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Lampiran  1. Kuesioner Penelitian 

KUESIONER PENELITIAN 

 
Kepada Yth.  

Bapak/Ibu/Saudara/i  

Di 

Tempat 

Dalam rangka memenuhi salah satu persyaratan akademik untuk memperoleh gelar 

Sarjana Manajemen pada Program Studi Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Universitas Muhammadiyah Bengkulu, saya yang bertanda tangan di bawah ini: 

Nama    : Dela Evrilia Andini 

NPM     : 2261201155 

Program Studi   : Manajemen 

Judul Penelitian : Pengaruh Promosi Flash Sale, Fear Of Missing Out (Fomo), Dan 

Testimoni Pelanggan Terhadap Perilaku Impulsif Konsumen Di Marketplace (Studi 

Kasus Pada Konsumen Tiktok Shop) 

Dengan ini memohon kesediaan Bapak/Ibu/Saudara/i untuk berpartisipasi sebagai 

responden dalam penelitian yang saya lakukan. Informasi dan jawaban yang 

diberikan akan digunakan sepenuhnya untuk kepentingan ilmiah dan dijamin 

kerahasiaannya. Tidak terdapat jawaban benar maupun salah, sehingga saya sangat 

berharap Bapak/Ibu/Saudara/i dapat mengisi kuesioner ini secara jujur sesuai 

kondisi yang sebenarnya. 

Partisipasi Anda sangat membantu kelancaran penyusunan skripsi ini. Atas 

perhatian, waktu, dan kesediaannya, saya mengucapkan terima kasih. 

 

Hormat Saya, 

 

 

 

 

Dela Evrilia Andin 

 

 



 

 

 
 

A.  Identitas Responden  

1. Nama    : 

2. Jenis Kelamin  : (Pilih salah satu dibawah ini) 

☐Laki-laki 

☐Perempuan 

3. Usia Saat Ini  : (Pilih salah satu dibawah ini) 

☐< 17 tahun   ☐17–21 tahun 

☐22–26 tahun  ☐27–31 tahun 

☐> 31 tahun    

4. Apakah Anda pernah melakukan pembelian melalui TikTok Shop? 

☐Ya 

☐Tidak 

B. Petunjuk Pengisian 

  Mohon kesediaan anda untuk menjawab pernyataan sesuai dengan keadaan 

anda dengan memberilah tanda contreng (√) pada salah satu jawaban yang tersedia 

dengan kriteria pengukuran yaitu:  

1 Sangat Setuju (SS) 

2 Setuju (S) 

3 Netral (N) 

4 Tidak Setuju (TS) 

5 Sangat Tidak Setuju (STS) 

 

 

 

 

 



 

 

 
 

C. Pernyataan Penelitian 

1. Pernyataan Promosi Flash Sale (X1)  

 No Pernyataan 
Jawaban 

STS TS N S SS 

 Besarnya Potongan Harga 

1. Potongan harga pada program flash sale di 

TikTok Shop tergolong besar dan menarik 

bagi saya. 

     

2. Besarnya diskon flash sale di TikTok Shop 

mendorong saya untuk melakukan pembelian. 

     

 Keterbatasan Waktu Promosi 

3. Batas waktu flash sale di TikTok Shop 

membuat saya terdorong untuk segera membeli 

produk. 

     

  4. 

 

Durasi flash sale yang singkat meningkatkan 

minat saya untuk berbelanja di TikTok Shop. 

     

 Ketersediaan Stok Terbatas 

5. Informasi stok terbatas pada flash sale TikTok 

Shop membuat saya takut kehabisan produk. 

     

6. Keterbatasan jumlah produk saat flash sale 

mendorong saya untuk segera melakukan 

pembelian. 

     

 Intensitas Penawaran Promosi 

7. Flash sale di TikTok Shop ditawarkan secara 

rutin dan mudah ditemukan. 

     

8. Frekuensi flash sale di TikTok Shop 

meningkatkan ketertarikan saya untuk 

berbelanja. 

     

 

 

2. Pernyataan Fear of Missing Out (FOMO) (X2) 

No Pernyataan 
Jawaban 

STS TS N S SS 

 Kecemasan Kehilangan Kesempatan 

1. Saya merasa khawatir kehilangan kesempatan 

mendapatkan promo menarik di TikTok Shop. 

