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ABSTRAK

Upaya pemasaran untuk menarik purchase intention adalah dengan memperhatikan lifestyle di masyarakat
disertai dengan adanya social media influencer. Dengan semakin meningkatnya purchase intention terutama
yang ditujukan pada generasi Z yang berusia 17-25 tahun, penelitian ini bertujuan untuk mencari tahu hubungan
lifestyle dan social media influencer terhadap purchase intention. Penelitian ini melibatkan 110 responden di
Bali. Ada dua hipotesis yang dikemukakan untuk dianalisis secara mendalam. Terdapat perbedaan pada studi
sebelumnya, hasil menyatakan bahwa adanya hubungan antara lifestyle dan social media influencer terhadap
purchase intention. Dalam penelitian ini memberikan sejumlah implikasi, batasan dan arahan untuk penelitian
selanjutnya.

Kata kunci: lifestyle, social media influencer, purchase intention

Z Generation in Bali: Lifestyle and Social Media Influencers Turn Smoker into Vapor

ABSTRACT

The marketing effort to attract purchase intention is to pay attention to the lifestyle in the community
accompanied by social media influencers. With the increasing increase in purchase intention, especially those
aimed at generation Z aged 17-25 years, this study aims to find out the relationship between lifestyle and social
media influencers on purchase intention. This study involved 110 respondents in Bali. There are two hypotheses
put forward for in-depth analysis. There are differences in previous studies, the results state that there is a
relationship between lifestyle and social media influencers on purchase intention. This research provides a
number of implications, limitations and directions for further research

Keyword: lifestyle, social media influencer, purchase intention

PENDAHULUAN

Di dunia ini merokok adalah faktor penyebab sebagian meninggalnya manusia serta
dengan perkiraan jumlah lima juta orang setiap tahunnya (Brown et al., 2014). Dalam
mencegah penyakit dan kematian yang di sebabkan oleh rokok, terdapat sejumlah alternatif
solusi seperti tembakau tanpa asap dan system pengiriman nikotin yang merupakan suatu
metode yang paling populer yaitu rokok elektrik (Cho et al., 2011). Rokok elektrik (e-rokok)
merupakan perangkat bertenaga baterai dengan memberikan nikotin yang diuapkan, yang
terdapat di gliserol (Goniewicz et al., 2013). Salah satu riset dilaksanakan di 7 wilayah, yaitu
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Jerman, Russia, Inggris, Polandia, Prancis, Korea Selatan, dan Italia menunjukkan kenaikan
mendekati dua kali lipat sejak 2013 ke tahun 2015 sejumlah 0,9% menjadi 1,7% (Eichler et al.,
2016). Kebiasaan merokok sudah menjadi hal yang umum di masyarakat. Walaupun para
perokok sadar akan dampak buruk bagi kesehatan namun tidak semua orang peduli akan hal
tersebut. Berbeda halnya dengan generasi Z, karakteristik generasi Z yang menyukai hal-hal
baru serta dengan kemampuannya dalam mengakses informasi baru berusaha mencari alternatif
untuk mengurangi resiko kesehatan pada kebiasan merokok. Sehingga vape dijadikan sebagai
salah satu alternatif penganti rokok pada generasi Z. Perilaku generasi Z dalam mengakses
internet membuatnya mudah terpengaruh oleh influencer di social media. Rasa ingin tahu yang
tinggi membuat generasi Z cenderung selalu berupaya merasakan hal yang baru salah satunya
menggunakan vape hal ini diperkuat dengan anggapan yang cenderung menyatakan bahwa
penggunakan vape memiliki resiko kesehatan yang lebih kecil.

