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MOTTO 

“ Maka jangan sekali-kali membiarkan kehidupan dunia ini 

memperdayakan kamu. ” 

 (Q.S Fatir: 5) 

 

“Banyak jalan menuju roma,tapi kamu gak akan sampe sana kalau 

belum berani nyoba satu jalan pun” 

(quetos twiter) 

 

“Diluar sana banyak orang-orang dengan setengah 

bakatmu,setengah kepintaranmu,dengan setengah skilmu tapi 

sepuluh kali lipat lebih suskses darimu cuman karena mereka pede 

sama kerja dan nyoba thats it bro “ 

(Bigmo ,iziinnn ) 
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ABSTRAK 

Perkembangan teknologi digital dan media sosial telah mendorong 

perubahan signifikan dalam perilaku konsumsi masyarakat, khususnya Generasi 

Z. TikTok Shop sebagai platform e-commerce berbasis media sosial 

memanfaatkan fitur live streaming dan flash sale sebagai strategi pemasaran 

utama untuk menarik minat konsumen. Kedua fitur tersebut dinilai mampu 

menciptakan dorongan emosional dan rasa urgensi yang berpotensi memicu 

perilaku impulse buying. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh 

live streaming dan flash sale terhadap perilaku impulse buying pada TikTok Shop 

(Studi pada Generasi Z di Universitas Muhammadiyah Bengkulu). Penelitian ini 

menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei. Data dikumpulkan 

melalui penyebaran kuesioner kepada mahasiswa Generasi Z di Universitas 

Muhammadiyah Bengkulu, kemudian dianalisis menggunakan uji statistik melalui 

uji t dan uji F untuk mengetahui pengaruh parsial dan simultan antar variabel. 

Metode yang digunakan dinilai efektif dalam mengukur hubungan antara variabel 

live streaming, flash sale, dan perilaku impulse buying. Sampel dalam penelitia ini 

berjumlah 130 responden. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel live streaming (X1) 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku impulse buying dengan nilai 

signifikansi sebesar 0,002 < 0,05, sehingga Ha diterima dan Ho ditolak. Variabel 

flash sale (X2) juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku impulse 

buying dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05, sehingga Ha diterima dan 

Ho ditolak. Secara simultan, live streaming dan flash sale terbukti berpengaruh 

secara bersama-sama terhadap perilaku impulse buying pada TikTok Shop. Hal ini 

menunjukkan bahwa kombinasi interaksi real-time, visualisasi produk yang 

menarik, promosi terbatas waktu, dan penawaran eksklusif mampu mendorong 

konsumen melakukan pembelian secara spontan tanpa perencanaan sebelumnya. 

Kesimpulan penelitian ini menegaskan bahwa strategi pemasaran melalui live 

streaming dan flash sale terbukti berhasil, efektif, dan berperan penting dalam 

meningkatkan perilaku impulse buying pada Generasi Z di Universitas 

Muhammadiyah Bengkulu. Dengan demikian, penelitian ini memberikan bukti 

empiris bahwa integrasi live streaming dan flash sale merupakan faktor kunci 

dalam membentuk perilaku belanja impulsif di era digital. 

Kata kunci: live streaming, flash sale, impulse buying, TikTok Shop, 

Generasi Z 
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THE INFLUENCE OF LIVE STREAMING AND FLASH SALE ON 

IMPULSE BUYING BEHAVIOR ON TIKTOK SHOP (STUDY ON GEN Z 

AT MUHAMMADIYAH UNIVERSITY OF BENGKULU) 

 

By : 

Jerry sastiawan perdana 
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ABSTRACT 

The development of digital technology and social media has led to 

significant changes in consumer behavior, particularly among Generation Z. 

TikTok Shop, as a social commerce platform, utilizes live streaming and flash sale 

features as major marketing strategies to attract consumers’ attention. These 

features are considered capable of creating emotional stimulation and a sense of 

urgency that can trigger impulse buying behavior. This study aims to analyze the 

effect of live streaming and flash sale on impulse buying behavior on TikTok Shop 

(A Study on Generation Z at Universitas Muhammadiyah Bengkulu). This study 

employed a quantitative approach using a survey method. Data were collected 

through questionnaires distributed to Generation Z students at Universitas 

Muhammadiyah Bengkulu and analyzed using statistical tests, including t-tests 

and F-tests, to determine the partial and simultaneous effects among variables. 