     

2. Saya merasa cemas jika tidak segera membeli 

produk saat promo di TikTok Shop sedang 

berlangsung. 

     



 

 

 
 

No Pernyataan 
Jawaban 

STS TS N S SS 

3. Saya merasa menyesal apabila melewatkan 

promo atau diskon yang ditawarkan di TikTok 

Shop. 

     

 Dorongan Mengikuti Tren 

4. Saya merasa khawatir tertinggal apabila tidak 

mengikuti produk atau tren yang sedang 

populer di TikTok Shop. 

     

5. 

 

Saya merasa perlu mengikuti tren produk 

yang banyak dibeli pengguna TikTok Shop 

lainnya. 

     

6. Saya terdorong untuk mengikuti tren produk 

yang sedang populer karena tidak ingin 

merasa tertinggal dari pengguna TikTok Shop 

lainnya. 

     

 Perbandingan Sosial 

7. Saya tertarik membeli produk di TikTok Shop 

setelah melihat banyak orang lain 

membelinya. 

     

8. Saya terdorong melakukan pembelian di 

TikTok Shop setelah melihat ulasan, 

komentar, atau jumlah pembelian dari 

pengguna lain. 

     

Ketergantungan pada Informasi Online 

9. Saya sering mencari informasi terbaru tentang 

produk atau promo di TikTok Shop agar tidak 

ketinggalan. 

     

10. Saya merasa perlu mengikuti informasi 

terbaru mengenai produk dan promo yang 

sedang ramai di TikTok Shop. 

     

 

 

3. Pernyataan Testimoni Pelanggan (X3) 

No Pernyataan 
Jawaban 

STS TS N S SS 

 Keaslian Testimoni 

1. Testimoni pelanggan di TikTok Shop terlihat 

jujur dan sesuai dengan kondisi produk yang 

diterima. 

   

 

  



 

 

 
 

No Pernyataan 
Jawaban 

STS TS N S SS 

2. Ulasan pelanggan di TikTok Shop membantu 

saya menilai kualitas produk secara lebih nyata. 

     

 Interaksi Penjual dan Pembeli 

3. Respon penjual terhadap komentar atau 

pertanyaan pembeli di TikTok Shop 

meningkatkan kepercayaan saya. 

     

  4. 

 

Interaksi antara penjual dan pembeli pada 

kolom komentar atau live membuat saya lebih 

yakin untuk membeli. 

     

 Visualisasi pengalaman 

5. Foto atau video testimoni pelanggan di TikTok 

Shop membantu saya membayangkan 

penggunaan produk. 

     

6. Testimoni berupa video atau live review 

membuat saya lebih percaya terhadap produk 

yang dijual. 

     

 Pengaruh Pengguna Lain 

7. Banyaknya ulasan positif dari pengguna lain 

mendorong saya untuk membeli produk di 

TikTok Shop. 

     

8. Jumlah pembeli dan rating produk 

memengaruhi keputusan saya dalam memilih 

produk di TikTok Shop. 

     

 

4. Perilaku Impulsif Konsumen (Y) 

No Pernyataan 
Jawaban 

STS TS N S SS 

 Pembelian Tanpa Perencanaan Sebelumnya 

1. Saya sering membeli produk di TikTok Shop 

tanpa perencanaan sebelumnya. 

     

2. Saya melakukan pembelian di TikTok Shop 

secara spontan saat melihat produk yang 

menarik. 

     

3. Saya membeli produk di TikTok Shop 

meskipun sebelumnya tidak berniat untuk 

membelinya. 

     

 Dorongan kuat untuk segera membeli 



 

 

 
 

No Pernyataan 
Jawaban 

STS TS N S SS 

4. Saya merasa terdorong untuk segera membeli 

produk di TikTok Shop tanpa menunda. 

     

5. 

 

Promo atau penawaran tertentu di TikTok 

Shop membuat saya langsung ingin membeli 

produk. 

     

6. Ketika melihat produk yang sangat menarik, 

saya merasa sulit menunda keinginan untuk 

segera membelinya. 