Beberapa hasil riset terdahulu menyebutkan bahwa pemakaian rokok elektrik cenderung
digunakan oleh generasi muda (usia 15 sampai dengan 24 tahun) dimana beberapa peneliti
menyatakan rokok elektrik cenderung di gunakan oleh anak muda hingga dewasa dengan usia
15 sampai dengan 39 tahun (Simon et al., 2019) & (Vardavas et al., 2014). Namun, salah satu
studi yang dilakukan di Jerman, sebagian besar generasi muda memakai rokok elektrik karena
resiko rokok elektrik cenderung lebih rendah jika ibandingkan dengan rokok tembakau,
sebagian orang berusia dewasa dan berumur menyatakan bahwa baik rokok elektrik dengan
rokok tembakau mempunyai bahaya yang sama (Eichler et al., 2016). Pendapat lain dari
generasi muda disebabkan desain rokok elektrik yang khusus, memiliki beragam varian, dan
daya energi dengan menggunakan USB yang mudah diaplikasikan (H. Lee et al., 2016).
Berbeda dengan studi lainnya yang menyatakan bahwa rokok elektrik mewujudkan upaya
dalam berhenti merokok tembakau (Shiplo et al., 2017). Sebagian orang yang selesai merokok
tembakau mengukuhkan rokok elektrik ini menjadi alternatif untuk selesai merokok tembakau
dan sebagian besar dari mereka telah berhasil dalam upaya selesai merokok (Goniewicz et al.,
2013), namun perokok elektrik masih cukup khawatir dengan kemungkinan adanya racun yang
berbahaya dari rokok tersebut (Etter, 2010). Beberapa riset di Indonesia memperlihatkan hasil
identik yaitu sebagian besar pemakai rokok elektrik yaitu perokok aktif konvensional
menyampaikan argumen mengenai pemakaian rokok elektrik sebagai solusi dalam upaya
selesai merokok. Rokok elektrik bisa menjadi alternatif solusi untuk meminimalisir kebiasaan
merokok tembakau (Istigomah et al., 2016, H. Lee et al., 2016). Riset yang dilaksanakan di
Inggris menyatakan perokok tembakau mempercayai rokok elektrik sebagai resiko rendah
tentang kebugarannya disbanding dengan rokok tembakau (Dockrell et al., 2013).

Terdapat komposisi kandungan produk yang lebih baik daripada rokok tembakau, rokok
elektrik diperkenalkan dengan image yang lebih baik untuk kesehatan. Di samping itu, rokok
elektrik juga memproduksi gas berupa uap bukan asap sehingga lebih baik untuk alam tersebut.
Sebagai alternatif solusi mengganti rokok berbahan baku tembakau, rokok elektrik berfungsi
sebagai alat bagi para perokok tembakau untuk mencoba mengurangi kebiasaan merokok
(Damayanti, 2016). Hal yang di dapatkan rokok elektrik mirip dengan rokok tembakau
sehingga smoker dapat mengurangi ketergantungan pada rokok berbahan baku termbakau
dengan menggunakan rokok elektrik. Vape atau rokok elektrik diyakini mampu mengubah
kebiasaan merokok konvensional dengan bahan utama tembakau yang tidak sehat dan
berbahaya. Namun menggunakan rokok elektronik belum dapat dikatakan sebagai aktivitas
yang baik bagi kesehatan karena hanya mampu untuk mengurangi risiko yang membahayakan
dari rokok tembakau. Liquid yang digunakan sebagai bahan baku utama rokok elektrik tidak
mengandung tar serta setelah menggunakan rokok elektronik dapat mengurangi keinginan
untuk merokok secara konvensional dengan rokok berbahan baku tembakau dan semakin lama
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akan mulai meninggalkan rokok berbahan baku tembakau sebab kehadiran rokok elektrik
dengan varian liquid yang beragam juga menjadi daya tertarik bagi rokok elektrik.