The method used was proven to be effective in measuring the relationship between 

live streaming, flash sale, and impulse buying behavior. 

The results show that the live streaming variable (X1) has a positive and 

significant effect on impulse buying behavior with a significance value of 0.002 < 

0.05, indicating that Ha is accepted and Ho is rejected. The flash sale variable 

(X2) also has a positive and significant effect on impulse buying behavior with a 

significance value of 0.000 < 0.05, indicating that Ha is accepted and Ho is 

rejected. Simultaneously, live streaming and flash sale have a significant 

combined effect on impulse buying behavior on TikTok Shop. This indicates that 

the combination of real-time interaction, attractive product visualization, limited- 

time promotions, and exclusive offers encourages consumers to make spontaneous 

purchases without prior planning. The conclusion of this study confirms that 

marketing strategies through live streaming and flash sale are proven to be 

successful, effective, and play an important role in increasing impulse buying 

behavior among Generation Z at Universitas Muhammadiyah Bengkulu. 

Therefore, this study provides empirical evidence that the integration of live 

streaming and flash sale is a key factor in shaping impulsive buying behavior in 

the digital era. 

Keywords: live streaming, flash sale, impulse buying, TikTok Shop, Generation 

Z
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang  

Perkembangan teknologi digital yang pesat telah mengubah pola perilaku 

konsumen dalam berbelanja. Salah satu fenomena yang menonjol adalah 

meningkatnya aktivitas belanja online melalui platform  media sosial seperti  

TikTok Shop. Platform  ini menggabungkan hiburan dan transaksi jual-beli dalam 

satu ekosistem, menciptakan pengalaman belanja yang interaktif dan menarik, 

terutama bagi generasi muda seperti Generasi  Z. Gen Z dikenal sebagai kelompok 

yang sangat adaptif terhadap teknologi, mudah terpengaruh oleh tren digital, serta 

cenderung melakukan pembelian secara spontan tanpa perencanaan yang matang 

(impulse buying). Menurut laporan We Are Social (2024), lebih dari 60% 

pengguna aktif TikTok di Indonesia berasal dari rentang usia 18–25 tahun, yang 

merupakan kategori usia Gen Z. Fenomena ini menunjukkan bahwa mahasiswa 

menjadi salah satu segmen yang sangat potensial bagi pelaku bisnis daring, 

termasuk seller di TikTok Shop. Strategi pemasaran yang banyak digunakan di 

platform  ini adalah melalui live streaming dan flash sale, yang secara signifikan 

dapat memengaruhi keputusan pembelian impulsif. 

Perilaku impulse buying merupakan tindakan membeli produk tanpa 

perencanaan sebelumnya dan seringkali didorong oleh faktor emosional, bukan 

rasional. Pada generasi muda seperti mahasiswa, perilaku ini banyak dipicu oleh 

keinginan untuk mengikuti tren, pengaruh media sosial, serta dorongan emosional 

yang kuat. Menurut Verplanken & Herabadi (2023), perilaku impulse buying 
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meningkat ketika individu terpapar pada situasi yang menimbulkan antusiasme 

dan euforia belanja online. Masalah utama pada variabel ini adalah menurunnya 

kemampuan pengendalian diri dalam pengambilan keputusan pembelian, potensi 

pemborosan keuangan mahasiswa, serta  munculnya rasa penyesalan pasca 

pembelian (post-purchase regret) akibat keputusan impulsif yang tidak 

direncanakan. 

