasi yang signifikan, terutama

ketika dihadapkan pada pilihan antara
merek lokal dan merek internasional.
Hasil penelitian ini selaras
dengan temuan Achmad Ali Yafi K dan
Didit Darmawan  (2025) yang
menyatakan bahwa harga merupakan
salah satu variabel yang berpengaruh
dalam  meningkatkan  keputusan

pembelian  konsumen. Penelitian
Nurchansanah dan Udayana juga
mengonfirmasi bahwa harga
berpengaruh  signifikan  terhadap
minat pembelian konsumen. Sejalan
dengan itu, Annisa dan Juwita (2023)
membuktikan bahwa persepsi harga
berpengaruh positif signifikan
terhadap purchase intention pada
layanan digital, yang semakin

memperkuat relevansi temuan
penelitian ini dalam konteks platform
social commerce.

Dari sudut pandang strategi
penetapan harga, Jiniso Jeans
tampaknya menerapkan kombinasi
strategi harga penetrasi dan harga
promosi yang efektif untuk menarik
segmen Gen Z (Koivunen et al., 2005;
Dara & Purnaningsih, 2020). Strategi
ini terbukti tepat mengingat
karakteristtk Gen Z yang memiliki
sensitivitas tinggi terhadap harga
namun tetap mengutamakan kualitas

dan estetika produk. Penetapan harga
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yang kompetitif di TikTok Shop,

dikombinasikan dengan program
promosi harga seperti diskon dan
flash sale, menciptakan urgensi
pembelian yang mendorong konversi
minat menjadi transaksi aktual.

Pengaruh Simultan Promosi
dan Harga terhadap Minat
Pembelian Konsumen Gen Z

Hasil uji simultan menunjukkan
bahwa promosi dan harga secara
bersama-sama berpengaruh
signifikan terhadap minat pembelian
produk fesyen Jiniso Jeans pada
konsumen Gen Z di Kota Denpasar.
Nilai koefisien determinasi (R?)
sebesar 0,562

bahwa kombinasi variabel promosi

mengindikasikan

dan harga mampu menjelaskan
56,2% variasi minat pembelian
konsumen, sementara 43,8% sisanya
dijelaskan oleh variabel lain di luar
model penelitian ini, seperti kualitas
produk, citra merek, atau pengaruh
sosial.

Temuan ini memperkuat
kerangka teori bauran pemasaran
yang dikemukakan oleh Assauri
(2012), yang menegaskan bahwa
elemen-elemen dalam bauran
pemasaran, termasuk promosi dan
harga, saling mendukung dan

berinteraksi satu sama lain dalam

memengaruhi respons konsumen di
pasar sasaran. Dalam konteks TikTok
Shop sebagai platform  social
commerce, sinergi antara promosi
yang menarik dan harga yang
kompetitif menciptakan ekosistem
pemasaran yang kondusif bagi
tumbuhnya minat pembelian
konsumen Gen Z. Hal ini sejalan
dengan teori perilaku konsumen yang
menjelaskan bahwa  keputusan
pembelian konsumen dipengaruhi
oleh kombinasi faktor eksternal,
termasuk stimulus pemasaran berupa
promosi dan harga (Kotler & Keller,
2016).

Hasil penelitian ini konsisten
dengan temuan Irwan  yang
membuktikan bahwa harga, promosi,
dan kualitas produk secara simultan
berpengaruh positif terhadap minat
beli konsumen. Demikian pula dengan
penelitian Nurchansanah dan
Udayana yang mengonfirmasi
pengaruh simultan kualitas produk,
harga, dan promosi terhadap minat
pembelian. Kontribusi penelitian ini
terletak pada penguatan bukti empiris
bahwa hubungan antara promosi,
harga, dan minat pembelian tetap
berlaku secara konsisten pada
konteks platform social commerce

TikTok Shop, yang selama ini masih
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relatif kurang dieksplorasi dalam

literatur ~ akademik  dibandingkan
platform e-commerce konvensional.
Lebih jauh, temuan ini memiliki
implikasi praktis yang signifikan bagi
pelaku industri fesyen lokal,
khususnya yang menargetkan
segmen Gen Z melalui platform digital.
Perusahaan perlu merancang strategi
promosi yang kreatif, relevan, dan
sesuai dengan preferensi konten Gen
Z di TikTok, sekaligus menetapkan
harga yang mencerminkan nilai
produk secara proporsional. Integrasi
antara strategi promosi digital yang
kuat dan kebijakan harga yang
kompetitif terbukti menjadi kombinasi
yang efektif dalam meningkatkan
minat pembelian konsumen Gen Z
pada ekosistem social commerce

yang terus berkembang pesat.