     

 Keputusan Pembelian Yang Cepat  

7. Saya mengambil keputusan membeli produk 

di TikTok Shop dengan cepat tanpa banyak 

mempertimbangkan alternatif lain. 

     

8. Saya segera melakukan pembelian di TikTok 

Shop setelah menemukan produk yang 

menarik perhatian saya. 

     

Minimnya Pertimbangan Rasional 

9. Saya jarang membandingkan harga atau 

kualitas dengan toko lain sebelum membeli di 

TikTok Shop. 

     

10. Saya membeli produk di TikTok Shop tanpa 

mempertimbangkan manfaat produk tersebut 

terlebih dahulu. 

     

 

 



 

 

 
 

Lampiran  2. Tabulasi Data Validasi dan Reliabel 

TABULASI SAMPEL AWAL 

 

Re

sp

on 

Promosi Flash Sale (X1) 
TO

TA

L 

  Fear Of Missing Out 

(FOMO) (X2) TO

TA

L 

Testimoni Pelanggan (X3) 
TO

TA

L 

  Impulsif 

Konsumen (Y) TO

TA

L 

X

1.

1 

X

1.

2 

X

1.

3 

X

1.

4 

X

1.

5 

X

1.

6 

X

1.

7 

X

1.

8 

X

2.

1 

X

2.

2 

X

2.

3 

X

2.

4 

X

2.

5 

X

2.

6 

X

2.

7 

X

2.

8 

X

3.

1 

X

3.

2 

X

3.

3 

X

3.

4 

X

3.

5 

X

3.

6 

X

3.

7 

X

3.

8 

Y

.

1 

Y

.

2 

Y

.

3 

Y

.

4 

Y

.

5 

Y

.

6 

Y

.

7 

Y

.

8 

1 4 3 3 4 3 4 3 3 27 4 5 5 5 4 4 5 3 35 4 4 3 4 4 4 3 4 30 3 4 3 3 3 3 3 3 25 

2 4 4 4 4 4 4 4 3 31 3 3 3 3 3 4 4 4 27 4 4 4 4 4 3 3 4 30 4 4 3 3 3 3 4 3 27 

3 4 4 5 4 4 4 4 4 33 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 5 33 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 3 4 4 4 5 3 4 4 31 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 3 4 5 4 4 4 32 5 3 4 4 4 4 4 4 32 

5 3 4 4 4 5 3 4 3 30 3 3 3 3 3 3 3 5 26 4 4 3 3 4 5 5 5 33 5 5 3 5 3 3 4 3 31 

6 4 4 4 5 5 4 4 4 34 4 4 5 4 4 5 4 5 35 4 5 5 3 5 4 5 5 36 5 3 4 5 4 4 5 4 34 

7 3 4 4 4 4 3 4 4 30 4 4 4 4 4 4 4 4 32 5 5 4 4 3 3 3 5 32 4 4 4 3 4 4 4 4 31 

8 3 4 4 4 2 3 4 3 27 3 3 2 3 3 3 3 2 22 4 5 5 2 4 3 3 5 31 2 2 2 3 3 3 3 3 21 

9 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 4 32 3 2 4 4 2 3 3 3 24 4 4 4 3 4 4 4 4 31 

10 4 3 3 4 4 4 3 3 28 3 3 3 3 3 4 3 4 26 4 4 4 4 4 3 3 4 30 4 4 3 3 3 3 3 3 26 

11 5 5 5 5 5 5 5 4 39 3 3 4 4 3 5 4 5 31 5 5 5 5 5 4 4 5 38 5 5 4 4 3 4 5 3 33 

12 3 3 4 4 4 3 3 3 27 3 3 3 3 3 3 3 4 25 4 4 3 4 4 4 4 5 32 4 4 3 4 3 3 4 3 28 

13 5 4 4 4 3 5 4 3 32 4 4 3 3 3 3 1 3 24 5 4 4 3 4 3 4 5 32 3 3 3 4 4 3 3 3 26 

14 5 5 4 4 3 5 5 3 34 3 3 3 3 3 3 3 3 24 5 3 5 3 4 3 3 4 30 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

