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 This study aims to analyze the influence of testimonials and 

discounts on purchasing decisions for New Balance shoes among 

Generation Z. This study is a quantitative study where the objects 

used are Generation Z who have purchased New Balance shoes. The 

sampling method in this study uses the Lemeshow formula. The 

sample used in this study was 96 people with a purposive sampling 

technique. Data were collected using questionnaires distributed to 

respondents who are users of New Balance shoes and analyzed 

using the Structural Equation Modeling (SEM) method based on 

Partial Least Square (PLS) with the help of Smart PLS 4.0 software. 

The results of the study indicate that testimonials and discounts 

partially have a positive and significant effect on purchasing 

decisions for New Balance shoes. In addition, testimonials and 

discounts also have a positive and significant effect simultaneously 

on purchasing decisions. These findings indicate that factors such as 

consumer reviews and discount offers have an important role in 

influencing purchasing decisions among Generation Z, which can be 

a strategic consideration for companies in marketing New Balance 

shoes in this market segment. 
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PENDAHULUAN 

Era digital telah menghadirkan transformasi signifikan dalam berbagai bidang 

kehidupan, termasuk dunia bisnis. Dalam era konektivitas ini, keputusan konsumen 

semakin dipengaruhi oleh peran masyarakat atau komunitas (Herdiansyah & Yuliniar, 

2024). Kemajuan teknologi yang semakin maju telah mengubah pola hidup konsumen 

secara signifikan. Dalam memenuhi kebutuhan hidupnya, konsumen menjadi semakin 

cermat dan selektif dalam menentukan pilihannya (Anjarini et al., 2022), konsumen tidak 

lagi hanya mengandalkan informasi dari iklan atau promosi perusahaan, tetapi juga 

memanfaatkan pengalaman dan ulasan dari pembeli lain. Kebutuhan pada konsumen 

merupakan salah satu faktor dari berkembangnya dunia bisnis yang saat ini dituntut 

untuk selalu kreatif dan inovatif dalam memenuhi kebutuhan konsumen sekarang yang 

semakin beragam. Salah satu trend yang terus berkembang pesat di era globalisasi saat 

ini adalah fashion. 

Dalam industri fashion khususnya segmen sepatu terus berkembang seiring 

dengan meningkatnya kesadaran masyarakat terhadap gaya hidup saat ini. Sepatu bukan 

lagi sekedar kebutuhan praktis melainkan telah menjadi elemen penting dalam 

membangun identitas diri serta meningkatkan rasa percaya diri (Faisol & Wahono, 

2023). Dalam dunia sneaker dan fashion, terdapat banyak merek popular yang di gemari 

masyarakat Indonesia, terutama dikalangan anak muda. Salah satu yang terkenal saat ini 

adalah sepatu New balance 530, yang di kenal karena kualitasnya, kenyamananya, 

inovasi teknologi, serta desainya yang menarik (Arelian & Hardianto, 2024). New 

Balance adalah salah satu perusahaan yang menghasilkan produk pakaian untuk 

olahraga, termasuk juga sepatu olahraga. Perusahaan New Balance saat ini menawarkan 

berbagai macam barang, mulai dari sepatu sneaker, sepatu anak-anak hingga sepatu 

casual dan mereka terus berinovasi untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen 

dari berbagai demografi (Deanova & Thamrin, 2024) 

Dalam situasi yang semakin ketat, keputusan pembelian dan tingkat kepuasan 

menjadi aspek penting untuk mempertahankan pangsa pasar sekaligus menciptakan 

keunggulan kompetitif (Bachri et al., 2023). Generasi Z dikenal sebagai kelompok 

konsumen yang sangat dipengaruhi oleh teknologi digital, ulasan produk, serta promosi 

yang kreatif. Menurut (Wahyuningsih et al., 2022a) keputusan pembelian pada kelompok 

ini dipengaruhi oleh aspek kognitif seperti informasi yang diperoleh, serta aspek 
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emosional atau afektif terhadap produk. Oleh karena itu perusahaan yang memiliki 

strategi bisnis yang solid dan menerapkan inovasi dalam pemasaran berpeluang lebih 

besar untuk menjaga keberlanjutan bisnis mereka (Zahara et al., 2022). Diantara 

berbagai strategi pemasaran, testimoni konsumen dan diskon merupakan faktor 

signifikan yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian terutama bagi kelompok 

Generasi Z, menurut (Saputro et al., 2016) testimoni merupakan strategi yang digunakan 

oleh pemasar untuk membangaun kepercayaan pelanggan. Selain itu menurut Kotler & 

Keller (2016), pengambilan keputusan konsumen dipengaruhi oleh faktor budaya, sosial, 

pribadi, dan psikologis, termasuk perbedaan gender. Laki-laki dan perempuan memiliki 

preferensi dan pendekatan yang berbeda dalam melakukan pembelian. Perempuan 

cenderung lebih emosional dalam memilih produk, lebih terpengaruh oleh testimoni 

pelanggan, dan lebih banyak melakukan riset sebelum membeli, sedangkan laki-laki 

lebih cenderung fokus pada aspek fungsional produk, tertarik pada diskon dan promosi, 

serta lebih impulsif dalam pengambilan keputusan (Lin et al., 2019) 

Fenomena ini menunjukkan bahwa efektivitas strategi pemasaran, seperti 

penggunaan testimoni dan diskon, dapat bervariasi tergantung pada jenis kelamin 

konsumen. Oleh karena itu, memahami bagaimana gender memoderasi pengaruh 

testimoni dan diskon terhadap keputusan pembelian dapat memberikan wawasan 

strategis bagi perusahaan dalam menyesuaikan pendekatan pemasaran mereka untuk 

segmen konsumen yang berbeda. 