Kecenderungan kelompok konsumen atau masyarakat dalam merespon sesuatu sebelum
memutuskan untuk melakukan pembelian yang sesungguhnya dikenal dengan istilah purchase
intention. Lazimnya seorang konsumen akan melalui sebuah proses evaluasi pemikiran terlebih
dulu yang akan mampu membentuk sebuah persepsi sehingga nantinya akan muncul prilaku
minat untuk membeli akan suatu produk. Purchase intention akan memunculkan sebuah
dorongan internal yang akan terus berkembang di dalam benak konsumen yang semakin lama
akan berkembang hingga timbulnya sebuah keinginan yang besar dan muaranya seorang
konsumen akan berusaha memenuhi hasratnya dengan melakukan kegiatan pembelian pada
sebuah produk yang secara massif selalu berada pada benak konsumen tersebut. Menurut
Kotler, P. dan Armstrong (2014) purchase intention merupakan sebuah perwujudan pemikiran
secara terencana dan terstruktur seorang konsumen dalam melakukan beberapa transaksi
pembelian pada produk tertentu berdasarkan pilihan konsumen terhadap alternatif merek yang
ada dalam sesi waktu tertentu. Adapun indikator yang digunakan untuk mengukur purchase
intention, yaitu minat transaksional dimana niat untuk membeli kembali, minat eksploratif
dimana mencari informasi terkait produk yang akan di beli, minat prefensial dimana niat
membeli setelah melihat informasi terkait produk yang akan di beli, dan minat refensial
merekomendasikan produk kepada rekan-rekan. Tidak dapat dipungkiri bahwa dampak negatif
merokok yang telah di sadari oleh sebagian orang nyantanya belum mampu dalam menekan
jumlah prilaku buruk merokok, bahkan justru kencenderungan yang terjadi adalah peningkatan
jumlah perokok dari waktu ke waktu, bahkan fakta yang lebih mengerikan dan
mengkhawatirkan usia para perokok baru yang tiap tahunnya justru semakin muda (Kurniafitri,
2015). Fenomena merokok ternyata saat ini telah di persepsikan sebagai sebuah gaya hidup
baru bahkan kebutuhan bagi beberapa kelompok masyarakat. Kebiasaan merokok saat ini juga
di tenggarai sebagai sebuah akibat dari pergaulan sosial, dimana hal ini berarti bahwa prilaku
merokok mucul dan tumbuh akibat dari gaya hidup sosial suatu konsumen, dimana dengan
melakukan aktivitas merokok tersebut, konsumen merasa dapat diterima oleh lingkungan
sosialnya, hingga pada akhirnya konsumen justru kecanduan oleh produk itu sendiri (Lestari et
al., 2013).

Beberapa studi di Indonesia menunjukkan penggunaan rokok berbahan baku liquid atau
elektrik cenderung mengalami kenaikan yang sangat signifikan. Banyak studi yang
menyatakan mengenai kehandalan rokok berbahan baku liquid atau elektrik dalam
menyelesaikan permasalahan konsumsi rokok berbahan baku tembakau masih dapat
diperdebatkan sebab munculnya temuan yang berbeda-beda mengenai efektivitas rokok
berbahan baku liquid atau elektrik dalam menekan pengggunaan rokok berbahan baku
tembakau. Di samping itu uji coba pembuktian menunjukan zat nikotin masih banyak
ditemukan pada beberapa rokok berbahan baku liquid atau elektrik yang mem posisitioning
produknya sebagai produk bebas nikotin (Cho et al., 2011). Peraturan yang dibuat oleh
pemerintah Indonesia saat ini yang mengatur tentang rokok elektrik belum menjelaskan
mengenai semua faktor, dimana peraturan mengenai kebijakan impor rokok berbahan baku
liquid atau rokok elektrik dalam menentukan besaran biaya cukai sebesar 57% (Peraturan
Menteri Keuangan Republik Indonesia No. 146/PMK.010/2017 Tentang Tarif Cukai
Tembakau., 2017). Di negara-negara lain yang juga memperbolehkan masyaratnya
menggunakan rokok berbahan baku liquid atau elektrik seperti Amerika, melakukan tindaka
preverentif dengan membuat kebijakan untuk mengawasi penggunaan rokok berbahan baku
liquid atau elektrik seperti regulasi tata cara pemasaran serta batasan minimal usia pengguna
yang memenuhi syarat bagi produk rokok berbahan baku liquid atau elektrik (Truth Initiative,
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2018). Dalam studi ini menyatakan bahwa pengguna rokok elektrik di Indonesia cukup tinggi
maka Bercermin dari regulasi-regulasi yang di buat negara lain, pemerintah Indonesia dalam
hal ini sangat perlu untuk melakukan sebuah kajian serta riset yang terstruktur mengenai rokok
berbahan baku liquid atau elektrik yang beredar di seluruh wilayah Indonesia serta melakukan
kajian mendalam mengeni efektivitas rokok berbahan baku liquid atau elektrik terhadap upaya
menekan laju penggunaan rokok berbahan baku tembakau .