D. Kesimpulan

Penelitian ini bertujuan untuk
menganalisis pengaruh promosi dan
harga terhadap minat pembelian
produk fesyen Jiniso Jeans di TikTok
Shop pada konsumen Gen Z di Kota
Denpasar, baik secara parsial
maupun simultan. Berdasarkan hasil
analisis data dan pembahasan yang
telah  dilakukan, diperoleh tiga

kesimpulan utama sebagai berikut.

Pertama, promosi berpengaruh
signifikan terhadap minat pembelian
produk fesyen Jiniso Jeans pada
konsumen Gen Z di Kota Denpasar.
Temuan ini menunjukkan bahwa
program promosi yang dijalankan
platform  TikTok  Shop,

periklanan,

melalui
mencakup promosi
penjualan, dan pemasaran digital,
terbukti efektif dalam membangkitkan
ketertarikan dan mendorong minat
pembelian konsumen Gen Z. Semakin
efektif  strategi  promosi  yang
diterapkan, semakin besar minat
pembelian yang terbentuk di benak
konsumen.

Kedua, harga berpengaruh
signifikan terhadap minat pembelian
produk fesyen Jiniso Jeans pada
konsumen Gen Z di Kota Denpasar.
Temuan ini mengindikasikan bahwa
keterjangkauan harga, kesesuaian
harga dengan kualitas produk, daya
saing harga, serta kesesuaian harga
dengan manfaat yang diterima
merupakan pertimbangan utama yang
memengaruhi minat beli konsumen
Gen Z. Penetapan harga yang
kompetitif dan proporsional terhadap
terbukti

meningkatkan minat

nilai produk mampu
pembelian

secara signifikan.
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Ketiga, promosi dan harga
secara simultan berpengaruh
signifikan terhadap minat pembelian
produk fesyen Jiniso Jeans pada
konsumen Gen Z di Kota Denpasar.
Kombinasi strategi promosi yang
efektif dan kebijakan harga yang
kompetitif terbukti menjadi faktor
penentu yang kuat dalam membentuk
minat pembelian konsumen Gen Z di
platform social commerce TikTok
Shop.

Secara teoritis, penelitian ini
memberikan kontribusi dalam
memperkuat bukti empiris mengenai
relevansi teori perilaku konsumen dan
teori bauran pemasaran dalam
konteks social commerce, khususnya
pada platform TikTok Shop yang
selama ini masih relatif kurang
dieksplorasi dalam literatur akademik
dibandingkan platform e-commerce
konvensional. Secara praktis, temuan
penelitian ini memberikan
rekomendasi bagi perusahaan Jiniso
Jeans dan pelaku industri fesyen lokal
lainnya untuk senantiasa merancang
strategi promosi yang kreatif, relevan,
dan sesuai dengan Kkarakteristik
konten Gen Z di TikTok, sekaligus
mempertahankan kebijakan harga
yang mencerminkan nilai produk

secara proporsional guna

memaksimalkan minat pembelian
segmen konsumen tersebut.

Penelitian ini memiliKi
keterbatasan pada cakupan wilayah
yang hanya melibatkan konsumen
Gen Z di Kota Denpasar dengan
jumlah sampel 65 responden, serta
hanya mengkaji dua variabel
independen yakni promosi dan harga.
Nilai  koefisien determinasi (R?)
sebesar 56,2%

bahwa masih terdapat 43,8% variasi

mengindikasikan

minat pembelian yang dijelaskan oleh
variabel lain di luar model penelitian

ini. Oleh karena itu, penelitian

selanjutnya disarankan untuk
memperluas cakupan wilayah
penelitian, meningkatkan  jumlah

sampel, serta menambahkan variabel
lain yang relevan seperti kualitas
produk, citra merek, kepercayaan
konsumen, atau pengaruh influencer
guna memperoleh gambaran yang
lebih komprehensif mengenai faktor-
faktor yang memengaruhi minat
pembelian konsumen Gen Z di

platform social commerce.
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