Berdasarkan latar belakang tersebut, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis 

pengaruh testimoni dan diskon terhadap keputusan pembelian sepatu New Balance pada 

Generasi Z dengan mempertimbangkan peran gender sebagai variabel moderasi. Hasil 

penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan bagi pelaku bisnis dalam 

merancang strategi pemasaran yang lebih efektif sesuai dengan karakteristik demografi 

konsumen, khususnya dalam industri fashion dan footwear. 

KERANGKA TEORITIS DAN STUDI EMPIRIS 

1) Testimoni 

Testimoni adalah pernyataan atau pesan dari pelangan yang menggambarkan 

pengalaman mereka terkait perubahan yang di rasakan setelah menggunakan suatu 

produk, pelayanan yang di terima selama proses pembelian, serta kualitas produk yang di 

beli. Testimoni pelanggan mencerminkan aspek kualitatif dari bukti sosial, memberikan 
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gambaran kepada calon pembeli mengenai persepsi, kepuasan, pengalaman nyata yang di 

alami orang lain (Utomo et al., 2023). Nilai yang di rasakan pelanggan di dasarkan pada 

selisih antara apa yang mereka terima dan apa yang mereka dapatkan untuk berbagai 

pilihan yang tersedia, pelanggan menerima manfaat sambil mempertimbangkan biaya 

yang di tanggung (Avriani et al., 2020). Adapun indikator testimoni menurut 

(Muzsalifah & Ilmiah, 2020) adalah daya tarik, kredibilitas, spontanitas 

2) Diskon 

Diskon menurut (Suherman et al., 2024) merupakan pengurangan harga yang 

diberikan oleh produsen kepada konsumen dalam priode tertentu untuk meningkatkan 

minat dan mempercepat pembelian suatu produk. Dalam konteks ini, diskon dapat di 

anggap sebagai strategi penting yang digunakan oleh perusahaan untuk menarik minnat 

konsumen. Perusahaan sering menggunakan harga diskon sebagai bagian dari promosi 

penjualan ini untuk menarik lebih banyak pelanggan baru. Hal ini karena pelanggan 

berpikir mereka dapat berbelanja lebih banyak dengan uang yang lebih sedikit, namun 

tanpa disadari pelanggan melakukan pemblian secara implusif (Rudini, 2022). Menurut 

Husain et al., (2021) diskon salah satu faktor utama yang memiliki pengaruh signifikan 

terhadap minat beli konsumen. (Muzakir et al., 2022) menjelaskan bahwa strategi ini di 

nilai efektif karena memberikan manfaat tambahan bagi konsumen, yang pada akhirnya 

mempengaruhi keputusan mereka untuk segera melakukan pembelian. Adapun indikator 

diskon menurut Kusnawan et al., (2019) adalah besarnya potongan harga, masa potongan 

harga, jenis produk yang mendapatkan potongan harga. 

3) Gender 

Jenis kelamin merujuk pada peran, perilaku, dan norma yang dibentuk secara 

sosial untuk membedakan antara laki-laki dan perempuan. Perbedaan ini berpengaruh 

pada preferensi dan perilaku individu dalam berbagai konteks, termasuk saat mengambil 

keputusan dalam pembelian. Dalam konteks pemasaran, gender sering digunakan sebagai 

variabel demografis yang berpengaruh terhadap pola konsumsi dan perilaku pembelian 

(Kotler & Keller, 2016). Sejumlah penelitian telah dilakukan untuk mengkaji hubungan 

antara Keputusan pembelian dan gender. Hasil temuan Hasibuan & Rambe, (2020) 

Perbedaan jenis kelamin mempunyai pengaruh yang sangat kecil terhadap keputusan 

pembelian. Penelitian Anggriani & Indasari, (2018) menemukan bahwa ada perbedaan 

yang signifikan antara pembelian impulsif gender laki-laki dan gender perempuan pada 
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Diskon (X2) 

H4 H5 

H3 

H2 

 

Keputusan 

Pembelian (Y) 

konsumen Puncak Toserba Bengkulu sedangkan hasil penelitian Hakim et al., (2024) 

menyatakan perempuan memiliki kecenderungan yang lebih banyak untuk melakukan 

keputusan pembelian produk secara online. Memahami perbedaan gender dalam 

merespons strategi pemasaran dapat membantu merek dalam merancang pendekatan 

yang lebih efektif dalam menarik pelanggan dari berbagai segmen gender. 

4) Keputusan Pembelian 

Menurut (Wardana et al., 2024) keputusan pembelian merupakan proses integrasi 

yang melibatkan penggabungan pengetahuan untuk menilai dua atau lebih pilihan 

perilaku alternative dan menentukan salah satu di antaraanya. Keputusan pembelian 

merupakan salah satu tahap dalam proses pengambilan keputusan konsumen. Tahap ini 

dimulai ketika konsumen menyadari adanya masalah, mencari informasi tentang produk 

atau merek tertentu yang kemudian mengarah pada keputusan untuk membeli. Proses 

yang di lalui konsumen dalam membuat keputusan pembelian akan melalui beberapa 

tahapan proses, yaitu pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alternative, 

keputusan pembelian dan perilaku pasca pembelian (Kotler & Keller, 2016). Dalam 

proses pengambilan keputusan, konsumen menilai keuntungan yang dapat di peroleh dari 

suatu produk atau layanan dan membandingkannya dengan biaya atau usaha yang harus 

di keluarkan (Wahyuningsih et al., 2022b). Adapun indikator keputusan pembelian 

menurut (Nasution, 2018) adalah pemilihan produk/jasa, pemilihan merek, pemilihan 

waktu, pemilihan metode/cara pembayaran. 