Berkaca pada seluruh fenomena yang ada di atas peneliti termotivasi untuk melakukan
sebuah penelitian tentang purchase intention. Purchase intention bisa muncul karena adanya
motivasi eksternal, dimana perusahaan melakukan marketing effortnya, sehingga rangsangan
yang diberikan ditangkap dengan baik oleh konsumen atau target pasarnya. Setiap stimulus
dirancang untuk menumbuhkan minat konsumen dalam melakukan sebuah pembelian pada
suatu produk. Pada penelitian ini, variabel yang di duga memberikan pengaruh pada purchase
intention adalah lifestyle dan juga social media influencer. Kotler, P. dan Armstrong, 2014
menyatakan bahwa lifestyle adalah sebuah pola atau pattern prilaku seorang manusia yang
tercermin dalam aktivitas, minat dan pendapat serta kecenderunganya, lifestyle memberikan
capture interaksi seorang konsumen secara menyeluruh dengan lingkungannya. Assael, 2012
berpendapat bahwa suatu lifestyle dipersepsikan sebagai wujud bagaimana seorang konsumen
menghabiskan semua waktunya (aktivitas), lalu juga sebagai apa yang sangat berharga bagi
konsumen untuk jadikan sebuah pertimbangkan pada lingkungan (minat), serta bagaimana
konsumen mempersepsikan dirinya sendiri serta lingkungan sekitarnya (opini). Adapun
indikator yang digunakan untuk mengukur lifestyle, yaitu activity dimana produk yang akan
digunakan untuk mendukung aktivitas, interest dimana pengguna merasa puas atas produk
yang digunakana, dan opinion dimana produk yang digunakan memiliki kualitas (Kotler, P.
dan Armstrong, 2014). Keunikan seorang individu dalam memenuhi kebutuhannya sangat
dipengaruhi oleh karakteristik lifestyle yaitu prilaku dimana konsumen melakukan aktivitas
guna memenuhi segala kebutuhannya seperti hobi, pekerjaan, belanja, hiburan, olahraga serta
minat konsumen sesuai dengan kebutuhan terhadap produk yang sangat diinginkan oleh
konsumen, serta persepsi konsumen pada suatu produk yang ingin konsumen beli sehingga
dapat mempengaruhi perubahan perilakunya. Karakteristik lifestyle menggambarkan sebuah
perwujudan mengenai konsumen untuk dipakai perusahaan dalam melakukan strategi iklan
guna menghadapi persaingan bisnis yang semakin rumit, berat dan tricky (Boediman, 2017).
Lifestyle memainkan peran penting dalam purchase intention konsumen. Beberapa penelitian
yang dilakukan oleh (Nora, Liza & Minarti, 2016) , Amri & Prihandono (2019) menyatakan
bahwa lifestyle memiliki pengaruh terhadap purchase intention. Berdasarkan penjelasan diatas
dapat dipaparkan sebagai berikut:

Hi:: Lifestyle memiliki pengaruh nyata dan positif terhadap purchase intention

Kehadiran media sosial seperti Facebook, Instagram, Twitter, dan aplikasi sosial lainnya
telah mengubah dinamika komunikasi yang digambarkan bersama berdasarkan popularitasnya
(Indika & Jovita, 2017). Seorang influencer media sosial yang kerap kali berinteraksi dengan
follower akun media sosial mereka dengan memberikan update informasi terbaru secara
kontinyu (Liu et al., 2012). Dalam dunia pemasaran, support dari follower menjadi kunci
sukses seorang influencer untuk mendapatkan reputasi baik. Dalam beberapa periode terakhir,
seorang influencer media sosial telah memantapkan diri mereka sebagai pendukung potensial
dengan menghasilkan berbagai kata kunci dibandingkan dengan strategi pemasaran lainnya
(yaitu, dukungan selebriti), dan dianggap sebagai tren pemasaran yang paling hemat biaya dan
efektif. Individu yang memiliki hubungan yang kuat dengan seorang influencer akan yakin
dengan kredibilitas dari influencer tersebut serta sikap, dan minat pembelian yang muncul dari
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individu tersebut akan cenderung tinggi (Lee, 2017). Seorang Individu akan dapat menangkap
pesan dengan cepat jika influencer telah memiliki reputasi yang baik, serta di pandang penting
bagi konsumen yang pada akhirnya dapat menumbuhkan purchase intention konsumen
terhadap produk yang di tawarkan atau di promosikan oleh influencer tersebut (Glucksman,
2017). Adapun indikator yang digunakan untuk mengukur Social media influencer, yaitu
kelompok referensi dimana pedapat dan saran dari seseorang sangat mempengaruhi dalam
membeli, keluarga dimana pendapat keluarga mempengaruhi dalam membeli, peran dan status
dimana status produk terkait mempengaruhi dalam membeli. Penelitian terdahulu terkait
dengan pengaruh social media influencer terhadap purchase intention menunjukkan hasil yang
beragam. Beberapa temuan yang dikemukakan oleh Purwanto & Purwanto, 2019 mengatakan
social media influencer memberikan pengaruh pada purchase intention, sedangkan riset yang
dilakukan oleh Hermanda et al., 2019 menemukan bahwa social media influencer tidak
berpengaruh terhadap purchase intention. Berdasarkan penjelasan diatas dapat dipaparkan
sebagai berikut:

H>: Social media influencer memiliki pengaruh nyata dan positif terhadap purchase intention

\‘41‘
Social Media /
H.

Purchase
Intention

Influencer

METODE PENELITIAN

Adapun metode penelitian pada riset ini adalah metode kuantitatif. Alat analisis yang
digunakan di dalam penelitian ini adalah analisis regresi linier berganda. Dalam riset ini
membahas mengenai faktor lifestyle dan social media influencer dalam mempengaruhi
purchase intention smoker menjadi vapor. Proses pengambilan sampel pada penelitian
menggunakan teknik sample non probability sampling dengan teknik pengambilan sample
dengan metode purposive sampling yaitu teknik pengambilan sample dengan membuat
beberapa pertimbangan serta kriteria. Adapun kriteria yang digunakan adalah responden
yang berusia 17-25 tahun dan merupakan perokok aktif minimal 1 tahun. Instrument
penelitian dalam riset ini diukur menggunakan skala likert dalam mencari besarnya pengaruh
variabel independen terhadap variabel dependen. Populasi di dalam penelitian ini adalah
generasi Z, yaitu orang yang lahir dalam rentan tahun 1995-2005 dan pernah atau sedang
mengkonsumsi rokok tembakau dan berdomisili di provinsi Bali yang jumlahnya tidak dapat
teridentifikasi secara pasti. Responden yang didapat dan digunakan pada penelitian ini yaitu
sebesar 110 responden dan menggunakan beberapa.
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HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil analisis deskriptif responden, menunjukkan mayoritas responden yang berjenis
kelamin laki - laki (n=87; 19%), sedangkan perempuan (n=23; 21%). Responden dengan
tingkat pendidikan SMA/Sederajat terbanyak (n=56; 50,9%), sedangkan responden dengan
tingkat pendidikan (n=54; 49,1%). Responden yang sudah merokok kurang dari 5 tahun
terbanyak dengan jumlah (n=78; 70,9%), sedangkan lebih dari 5 tahun berjumlah (n=32;
29,1%). Berikut disajikan profil deskriptif responden pada tabel 1 berikut.