Fitur live streaming di TikTok Shop memungkinkan penjual berinteraksi 

langsung dengan calon pembeli secara real time. Interaksi yang terjadi secara 

spontan, demonstrasi produk yang menarik, serta komunikasi persuasif dari host 

atau influencer menciptakan kedekatan emosional dengan audiens. Menurut 

penelitian oleh Chen & Lin (2023), aspek hiburan dan kepercayaan dalam live 

streaming commerce memiliki pengaruh signifikan terhadap peningkatan perilaku 

pembelian impulsif. Namun, terdapat permasalahan pada variabel ini, yaitu 

kurangnya kontrol emosional konsumen saat menonton live streaming, serta 

pengaruh teknik persuasi host yang terlalu agresif yang dapat menyebabkan 

pembelian tanpa pertimbangan rasional. Selain itu, kurangnya transparansi 

informasi produk  dalam beberapa live streaming menimbulkan potensi 

ketidakpuasan setelah pembelian. 

Sementara itu, strategi  flash sale  atau penjualan dengan batas waktu 

tertentu memanfaatkan prinsip  scarcity (kelangkaan) dan urgency (kesegeraan) 

dalam psikologi konsumen. Dengan adanya potongan harga besar dalam waktu 

singkat, konsumen merasa terdorong untuk segera melakukan pembelian agar 

tidak kehilangan kesempatan. Studi oleh Lim et al. (2022) menunjukkan bahwa 
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flash sale menciptakan tekanan waktu yang memicu reaksi emosional cepat, yang 

pada akhirnya meningkatkan peluang impulse buying. Permasalahan yang muncul 

pada variabel ini adalah kurangnya kemampuan konsumen dalam mengontrol 

dorongan membeli, adanya rasa takut kehilangan kesempatan (fear of missing 

out/FOMO), serta kecenderungan membeli produk yang tidak benar-benar 

dibutuhkan. Selain itu, beberapa penjual memanfaatkan flash sale untuk menarik 

perhatian dengan potongan harga semu yang sebenarnya tidak terlalu signifikan. 

Fenomena tersebut menunjukkan bahwa strategi pemasaran digital seperti 

live streaming  dan flash sale memiliki peran penting dalam membentuk perilaku 

belanja impulsif di kalangan Gen Z. Namun, masih sedikit penelitian yang secara 

spesifik mengkaji bagaimana kedua strategi ini memengaruhi perilaku mahasiswa 

sebagai konsumen aktif di TikTok Shop, khususnya di Universitas 

Muhammadiyah Bengkulu. Oleh karena itu, penelitian ini penting dilakukan 

untuk memahami sejauh mana pengaruh live streaming dan flash sale terhadap 

perilaku impulse buying  pada Gen Z, sehingga dapat memberikan kontribusi bagi 

pengembangan strategi pemasaran digital yang lebih etis dan efektif. 

Berdasarkan observasi awal yang dilakukan oleh peneliti kepada beberapa 

orang gen Z selaku mahasiswa Universitas Muhammadiyah Bengkulu yaitu Erika, 

Desti dan Ovi dimana terdapat permasalahan mengenai live streaming  yaitu 

kurangnya kontrol emosional konsumen saat menonton siaran langsun dan live 

streaming  yang memicu keputusan cepat tanpa pertimbangan. Permasalahan 

mengenai flash sale  yaitu adanya tekanan waktu yang memicu pembelian 

spontan, fenomena FOMO (takut ketinggalan) dan pembelian produk yang tidak 
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dibutuhkan. Permasalahan mengenai impulse buying (Y) yaitu rendahnya 

pengendalian diri dalam pembelian, potensi pemborosan keuangan mahasiswa, 

penyesalan setelah melakukan pembelian. 

Berdasarkan latar belakang di atas, maka peneliti tertarik melakukan 

penelitian tentang “Pengaruh Live streaming Dan Flash sale Terhadap 

Perilaku impulse buying Pada tiktok shop (Studi Pada Gen Z di Universitas 

Muhammadiyah Bengkulu)”. 

1.2. Identifikasi Masalah 

 Berdasarkan latar belakang di atas, maka didapatkan masalah sebagai 

berikut: 

1. Permasalahan mengenai live streaming yaitu kurangnya kontrol emosional 

konsumen saat menonton siaran langsun dan live streaming  yang memicu 

keputusan cepat tanpa pertimbangan.  