Gambar 1. Kerangka Penelitian 

 

 

 

 

H1 
 Testimoni (X1) 

Gender (Z) 
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HIPOTESIS 

Berdasarkan fenomena dan teori yang telah di uraikan di atas, maka dapat 

dirumuskan hipotesis sebagai berikut : 

H1 : Testimoni berpengaruh positif signifikan terhadap Keputusan Pembelian sepatu 

New balance pada Generasi Z 

H2 : Diskon berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian produk 

sepatu New balance pada Generasi Z 

H3 : Testimoni dan Diskon berpengaruh positif signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian sepatu New balance pada Generasi Z 

H4 : Gender memoderasi pengaruh Testimoni terhadap Keputusan Pembelian Sepatu 

New Balance pada Generasi Z 

H5 : Gender memoderasi pengaruh Diskon terhadap Keputusan pembelian Sepatu 

New balance pada Generasi Z 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei untuk 

mengumpulkan data dari responden, populasi dalam penelitian ini adalah Generasi Z 

pengguna sepatu merek New Balance. Metode kuantitatif merupakan penelitian ilmiah 

yang dilakukan secara sistematis dan terstruktur dari awal hingga akhir. Metode ini 

bertujuan untuk memberikan penjelasan terhadap masalah yang dihadapi dengan 

menggunakan data berbentuk angka sebagai basis analisis. Pengambilan sampel dalam 

penelitian ini menggunakan metode purposive sampling. (Sugiyono, 2011) Purposive 

Sampling adalah teknik penentuan sampel dengan kriteria tertentu, selain itu, penelitian 

ini merujuk pada rumusan Lemeshow, jumlah sampel yang dibutuhkan dalam penelitian 

ini adalah 96 sampel. Dan data yang diperoleh dari kuesioner akan dianalisis secara 

statistik menggunakan metode Structural Equation Modelling (SEM) berbasis Partial 

Least Square (PLS) dengan bantuan perangkat lunak Smart PLS 4.0. 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 

Model pengukuran yang digunakan dalam penelitian ini adalah model pengukuran 

reflektif. Evaluasi model pengukuran reflektif meliputi Loading Factor, Cronbach’s 

Alpha, Composite Reliability (rho_c), dan nilai AVE. Jika nilai Loading Factor > 0,70, C 

dan juga jika nilai AVE > 0,50 maka artinya valid, sedangkan Cronbach’s Alpha dan 

Composite Reliability (rho_c) jika > 0,70 maka data tersebut dianggap reliabel (Chin dan 

Dibbern, 2010). 

Loading Factor 

Tabel 1: Hasil Uji Loading Faktor 

 

Indikator Outer loadings 

X1.1 <- Testimoni (X1) 0,933 

X1.2 <- Testimoni (X1) 0,838 

X1.3 <- Testimoni (X1) 0,930 

X2.1 <- Diskon (X2) 0,892 

X2.2 <- Diskon (X2) 0,879 

X2.3 <- Diskon (X2) 0,887 

Y.1 <- Keputusan Pembelian (Y) 0,907 

Y.2 <- Keputusan Pembelian (Y) 0,846 

Y.3 <- Keputusan Pembelian (Y) 0,860 

Y.4 <- Keputusan Pembelian (Y) 0,823 

  Sumber: Data Primer Diolah (2025) 

Berdasarkan hasil uji pada Tabel 1 dapat diketahui bahwa nilai loading faktor dari 

semua indikator berada di atas 0,7 atau lebih besar dari 0,7 (loading faktor > 0,7), maka 

dapat disimpulkan semua indikator pernyataan dari variabel testimoni (X1), diskon (X2) 

dan Keputusan Pembelian (Y) adalah valid. 

Dari ke tiga item pengukuran variabel testimoni, indikator X1. 1 memiliki nilai 

outer loading tertinggi (0,933), yang menunjukkan bahwa indikator ini adalah yang 

paling kuat dan paling representatif dalam menjelaskan variabel testimoni (X1) 

dibandingkan indikator lainnya (X1. 2 dan X1. 3). Ini menunjukkan bahwa desain visual 

dan konten yang menarik dari testimoni memiliki pengaruh terbesar terhadap persepsi 

konsumen terkait variabel testimoni. 

Pada variabel diskon, indikator X2. 1 (diskon yang diberikan oleh New Balance 

membuat saya merasa produk tersebut lebih terjangkau) memiliki nilai outer loading 

tertinggi (0,892), menunjukkan bahwa potongan harga yang secara langsung membuat 

konsumen merasa barang lebih mudah dijangkau adalah faktor paling berpengaruh dalam 
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membentuk pandangan positif terhadap variabel diskon. Penekanan pada kewajaran 

harga memberikan dampak yang signifikan terhadap pilihan pembelian produk New 

Balance. 

Pada variabel Keputusan pembelian, indikator Y.1 (“Saya memilih untuk 

membeli produk New Balance karena merasa produk ini memenuhi kebutuhan saya”) 

memiliki nilai outer loading tertinggi (0,907) menunjukkan bahwa kesesuaian produk 

dengan kebutuhan konsumen adalah faktor utama dalam keputusan pembelian produk 

New Balance. Dalam proses pengambilan keputusan, konsumen menilai keuntungan 

yang dapat di peroleh dari suatu produk atau layanan dan membandingkannya dengan 

biaya atau usaha yang harus di keluarkan (Wahyuningsih et al., 2022b). Konsumen 

merasa bahwa harga sepatu New Balance sepadan dengan manfaat (kebutuhan yang 

terpenuhi).. 