Tabel 1. Profil Deskriptif Responden

Karakteristik Kategori
Jenis Kelamin Laki-laki Perempuan
87 23
Persentase 79% 21%
Tingkat Pendidikan SMA/Sederajat S1s/d S2
56 54
Persentase 50,9% 49,1%
Lama Menjadi Perokok < 5 tahun > 5 tahun
78 32
Persentase 70,9% 29,1%

Adapun hasil dari nilai responden terhadap variabel operasional yang diuji dalam
penelitian ini yaitu lifestyle, social media influencer dan purchase intention. Penelitian
berdasarkan dengan total skor pada tiap indikator pada variabel dibagi dengan jumlah seluruh
responden. Dengan demikian hasil dari semua perhitungan tersebut dapat menjelaskan
deskripsi nilai dari responden dengan kategori yang dibuat dengan cara mencari nilai interval,
rentang nilai dari satu sampai dengan lima yaitu nilai empat, lalu dibagi dengan jumlah
kategori yang digunakan yaitu nilai lima, sehingga dapat ditentukan nilai tiap kategori adalah
sebesar 0,8 dan untuk pembagian pada tiap kategori disajikan pada tabel 2 yang berada

dibawah ini:
Tabel 2. Skor Setiap Indikator Penelitian
Variabel Simbol Skor Keterangan
Lifestyle LS1 0,890 Baik
LS2 0,857 Baik
LS3 0,849 Baik
Social Media Influencer SMI1 0,825 Baik
SMI2 0,823 Baik
SMI3 0,791 Baik
SMI4 0,782 Baik
Purchase Intention Pl1 0,838 Baik
P12 0,902 Baik
PI3 0,872 Baik
Pl4 0,825 Baik
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Pengujian hipotesis ini dilakukan dengan menggunakan t-statistics, dengan cara
memilah untuk melakukan pengujian pengaruh langsung. Pada bagian berikut dapat diuraikan
secara berturut-turut hasil pengujian pengaruh secara langsung.

Tabel 3. Hasil Uji Hipotesis

Signifikansi T-Statistics Kesimpulan
Lifestyle % Purchase 0,000 6,883 H1 Diterima
Intention
Social Media Influencer = 0,000 6,154 H2 Diterima

Purchase Intention

Hasil pengujian analisis menunjukkan bahwa lifestyle berpengaruh positif dan
signifikan terhadap purchase intention. Hasil ini dilihat dari nilai signifikansi 0,000 dengan
nilai t-statistik 6,883. Hasil dari penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh
Nora, Liza & Minarti, 2016, Amri & Prihandono, 2019. Lifestyle konsumen yang sudah lama
ada menunjukkan bagaimana konsumen itu berpikir, hidup, bertindak, dan berperilaku. Ini
pada umumnya terlihat dari latar belakang demografis konsumen individu, pengalamannya,
situasi atau tindakannya saat ini, karakteristik sosial-ekonomi, dan kecenderungan
perilakunya (Bjurling et al., 2017). Segmentasi lifestyle sangat penting mengenai perilaku
konsumen karena dampaknya yang besar terhadap purchase intention yang dibuat oleh setiap
individu (Hapsari et al., 2017). Lifestyle seseorang dapat dilihat dalam aktivitas, minat, dan
pendapatnya. Jika pelaku pasar jeli dalam melihat perubahan lifestyle pasar, maka mereka
dapat menyesuaikan gaya penjualannya berdasarkan keinginan pasar yang sesuai dengan
lifestyle nya. Konsumen terkadang membeli suatu produk bukan berdasarkan kebutuhan,
tetapi lifestyle nya. Motivasi konsumen untuk membeli suatu produk demi mempertahankan
atau hanya mengejar lifestyle tertentu. Dari penelitian tersebut, terdapat temuan bahwa
dengan menggunakan vape seseorang dapat meningkatkan rasa percaya dirinya dan mereka
merasa vape memiliki resiko kesehatan yang lebih kecil daripada merokok.