15 4 4 4 5 4 4 4 5 34 4 4 5 5 5 4 5 4 36 4 5 4 4 4 4 4 4 33 4 4 5 4 4 5 5 5 36 

16 4 5 4 4 4 4 5 3 33 3 3 3 3 3 4 3 4 26 5 4 5 4 5 4 4 5 36 4 4 3 4 3 3 4 3 28 

17 4 4 5 4 4 4 4 4 33 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 5 33 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

18 5 5 5 5 5 5 5 4 39 4 4 5 4 5 5 5 4 36 5 5 5 5 5 4 4 5 38 5 5 5 4 4 4 5 5 37 

19 4 3 3 4 4 4 3 4 29 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 5 4 4 4 4 5 34 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

20 4 4 4 4 3 4 4 3 30 4 4 3 3 3 3 3 3 35 4 3 3 3 3 4 4 4 28 3 3 3 4 4 3 3 3 25 

 



 

 

 
 

Lampiran  3. Tabulasi Data Penelitian 

 

No 
Jenis 

Kelamin 
Usia 

X1. 

1 

X1. 

2 

X1. 

3 

X1. 

4 

X1. 

5 

X1. 

6 

X1. 

7 

X1. 

8 

X2. 

1 

X2. 

2 

X2. 

3 

X2. 

4 

X2. 

5 

X2. 

6 

X2. 

7 

X2. 

8 

X3. 

1 

X3. 

2 

X3. 

3 

X3. 

4 

X3. 

5 

X3. 

6 

X3. 

7 

X3. 

8 
Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6 Y7 Y8 

1.  Perempuan 
27-31 

Tahun 
5 5 5 5 5 5 5 5 3 3 3 3 3 3 3 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

2.  Laki-laki 
17-21 

Tahun 
1 2 3 1 1 4 1 2 4 2 2 4 1 2 2 4 2 1 3 2 1 2 3 2 3 1 3 3 1 2 1 2 

3.  Laki-laki 
17-21 

Tahun 
3 3 2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

4.  Perempuan 
17-21 

Tahun 
4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 5 4 5 

5.  Laki-laki 
17-21 

Tahun 
1 1 2 2 2 2 2 3 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 

6.  Laki-laki 
17-21 

Tahun 
3 4 3 4 3 4 3 4 4 3 4 3 4 3 4 3 2 3 3 3 2 3 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 

7.  Perempuan 
17-21 

Tahun 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 

8.  Laki-laki 
27-31 

Tahun 
1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 

9.  Perempuan 
<17 

Tahun 
3 2 1 2 1 3 1 3 1 3 2 2 3 1 2 1 1 3 1 3 1 3 1 3 1 2 1 2 1 2 1 2 

10.  Laki-laki 
17-21 

Tahun 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 

11.  Perempuan 
<17 

Tahun 
4 5 5 4 4 5 4 4 4 4 5 4 5 4 5 5 4 4 5 5 4 5 4 5 5 4 5 5 5 4 4 4 

12.  Perempuan 
17-21 

Tahun 
4 4 3 4 4 4 4 4 3 2 2 2 3 2 3 3 2 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 5 5 3 3 5 

13.  Perempuan 
<17 

Tahun 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 4 3 4 3 3 3 4 3 3 4 3 3 3 5 5 5 5 5 5 5 

14.  Laki-laki 
<17 

Tahun 
4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

15.  Perempuan 
<17 

Tahun 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 3 3 5 5 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 5 

16.  Laki-laki 
17-21 

Tahun 
5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 

17.  Perempuan 
17-21 

Tahun 
5 5 4 4 4 5 5 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 5 4 5 5 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 



 

 

 
 

18.  Perempuan 
<17 

Tahun 
3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 2 2 2 2 2 2 2 

19.  Perempuan 
<17 

Tahun 
4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 4 3 3 2 3 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 2 3 3 3 2 

20.  Perempuan 
<17 

Tahun 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

21.  Perempuan 
17-21 

Tahun 
5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 4 4 5 4 4 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 