Average Variance Extracted (AVE) 

Tabel 2: Average Variance Extracted (AVE) 
 

Variabel Average variance extracted (AVE) 

Diskon (X2) 0,785 

Keputusan Pembelian 

(Y) 

0,739 

Testimoni (X1) 0,813 

   Sumber: data Primer Diolah (2025) 

Dari Tabel 2 di atas dapat dilihat bahwa nilai AVE dari setiap variabel lebih besar 

dari 0,5 (nilai AVE variabel > 0,5) maka dapat disimpulkan bahwa semua konstruk 

memiliki validitas konvergen yang baik atau valid. 

Cronbach’s Alpha dan Composite Reliability (rho_c) 

Tabel 3: Hasil Uji Reliabilitas 

  

Variabel 
Cronbach's 

alpha 

Composite 

reliabilit

y 

(rho_a) 

Composite reliability 

(rho_c) 

Diskon (X2) 0,863 0,863 0,916 

Keputusan 
Pembelian (Y) 

0,882 0,887 0,919 

Testimoni (X1) 0,884 0,889 0,929 

Sumber: Data Primer Diolah (2025) 

Berdasarkan Tabel 3 di atas dapat diketahui bahwa nilai Cronbachs Alpha dan 

Composite Reliability pada masing-masing variabel lebih besar dari 0,7 (Cronbachs 

Alpha dan Composite Reliability > 0,7), maka dapat disimpulkan bahwa data penelitian 

ini adalah reliabel. 
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Evaluasi Inner Model 

Pengujian inner model dilakukan untuk mengevaluasi signifikansi dan kekuatan 

hubungan antar variabel laten. Penilaian inner model terdiri atas R-Square, Q-Square, F- 

Square, Goodness Of Fit Index (GoF Index), SRMR, dan PLS Predict (Hair et al., 2019). 

R-Square (R2) 

R-Square adalah ukuran yang menentukan proporsi variasi nilai variabel yang 

terpengaruh dan nilai variabel yang memperngaruhi. Uji ini digunakan untuk 

menentukan sejauh mana variabel bebas mempengaruhi variabel terikat. jika Nilai R2 

sebesar 0,75 menunjukkan kuat, nilai 0,50 menunjukkan sedang, dan nilai 0,25 

menunjukkan lemah (Ghozali & Latan, 2020:67). 

Tabel 4: Hasil Uji R-Square 

 

Variabel R-square R-square adjusted 

Keputusan Pembelian (Y) 0,836 0,833 

Sumber: Data Primer Diolah (2025) 

Model struktural dievaluasi dengan menggunakan R Square untuk konstruk 

dependen, berdasarkan Tabel 4 di atas dapat ditarik kesimpulan yaitu, R Square konstruk 

keputusan pembelian (Y) sebesar 0,836 artinya kemampuan variabel testimoni (X1) dan 

variabel diskon (X2) dalam menjelaskan keputusan pembelian (Y) sebesar 83,6% (kuat). 

Ini menunjukkan bahwa kedua variabel ini memiliki pengaruh yang sangat kuat terhadap 

keputusan pembelian konsumen. 

Dengan hasil ini, New Balance bisa fokus pada testimoni positif dan diskon 

sebagai alat utama dalam menarik pembeli, mengingat pengaruh yang kuat, fokus pada 

membangun citra merek yang positif melalui pengalaman pelanggan sebelumnya 

(testimoni) serta menawarkan diskon yang menarik dapat memperkuat keputusan 

pembelian konsumen. 

Goodness Of Fit Index (GoF Index) 

Goodness Of Fit Index merupakan evaluasi keseluruhan model yang merupakan 

evaluasi model pengukuran dan model struktural. GoF dapat dihitung dengan model 

pengukuran reflektif yaitu dari akar perkalian geometric rata-rata communality dengan 

rata-rata R-Square (Tenenhaus et al., 2005). 

Menurut Yamin, (2023), intrepretasi nilai GoF Index 0,1 (GoF rendah), 0,25 

(GoF medium) dan 0,36 (GoF tinggi). 
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Tabel 6: Hasil Uji Goodness Of Fit Index (GoF Index) 

 

Rerata Communality Rerata R-Square GoF Index 

0,552 0,836 0,679 

Sumber: Data Primer Diolah (2025) 

Secara keseluruhan, model ini dapat dianggap memiliki kualitas yang sangat baik, 

dan hasil GoF Index yang tinggi mendukung bahwa model memiliki keseimbangan 

antara penjelasan variabilitas dan kemampuan prediktif yang kuat. 

Uji Hipotesis 

Uji Hipotesis merupakan suatu prosedur statistik yang digunakan untuk 

memverifikasi kebenaran dari suatu pernyataan atau asumsi mengenai suatu parameter 

populasi berdasarkan data sampel yang tersedia. Tujuan dari uji ini adalah untuk 

mendukung pengambilan keputusan mengenai apakah hipotesis yang diajukan dapat 

diterima atau ditolak berdasarkan bukti statistik yang tersedia. 

 

 
Gambar 2: Hasil Output Smart PLS 

Sumber: Data Primer Diolah (2025) 

 

 

Uji Parsial 

Uji Parsial (atau Uji t Parsial) adalah salah satu uji statistik yang digunakan untuk 

mengetahui pengaruh masing-masing variabel independen secara individual (satu per 

satu) terhadap variabel dependen dalam sebuah model regresi. Tujuan utama dari uji 

parsial adalah untuk mengevaluasi apakah variabel testimoni dan diskon memberikan 

kontribusi signifikan dalam mempengaruhi Keputusan pembelian. 
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Tabel 9: Hasil Uji Parsial 
 

 
Original 

sample (O) 

Sample 

mean (M) 

Standard 

deviation 

(STDEV) 

T statistics 

(|O/STDEV|) 
P values 

Diskon (X2) -> Keputusan 
Pembelian (Y) 

0,530 0,534 0,139 3,817 0,000 

Testimoni (X1) -> 
Keputusan Pembelian (Y) 

0,408 0,404 0,136 2,992 0,003 

Sumber: Data Primer Diolah (2025) 

Hasil uji menunjukkan bahwa nilai koefisien variabel testimoni terhadap keputusan 

pembelian sebesar 0,408, nilai P-Value 0,003 < 0,05 dan nilai t-statistik 2,992 > 1,98 (t 

hitung > t tabel). Ini menunjukan Testimoni memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian, sehingga testimoni dari pengguna produk yang positif 

dapat meningkatkan konsumen (Generasi Z) untuk membeli sepatu New Balance. 