Selanjutnya, hasil dari analisis data menunjukkan bahwa social media influencer
memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap purchase intention. Hasil ini dapat
dilihat dari nilai signifikansi 0,000 dengan nilai t-statistic sebesar 6,154. Penelitian ini sejalan
dengan penelitian yang dilakukan oleh (Purwanto & Purwanto, 2019). Di era internet saat ini
di mana-mana telah banyak muncul influencer media sosial yang digunakan sebagai
pendukung pihak ketiga yang sangat membantu (Liang & Dang, 2015). Media sosial
menawarkan daya tarik yang unik dibandingkan komunikasi tradisional: kepuasan keinginan,
antusias berbagi, mencari nasihat, dan saling berbagi dengan orang lain yang memiliki minat
yang sama. Kepercayaan, pendapat, sikap, dan perilaku konsumen dapat dipengaruhi oleh
informasi yang disajikan oleh influencer media social (Adiba et al., 2020). Seorang influencer
media sosial yang kredibel serta aktif berkomunikasi dengan para audiensnya melalui media
digital, dan memiliki daya komunikasi persuasif dalam membentuk citra suatu produk dan
berujung pada munculnya purchase intention seseorang (De Veirman et al., 2017). Dari hasil
penelitian tersebut, terdapat temuan bahwa semakin banyak perokok yang tertarik mengikuti
social media influencer vape akan meningkatkan purchase intention perokok dalam membeli
produk vape. Hal ini terlihat dari sikap positif perokok generasi Z yang sering mengikuti
social media influencer produk vape dan berniat membeli produk vape yang ditawarkan. Bagi
perokok yang tertarik dengan produk vape yang di tawarkan oleh social media influencer,
secara tidak langsung mengubah mereka menjadi vapor.
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SIMPULAN

Dari hasil penjelasan di atas dapat disimpulkan bahwa : (1) lifestyle berpengaruh
positif dan signifikan terhadap purchase intention, artinya lifestyle memiliki pengaruh
terhadap purchase intention dimana hal ini berati bahwa dengan menggunakan vape
seseorang dapat meningkatkan rasa percaya dirinya dan mereka merasa vape memiliki resiko
kesehatan yang lebih kecil daripada merokok, dan (2) social media influencer menunjukkan
pengaruh yang positif dan signifikan terhadap purchase intention konsumen, hal ini berarti
bahwa semakin banyak perokok yang tertarik mengikuti social media influencer vape akan
meningkatkan purchase intention perokok dalam membeli produk vape. Hal ini terlihat dari
sikap positif perokok generasi Z yang sering mengikuti social media influencer produk vape
dan berniat membeli produk vape yang ditawarkan. Bagi perokok yang tertarik dengan
produk vape yang di tawarkan oleh social media influencer, secara tidak langsung mengubah
mereka menjadi vapor.

Penelitian ini juga memiliki kelemahan. Pertama, teknik sampling dalam penelitian
ini menggunakan non probability sampling dengan teknik purposive sampling yang
didasarkan pada kemudahan dalam mendapatkan responden sehingga menyebabkan
keterbatasan generalisasi temuan. Hasil dari penelitian bisa jadi kurang representative karena
subjektivitas peneliti dalam pemilihan sampel target penelitian. Penelitian diwaktu yang akan
datang dapat menggunakan teknik- teknik sampling yang lainnya agar dapat lebih mewakili
populasi yang diteliti. Kedua, penelitian selanjutnya diharapkan dapat menggunakan
kelompok berdasarkan pendapatan, berdasarkan kelompok usia atau yang lainnya untuk dapat
mengeneralisasi hasil temuan dari penelitian ini.
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