22.  Perempuan 
27-31 

Tahun 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 

23.  Perempuan 
<17 

Tahun 
3 5 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

24.  Perempuan 
<17 

Tahun 
5 3 3 4 3 4 4 5 3 3 4 3 4 4 3 5 4 5 5 4 5 4 4 5 3 4 3 3 4 2 2 2 

25.  Perempuan 
17-21 

Tahun 
4 4 4 4 3 3 4 4 2 2 2 3 3 2 4 4 3 4 3 4 4 4 3 4 3 4 3 3 3 2 2 2 

26.  Perempuan 
17-21 

Tahun 
3 2 3 3 1 2 3 3 3 1 3 2 1 2 3 3 3 3 3 4 4 3 4 4 2 2 2 2 3 2 2 2 

27.  Perempuan 
27-31 

Tahun 
4 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 4 2 4 4 4 4 4 4 4 2 2 2 2 2 3 3 3 

28.  Perempuan 
17-21 

Tahun 
4 3 2 2 2 1 2 2 2 2 2 2 1 1 1 2 3 4 4 4 4 5 4 4 3 4 4 3 3 3 3 2 

29.  Perempuan 
<17 

Tahun 
4 5 4 3 3 3 4 4 2 1 2 3 3 4 3 4 4 5 4 4 5 5 4 4 2 2 2 2 3 2 2 4 

30.  Perempuan 
<17 

Tahun 
4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 5 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 

31.  Perempuan 
<17 

Tahun 
5 5 5 4 4 4 4 5 5 4 5 5 4 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 4 4 4 4 4 

32.  Perempuan 
<17 

Tahun 
5 4 5 4 4 5 4 5 5 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 4 5 5 4 4 

33.  Perempuan 
<17 

Tahun 
5 5 3 4 3 4 4 4 4 3 4 4 3 3 5 5 4 5 5 5 5 5 4 5 3 5 3 2 4 2 2 4 

34.  Perempuan 
<17 

Tahun 
4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 5 5 5 4 5 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 

35.  Perempuan 
<17 

Tahun 
3 3 1 1 2 2 3 1 1 1 2 3 1 3 1 1 1 2 3 3 1 1 3 3 2 2 2 2 1 2 1 2 

36.  Perempuan 
17-21 

Tahun 
3 3 4 4 4 4 3 3 3 1 3 3 1 1 3 3 5 5 5 4 5 4 4 5 5 4 4 4 4 3 3 5 

37.  Perempuan 
17-21 

Tahun 
4 3 4 4 2 5 4 5 3 4 4 5 3 4 5 5 4 4 5 4 4 4 4 5 3 3 3 3 4 4 4 4 



 

 

 
 

38.  Perempuan 
17-21 

Tahun 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

39.  Perempuan 
27-31 

Tahun 
3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

40.  Perempuan 
17-21 

Tahun 
5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 3 3 3 3 5 4 5 4 4 5 5 4 5 4 3 3 2 4 2 2 2 

41.  Perempuan 
<17 

Tahun 
3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 2 2 2 2 2 2 2 

42.  Perempuan 
<17 

Tahun 
3 3 3 3 3 3 3 3 2 2 3 2 2 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

43.  Perempuan 
17-21 

Tahun 
3 3 2 2 3 3 3 3 4 3 4 3 3 4 3 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 4 3 4 3 

44.  Perempuan 
27-31 

Tahun 
1 1 1 2 2 1 1 2 3 1 1 1 1 3 3 3 3 2 2 3 2 2 4 4 2 2 2 3 3 3 2 4 

45.  Laki-laki 
17-21 

Tahun 
5 4 4 5 5 4 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 5 5 5 

46.  Perempuan 
17-21 

Tahun 
3 3 3 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 2 2 2 2 2 2 2 

47.  Perempuan 
17-21 

Tahun 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

48.  Perempuan 
17-21 

Tahun 
1 5 5 1 5 2 4 5 4 5 5 5 4 4 4 5 4 5 5 5 5 5 5 5 2 2 4 4 5 5 4 5 

49.  Perempuan 
17-21 

Tahun 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

50.  Perempuan 
17-21 

Tahun 
5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 

51.  Laki-laki 
17-21 

Tahun 
5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

52.  Laki-laki 
17-21 

Tahun 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

53.  Perempuan 
17-21 

Tahun 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

54.  Perempuan 
17-21 

Tahun 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 3 3 3 3 3 3 3 5 5 5 5 5 5 5 5 

55.  Perempuan 
17-21 

Tahun 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 2 4 2 2 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 2 2 4 