Hipotesis 1 (H1) Diterima 

Hasil pengujian menunjukkan bahwa nilai koefisien variabel diskon terhadap 

keputusan pembelian sebesar 0,530, nilai P-Value 0,000 < 0,05 dan nilai t-statistik 3,817 

> 1,98 (t hitung > t tabel). Hal ini menunjukkan bahwa diskon memiliki pengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian. semakin menarik diskon yang diberikan, 

semakin besar peluang konsumen (Generasi Z) memutuskan untuk membeli Sepatu New 

Balance. Hipotesis 2 (H2) Diterima 

Uji Simultan 

Tabel 10: Hasil Uji Simultan 
 

 Sum square df Mean square F P value 

Total 1463,240 95 0,000 0,000 0,000 

Error 241,581 93 2,598 0,000 0,000 

Regression 1221,658 2 610,829 235,147 0,000 

Sumber: Data Primer Diolah (2025) 

Berdasarkan hasil uji simultan di atas diketahui bahwa nilai F-statistik yang 

diperoleh adalah 235,147 dengan P-value sebesar 0,000. Dari hasil tersebut, dapat 

disimpulkan bahwa Diskon (X2) dan Testimoni (X1) secara simultan memiliki pengaruh 

yang signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y). Ini menunjukkan bahwa kedua 

variabel independen tersebut memiliki peran yang penting dan saling mendukung dalam 

memengaruhi keputusan pembelian konsumen (Generasi Z) terhadap Sepatu New 

Balance. Hipotesis (H3) Diterima 
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Sebagian besar variasi dalam Keputusan Pembelian (Y) dapat dijelaskan oleh 

variabel Diskon (X2) dan Testimoni (X1). Hal ini terlihat dari rasio antara Sum Square 

Regression yang mencapai 1221,658, jika dibandingkan dengan Sum Square Error yang 

hanya 241,581. Dalam konteks bisnis, hasil ini memberikan bukti bahwa strategi diskon 

yang efektif dan testimoni pelanggan yang positif berkontribusi besar terhadap keputusan 

pembelian konsumen. Oleh karena itu, perusahaan seperti New Balance dapat fokus pada 

dua strategi ini untuk meningkatkan penjualan. 

Moderasi Gender 

Untuk menganalisis peran gender sebagai variabel moderasi dalam pengaruh 

testimoni (X1) dan diskon (X2) terhadap keputusan pembelian (Y) sepatu New Balance 

pada Generasi Z, dilakukan pengujian secara terpisah berdasarkan jenis kelamin 

responden. Hasil analisis ini ditampilkan dalam tabel berikut, yang menunjukkan 

perbedaan pengaruh variabel independen terhadap keputusan pembelian antara laki-laki 

dan perempuan. 

Tabel 11 Path Coefficient Untuk Gender Laki-Laki 
 

 Original 
sample (O) 

Sample 
mean (M) 

Standard deviation 
(STDEV) 

T statistics 
(|O/STDEV|) P values 

Diskon (X2) -> 

Keputusan Pembelian 
(Y) 

 
0,522 

 
0,526 

 
0,167 

 
3,125 

 
0,002 

Testimoni (X1) -> 

Keputusan Pembelian 

(Y) 

 
0,443 

 
0,439 

 
0,165 

 
2,689 

 
0,007 

Sumber: Data Primer Diolah (2025) 

Hasil analisis uji moderasi gender laki-laki mengindikasikan bahwa baik diskon 

(X2) maupun testimoni (X1) memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian (Y) sepatu New Balance pada Generasi Z. Diskon memiliki 

original sample sebesar 0,522 dengan nilai t-statistics 3,125 dan p-value 0,002, yang 

menunjukkan bahwa diskon secara signifikan mempengaruhi keputusan pembelian. 

Sementara itu, testimoni pelanggan juga berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian dengan original sample 0,443, nilai t-statistics 2,689, dan p-value 0,007. 

Dengan demikian, strategi pemasaran yang menonjolkan diskon serta ulasan positif dari 

pelanggan dapat menjadi pendekatan yang efektif untuk meningkatkan keputusan 

pembelian pada segmen konsumen laki-laki. 
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Tabel 12 Path Coefficient Untuk Gender Perempuan 
 

 Original 
sample (O) 

Sample 
mean (M) 

Standard deviation 
(STDEV) 

T statistics 
(|O/STDEV|) 

P 
values 

Diskon (X2) -> 

Keputusan Pembelian 

(Y) 

 
0,524 

 
0,543 

 
0,234 

 
2,243 

 
0,025 

Testimoni (X1) -> 

Keputusan Pembelian 
(Y) 

 
0,374 

 
0,353 

 
0,233 

 
1,605 

 
0,109 

Sumber: Data Primer Diolah (2025) 