2. Permasalahan mengenai flash sale yaitu adanya tekanan waktu yang 

memicu pembelian spontan, fenomena FOMO (takut ketinggalan) dan 

pembelian produk yang tidak dibutuhkan.  

3. Permasalahan mengenai impulse buying (Y) yaitu rendahnya pengendalian 

diri dalam pembelian, potensi pemborosan keuangan mahasiswa, 

penyesalan setelah melakukan pembelian 

1.3 Batasan Masalah 

Agar penelitian tidak menyimpang dari tujuan penelitian, maka peneliti 

membatasi penelitian dengan tiga variabel live streaming (X1), flash sale (X2) dan 
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perilaku impulse buying (Y) Pada tiktok shop (Studi Pada Gen Z di Universitas 

Muhammadiyah Bengkulu). 

1.4 Rumusan Masalah 

   Berdasarkan uraian latar belakang di atas, rumusan masalah yang akan 

dibahas pada penelitian ini adalah: 

1. Apakah live streaming berpengaruh terhadap perilaku impulse buying pada 

tiktok shop (Studi Pada Gen Z di Universitas Muhammadiyah Bengkulu)? 

2. Apakah flash sale berpengaruh terhadap perilaku impulse buying pada tiktok 

shop (Studi Pada Gen Z di Universitas Muhammadiyah Bengkulu)? 

3. Apakah live streaming dan flash sale  berpengaruh terhadap perilaku impulse 

buying pada tiktok shop (Studi Pada Gen Z di Universitas Muhammadiyah 

Bengkulu)? 

1.5 Tujuan Penelitian 

Tujuan Penelitian ini berdasarkan rumusan masalah yang dikemukakan 

diatas, maka tujuan penelitian pada penelitian ini yaitu: 

1. Untuk mengetahui pengaruh live streaming terhadap perilaku impulse buying 

pada tiktok shop (Studi Pada Gen Z di Universitas Muhammadiyah Bengkulu 

2. Untuk mengetahui pengaruh flash sale terhadap perilaku impulse buying pada 

tiktok shop (Studi Pada Gen Z di Universitas Muhammadiyah Bengkulu 

3. Untuk mengetahui pengaruh live streaming dan flash sale  berpengaruh 

terhadap perilaku impulse buying pada tiktok shop (Studi Pada Gen Z di 

Universitas Muhammadiyah Bengkulu 
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1.6 Manfaat Penelitian 

Adapun kegunaan yang diharapkan dari penelitian ini,antara lain: 

1. Manfaat Teoretis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi dalam pengembangan 

ilmu pengetahuan, khususnya di bidang pemasaran digital (digital marketing) 

dan perilaku konsumen. Secara khusus, hasil penelitian ini dapat: 

a. Menambah referensi ilmiah mengenai faktor-faktor psikologis dan 

promosi digital yang memengaruhi perilaku impulse buying (pembelian 

impulsif) di platform  e-commerce berbasis media sosial seperti TikTok 

Shop. 

b. Menguatkan teori perilaku konsumen, khususnya teori  Stimulus-

Organism-Response (SOR), di mana live streaming dan flash sale 

berperan sebagai stimulus yang memengaruhi respon pembelian impulsif. 

c. Menjadi dasar bagi penelitian lanjutan mengenai strategi pemasaran digital 

di kalangan generasi muda (Gen Z) dan perubahan pola konsumsi akibat 

media sosial. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi Pelaku Bisnis / Penjual di TikTok Shop 

Memberikan pemahaman tentang pengaruh efektif live streaming dan flash 

sale dalam mendorong keputusan pembelian spontan konsumen. 

b. Menjadi strategi pemasaran yang dapat dioptimalkan untuk meningkatkan 

penjualan dengan cara yang sesuai dengan karakteristik Gen Z. 
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Membantu pelaku UMKM atau brand lokal dalam merancang kampanye 

digital yang menarik dan efisien. 

c. Bagi Mahasiswa dan Akademisi 

Menjadi bahan referensi  atau studi empiris bagi mahasiswa yang tertarik 

dengan bidang ekonomi digital, perilaku konsumen, dan komunikasi 

pemasaran online. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