56.  Perempuan 
17-21 

Tahun 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 4 3 3 4 3 3 3 4 4 4 4 5 5 5 3 2 3 2 2 3 2 2 

57.  Laki-laki 
17-21 

Tahun 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 



 

 

 
 

58.  Perempuan 
17-21 

Tahun 
5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

59.  Perempuan 
27-31 

Tahun 
4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 4 5 5 5 4 5 4 4 5 4 4 5 4 5 4 5 4 5 5 5 5 5 

60.  Perempuan 
17-21 

Tahun 
1 3 2 2 1 2 1 1 2 2 2 2 2 2 2 2 1 1 2 3 2 2 3 2 1 2 1 1 2 1 1 2 

61.  Perempuan 
17-21 

Tahun 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

62.  Perempuan 
17-21 

Tahun 
3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

63.  Perempuan 
17-21 

Tahun 
4 4 3 3 4 3 4 3 3 3 3 3 3 3 4 4 3 4 4 3 4 3 4 4 3 3 3 3 3 3 3 3 

64.  Perempuan 
>30 

Tahun 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

65.  Perempuan 
<17 

Tahun 
2 3 1 1 2 3 1 1 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 

66.  Perempuan 
17-21 

Tahun 
2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 1 1 1 1 1 1 1 1 

67.  Perempuan 
17-21 

Tahun 
4 3 4 4 4 3 3 3 3 4 3 4 3 4 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 3 3 3 4 3 3 

68.  Perempuan 
27-31 

Tahun 
3 3 4 4 4 4 4 4 3 2 2 2 2 2 3 2 2 2 2 2 2 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

69.  Perempuan 
17-21 

Tahun 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 2 2 2 2 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 1 2 2 2 3 2 2 2 

70.  Laki-laki 
17-21 

Tahun 
4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 3 3 3 3 3 4 3 3 4 4 5 4 4 5 3 4 3 4 3 3 3 4 

71.  Laki-laki 
17-21 

Tahun 
4 5 4 4 4 4 5 4 3 2 3 1 1 1 3 4 4 5 5 5 4 4 4 4 3 2 2 3 3 3 3 3 

72.  Laki-laki 
17-21 

Tahun 
1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 

73.  Perempuan 
<17 

Tahun 
4 4 3 4 3 4 4 3 5 4 4 4 5 3 4 4 3 4 4 3 3 3 4 5 3 4 4 4 3 4 4 5 

74.  Perempuan 
<17 

Tahun 
5 5 5 5 5 5 5 5 3 3 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 3 4 4 4 5 

75.  Perempuan 
<17 

Tahun 
5 5 5 5 5 4 5 5 3 2 2 2 2 2 2 3 3 2 2 2 2 2 2 2 5 4 3 3 3 3 3 5 

76.  Perempuan 
<17 

Tahun 
5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 5 4 4 4 5 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 3 5 

77.  Perempuan 
<17 

Tahun 
5 4 4 4 5 4 5 4 3 4 4 4 5 4 5 5 5 4 3 4 5 4 4 5 3 3 3 3 3 4 3 4 



 

 

 
 

78.  Perempuan 
<17 

Tahun 
4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 4 3 5 3 4 4 5 5 5 4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 3 5 

79.  Perempuan 
<17 

Tahun 
5 5 5 4 5 3 4 5 5 5 5 5 4 3 4 4 4 4 5 5 5 3 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 

80.  Perempuan 
<17 

Tahun 
4 4 5 5 4 5 3 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

81.  Perempuan 
<17 

Tahun 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

82.  Perempuan 
<17 

Tahun 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 3 3 3 5 

83.  Perempuan 
<17 

Tahun 
4 5 3 5 4 3 5 4 3 4 5 4 3 5 4 3 5 4 3 4 5 4 3 4 5 4 3 4 5 4 3 4 

84.  Perempuan 
<17 

Tahun 
3 4 5 4 3 4 5 4 3 4 5 4 3 4 5 4 3 4 5 4 3 4 5 4 3 4 5 4 3 4 5 4 

85.  Perempuan 
<17 

Tahun 
3 4 5 4 3 4 5 4 3 4 5 4 3 4 5 4 3 4 5 4 3 4 5 4 3 4 5 4 3 4 5 4 

86.  Perempuan 
<17 

Tahun 
5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 5 4 4 3 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 