Hasil uji moderasi gender Perempuan mengindikasikan bahwa hanya diskon (X2) 

yang memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) sepatu 

New Balance pada Generasi Z, sementara testimoni (X1) tidak berpengaruh secara 

signifikan. Diskon memiliki original sample sebesar 0,524 dengan nilai t-statistics 2,243 

dan p-value 0,025, yang menunjukkan bahwa semakin besar diskon yang diberikan, 

semakin tinggi tingkat pembelian sepatu oleh perempuan. Di sisi lain, testimoni 

pelanggan memiliki original sample 0,374 dengan nilai t-statistics 1,605 dan p-value 

0,109, yang berarti testimoni tidak memberikan pengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada perempuan Generasi Z. Hal ini menunjukkan bahwa perempuan 

cenderung tidak terlalu mempertimbangkan ulasan pelanggan dalam menentukan 

pembelian. Oleh karena itu, strategi pemasaran yang berfokus pada pemberian diskon 

lebih efektif dalam mendorong keputusan pembelian pada segmen konsumen 

perempuan, dibandingkan dengan strategi berbasis testimoni pelanggan 

Berdasarkan hasil analisis moderasi gender terhadap pengaruh testimoni (X1) dan 

diskon (X2) terhadap keputusan pembelian (Y) sepatu New Balance pada Generasi Z, 

dapat disimpulkan sebagai berikut: 

Hasil uji menunjukkan bahwa testimoni memiliki pengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian pada laki-laki (p-value = 0,007), tetapi tidak signifikan pada 

perempuan (p-value = 0,109). Ini membuktikan bahwa gender memoderasi hubungan 

antara testimoni dan keputusan pembelian, karena pengaruh testimoni berbeda 

berdasarkan jenis kelamin. Hal ini menunjukkan bahwa Gender memoderasi pengaruh 

Testimoni terhadap Keputusan Pembelian Sepatu New Balance pada Generasi Z. 

Hipotesis 4 Diterima 

Hasil uji menunjukkan bahwa diskon memiliki pengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian baik pada laki-laki (p-value = 0,002) maupun perempuan (p-value 

= 0,025). Karena pengaruh diskon tetap signifikan tanpa perbedaan mencolok antara 
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gender, maka tidak ada efek moderasi yang cukup kuat. Dengan demikian, gender tidak 

memoderasi hubungan antara diskon dan keputusan pembelian. Hipotesis 5 Ditolak 

Testimoni berpengaruh positif signifikan terhadap Keputusan Pembelian sepatu 

New balance pada Generasi Z 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa testimoni memiliki pengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian Sepatu New Balance pada Generasi Z. 

Testimoni yang menarik, jujur, dan relevan memberikan pengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Elemen visual dan keaslian ulasan menjadi komponen yang paling 

dominan dalam mendorong Keputusan pembelian Sepatu New Balance. Elemen desain 

visual dan konten yang menarik dan testimoni yang jujur memiliki kontribusi terbesar 

dalam membangun persepsi positif konsumen dan kepercayaan konsumen terhadap 

keaslian produk yang mendorong terciptanya Keputusan pembelian Sepatu New 

Balance. 

Dari nilai outer loading menunjukkan bahwa elemen desain visual memiliki peran 

penting dalam memasarkan testimoni. Temuan ini mendukung berbagai teori pemasaran 

yang menekankan signifikansi komunikasi visual, bukti sosial, dan kualitas informasi 

untuk mempengaruhi persepsi konsumen dan meningkatkan keputusan pembelian. 

Seperti yang dikemukakan oleh Kotler & Keller, (2016) komunikasi pemasaran yang 

efektif perlu menarik perhatian (attention), membangkitkan minat (interest), dan 

mendorong konsumen untuk bertindak (action). Dalam hal ini, testimoni yang menarik 

secara visual membantu New Balance memengaruhi calon pelanggan agar lebih yakin 

terhadap kualitas produk. 

Utomo et al., (2023) menyoroti bahwa testimoni pelanggan adalah bentuk bukti 

sosial yang sangat berharga, hasil uji empiris yang menunjukkan pengaruh positif dan 

signifikan dari testimoni terhadap keputusan pembelian sepatu New Balance mendukung 

pandangan ini. Hal ini memperlihatkan bahwa testimoni pelanggan merupakan alat bukti 

sosial yang kuat untuk memengaruhi keputusan pembelian, terutama pada kelompok 

generasi Z yang sangat terhubung dengan media digital dan informasi berbasis 

pengalaman nyata. Adanya testimoni ini memberikan gambaran yang jelas kepada calon 

pembeli mengenai persepsi, kepuasan, dan pengalaman nyata dari orang lain dalam 

pengambilan keputusan pembelian. 
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Hasil penelitian yang menunjukkan pengaruh positif dan signifikan dari testimoni 

terhadap keputusan pembelian sepatu New Balance pada generasi Z sangat konsisten 

dengan teori pemasaran dan perilaku konsumen (Kotler & Keller, 2016). Testimoni yang 

autentik, menarik, dan relevan sangat memengaruhi kepercayaan konsumen generasi Z, 

yang pada akhirnya memengaruhi keputusan pembelian mereka. Strategi pemasaran 

yang berpusat pada kepercayaan konsumen dan interaksi sosial melalui media digital 

akan menjadi kunci kesuksesan untuk menarik perhatian generasi ini. 

Hasil temuan ini sejalan dengan Dwi Jayanti et al., (2023) dan Hakim et al., (2024) 

hasil penelitian mereka menyatakan bahwa terdapat pengaruh yang positif dan signifikan 

antara testimoni dan Keputusan pembelian. 

Diskon berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian produk 

sepatu New balance pada Generasi Z 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa diskon memiliki pengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian sepatu New Balance pada Generasi Z, hasil ini 

sejalan dengan pernyataan Husain et al., (2021) yang menyatakan bahwa diskon 

merupakan salah satu faktor utama yang memiliki pengaruh signifikan terhadap minat 

beli konsumen. Hal ini membuktikan bahwa keterjangkauan harga akibat diskon adalah 

faktor yang paling mempengaruhi pandangan konsumen terhadap variabel diskon, 

strategi ini di nilai efektif karena memberikan manfaat tambahan bagi konsumen, yang 

pada akhirnya mempengaruhi Keputusan mereka untuk segera melakukan pembelian 

(Muzakir et al., 2022). Diskon yang cukup besar, diskon dengan durasi yang panjang dan 

potongan harga untuk semua jenis produk memberikan dampak besar terhadap keputusan 

pembelian karena meningkatkan peluang konsumen untuk membeli berbagai jenis 

Sepatu New Balance. 

Kotler dan Keller (2016) dalam Marketing Management menjelaskan bahwa harga 

adalah salah satu faktor utama dalam pengambilan keputusan pembelian. Konsumen, 

termasuk generasi Z, sering kali sensitif terhadap harga dan mencari nilai lebih untuk 

uang yang mereka keluarkan. Diskon memberikan nilai tambahan yang sangat menarik 

bagi konsumen, terutama bagi generasi Z yang cenderung mencari cara untuk 

memaksimalkan anggaran mereka. Generasi Z dikenal sangat peka terhadap harga, dan 

diskon atau promosi sering menjadi faktor yang sangat mempengaruhi keputusan 

pembelian  mereka.  Dengan  adanya  diskon,  konsumen  merasa  bahwa  mereka 
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mendapatkan nilai lebih, yang pada akhirnya mendorong mereka untuk membeli produk 

yang mungkin sebelumnya dianggap mahal tanpa potongan harga. 

Hasil temuan ini sejalan dengan Hakim et al., (2024) yang menyatakan bahwa 

pemberian diskon memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap pembelian. 

Pemberian diskon dapat menambah daya tarik konsumen untuk melakukan pembelian 

produk dikarenakan banyaknya pilihan yang tersedia. 

Testimoni dan Diskon berpengaruh positif signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian sepatu New balance pada Generasi Z 

Testimoni dan diskon memiliki pengaruh positif yang signifikan terhadap 

keputusan pembelian sepatu New Balance di kalangan generasi Z. Testimoni membantu 

membangun kepercayaan dan validasi sosial yang dibutuhkan oleh konsumen agar muda 

dalam memilih suatu produk. Sementara itu, diskon menawarkan insentif harga menarik, 

yang mendorong mereka untuk melakukan pembelian dengan lebih cepat. Kombinasi 

antara keduanya menciptakan pengalaman belanja yang lebih menarik dan memotivasi 

keputusan pembelian yang lebih kuat, terutama bagi generasi Z yang sangat peka 

terhadap harga dan sangat dipengaruhi oleh pengalaman orang lain. 

Proses yang di lalui konsumen dalam membuat keputusan pembelian akan melalui 

beberapa tahapan proses, yaitu pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi 

alternative, keputusan pembelian dan perilaku pasca pembelian (Kotler & Keller, 2016). 

Testimoni dan diskon berperan dalam dua tahap utama dalam proses ini. Testimoni 

bertindak sebagai sumber informasi eksternal yang membantu konsumen dalam 

mengevaluasi produk. Testimoni memberikan bukti sosial yang memperkuat 

kepercayaan mereka terhadap produk, yang membuat konsumen lebih percaya diri dalam 

memilih produk tersebut. Diskon berfungsi sebagai faktor pendorong yang dapat 

mempengaruhi evaluasi alternatif dengan membuat produk lebih terjangkau. Kombinasi 

testimoni positif dan diskon dapat memengaruhi pilihan konsumen dalam tahap evaluasi 

ini, mempercepat keputusan mereka untuk membeli. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Hakim et 

al., (2024) testimoni pelanggan dan pemberian diskon berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian online pada marketplace. Iklan testimonial disukai karena menampilkan bukti 

terpercaya dan menarik perhatian calon konsumen jika menampilkan seseorang yang 
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terkenal dan pengurangan harga memberikan pengaruh positif terhadap Keputusan 

pembelian. 

Gender Memoderasi Pengaruh Testimoni Terhadap Keputusan Pembelian Sepatu 

New Balance Pada Generasi Z 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa bahwa laki-laki lebih terpengaruh oleh 

testimoni dalam mengambil keputusan pembelian dibandingkan perempuan. Dalam 

konteks perilaku konsumen, perbedaan ini dapat dijelaskan melalui teori yang 

dikemukakan oleh Kotler & Keller (2016), yang menyatakan bahwa keputusan 

pembelian dipengaruhi oleh faktor budaya, sosial, pribadi, dan psikologis, termasuk 

gender. Laki-laki cenderung lebih mempertimbangkan aspek rasional dan informasi 

fungsional sebelum melakukan pembelian, sehingga mereka lebih responsif terhadap 

testimoni pelanggan yang memberikan informasi mengenai kualitas produk, daya tahan, 

serta manfaat yang diperoleh dari penggunaan produk tersebut. 

Selain itu, penelitian oleh Utomo et al. (2023) juga menegaskan bahwa testimoni 

pelanggan merupakan salah satu bentuk bukti sosial yang kuat dalam mempengaruhi 

keputusan pembelian, terutama bagi kelompok konsumen yang mengutamakan informasi 

objektif. Laki-laki lebih cenderung mencari validasi eksternal dalam bentuk ulasan 

pelanggan sebelum memutuskan untuk membeli suatu produk, karena mereka lebih 

mengandalkan pengalaman nyata dari pengguna sebelumnya. 

Di sisi lain, perempuan lebih mengedepankan aspek emosional dan preferensi 

pribadi dalam pengambilan keputusan pembelian (Lin et al., 2019). Mereka cenderung 

lebih selektif dalam mencari informasi, mempertimbangkan faktor subjektif seperti 

kenyamanan, desain, dan citra merek, serta lebih banyak melakukan riset sendiri sebelum 

membeli produk (Hasibuan & Rambe, 2020). Oleh karena itu, meskipun testimoni dapat 

memberikan gambaran umum tentang produk, perempuan tidak selalu menjadikannya 

sebagai faktor utama dalam keputusan pembelian. 

Temuan ini juga mendukung penelitian oleh Dwi Jayanti et al. (2023) dan Hakim 

et al. (2024) yang menemukan bahwa testimoni memiliki pengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian, terutama pada konsumen yang lebih mengandalkan informasi 

berbasis pengalaman nyata. Namun, perbedaan antara laki-laki dan perempuan dalam 

menanggapi testimoni menunjukkan bahwa strategi pemasaran berbasis testimoni lebih 

efektif jika menyasar konsumen laki-laki. 
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Gender Tidak Memoderasi Pengaruh Diskon Terhadap Keputusan Pembelian 

Sepatu New Balance Pada Generasi Z 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa diskon berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian baik pada laki-laki maupun perempuan. Karena pengaruh 

diskon tetap signifikan pada kedua gender tanpa perbedaan yang mencolok, maka gender 

tidak memoderasi hubungan antara diskon dan keputusan pembelian. Temuan ini sesuai 

dengan teori Kotler & Keller (2016) yang menyatakan bahwa harga merupakan salah 

satu faktor utama dalam keputusan pembelian, dan diskon menjadi strategi yang sangat 

efektif dalam menarik minat konsumen tanpa memandang gender. Generasi Z, baik laki- 

laki maupun perempuan, dikenal sebagai kelompok konsumen yang sensitif terhadap 

harga dan selalu mencari cara untuk mendapatkan penawaran terbaik sebelum 

melakukan pembelian (Husain et al., 2021). 

Menurut Muzakir et al. (2022), diskon adalah strategi pemasaran yang efektif 

karena memberikan manfaat tambahan bagi konsumen, seperti peningkatan 

keterjangkauan harga dan peningkatan nilai yang diperoleh dari produk. Ketika diskon 

diberikan, konsumen cenderung merasa mendapatkan keuntungan lebih besar 

dibandingkan harga normal, sehingga meningkatkan kemungkinan mereka untuk 

melakukan pembelian. 

Studi oleh Lin et al. (2019) juga menunjukkan bahwa laki-laki dan perempuan 

memiliki pendekatan yang berbeda dalam pembelian, tetapi dalam hal diskon, kedua 

gender menunjukkan respons yang serupa. Laki-laki biasanya lebih impulsif dalam 

membeli produk ketika mendapatkan diskon, sedangkan perempuan lebih cermat dalam 

membandingkan harga sebelum memutuskan untuk membeli. Meskipun pendekatan 

mereka berbeda, keduanya tetap menganggap diskon sebagai faktor yang sangat 

mempengaruhi keputusan pembelian. 

Penelitian oleh Hakim et al. (2024) juga menemukan bahwa diskon memiliki 

pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di berbagai platform belanja online. 

Pemberian diskon yang besar, masa berlaku diskon yang panjang, serta diskon untuk 

berbagai jenis produk dapat meningkatkan daya tarik suatu produk dan mendorong 

konsumen untuk segera melakukan pembelian. 
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KESIMPULAN DAN SARAN 

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis diperoleh Kesimpulan yaitu, variabel 

testimoni memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap Keputusan pembelian 

Sepatu New Balance pada Generasi Z. Variabel diskon memiliki pengaruh positif dan 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian Sepatu New Balance pada Generasi Z. Hasil 

uji simultan diketahui bahwa Diskon dan Testimoni secara simultan memiliki pengaruh 

yang signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Ini menunjukkan bahwa kedua variabel 

independen tersebut memiliki peran yang penting dan saling mendukung dalam 

memengaruhi keputusan pembelian konsumen (Generasi Z) terhadap Sepatu New 

Balance. Hasil uji moderasi menunjukkan bahwa gender memoderasi pengaruh testimoni 

terhadap keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa laki-laki lebih cenderung 

mempertimbangkan pengalaman dan ulasan pelanggan lain sebelum membuat keputusan 

pembelian. Sebaliknya, gender tidak memoderasi pengaruh diskon terhadap keputusan 

pembelian, ini menunjukkan bahwa strategi diskon dapat diterapkan secara universal 

untuk menarik konsumen dari berbagai gender. 

Diharapkan perusahaan dapat lebih mengoptialkan testimoni dari konsumen yang 

telah membeli dan menggunakan produknya, terutama dari generasi Z yang cenderung 

mempercayai ulasan dari sesama penggunanya. Kemudian untuk penelitian selanjutnya 

di sarankan untuk memperluas lingkup penelitiandengan memasukkan faktor lain yang 

dapat mempengaruhi keputusan pembelian, seperti kualitas produk, strategi peasaran 

digital atau faktor emosional konsumen. Perusahaan dapat lebih mengoptimalkan 

penggunaan testimoni pelanggan dalam strategi pemasaran, terutama untuk menarik 

konsumen laki-laki. Mengingat diskon memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 

keputusan pembelian baik pada laki-laki maupun perempuan, perusahaan dapat terus 

menawarkan diskon dengan strategi yang lebih menarik, seperti promo bundling, 

cashback, atau program loyalitas pelanggan. 
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