87.  Perempuan 
<17 

Tahun 
4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 

88.  Perempuan 
<17 

Tahun 
5 4 4 4 4 4 4 4 3 5 4 5 5 4 4 4 5 4 4 4 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 

89.  Perempuan 
<17 

Tahun 
5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 

90.  Perempuan 
<17 

Tahun 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

91.  Perempuan 
<17 

Tahun 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

92.  Perempuan 
<17 

Tahun 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 

93.  Perempuan 
<17 

Tahun 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

94.  Perempuan 
<17 

Tahun 
5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 

95.  Perempuan 
<17 

Tahun 
5 4 4 5 4 4 5 4 4 5 4 5 5 4 5 4 4 5 4 5 4 5 4 5 5 4 5 4 5 4 5 5 

96.  Perempuan 
<17 

Tahun 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

97.  Perempuan 
17-21 

Tahun 
3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 2 2 2 2 2 2 2 



 

 

 
 

98.  Perempuan 
17-21 

Tahun 
4 4 3 3 3 3 3 4 4 4 4 3 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

99.  Laki-laki 
17-21 

Tahun 
1 2 1 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 

100.  Perempuan 
<17 

Tahun 
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 



 

 

 
 

Lampiran  4. Deskripsi Variabel  

No Pernyataan STS TS N S SS 

Besarnya Potongan Harga 

1 Potongan harga pada program flash sale di 

TikTok Shop tergolong besar dan menarik bagi 

saya. 

8 2 18 37 35 

2 Besarnya diskon flash sale di TikTok Shop 

mendorong saya untuk melakukan pembelian. 

4 5 20 35 36 

Keterbatasan Waktu Promosi 

3 Batas waktu flash sale di TikTok Shop 

membuat saya terdorong untuk segera membeli 

produk. 

7 6 20 34 33 

4 Durasi flash sale yang singkat meningkatkan 

minat saya untuk berbelanja di TikTok Shop. 

6 11 13 43 27 

Ketersediaan Stok Terbatas 

5 Informasi stok terbatas pada flash sale TikTok 

Shop membuat saya takut kehabisan produk. 

6 10 20 35 29 

6 Keterbatasan jumlah produk saat flash sale 

mendorong saya untuk segera melakukan 

pembelian. 

4 9 20 39 28 

Intensitas Penawaran Promosi 
  

7 Flash sale di TikTok Shop ditawarkan secara 

rutin dan mudah ditemukan. 

7 5 19 33 36 

8 Frekuensi flash sale di TikTok Shop 

meningkatkan ketertarikan saya untuk 

berbelanja. 

5 5 22 34 34 

Kecemasan Kehilangan Kesempatan 
   

1 Saya merasa khawatir kehilangan kesempatan 

mendapatkan promo menarik di TikTok Shop. 

5 9 30 34 22 

2 Saya merasa cemas jika tidak segera membeli 

produk saat promo di TikTok Shop sedang 

berlangsung. 

9 14 21 32 24 

3 Saya merasa menyesal apabila melewatkan 

promo atau diskon yang ditawarkan di TikTok 

Shop. 

5 15 20 35 25 

Dorongan Mengikuti Tren 
 

4 Saya tertarik membeli produk di TikTok Shop 

karena produk tersebut sedang tren. 

6 12 27 29 26 

5 Saya merasa perlu mengikuti tren produk yang 

banyak dibeli pengguna TikTok Shop lainnya. 

11 9 29 26 25 

6 Saya terdorong membeli produk agar tidak 

dianggap tertinggal dari tren yang sedang 

populer. 

8 14 22 33 23 

Perbandingan Sosial 
     



 

 

 
 

7 Saya tertarik membeli produk di TikTok Shop 

setelah melihat banyak orang lain membelinya. 

6 8 26 33 27 

8 Saya terdorong melakukan pembelian di 

TikTok Shop setelah melihat ulasan, komentar, 

atau jumlah pembelian dari pengguna lain. 

6 6 21 39 28 

Keaslian Testimoni 
   

1 Testimoni pelanggan di TikTok Shop terlihat 

jujur dan sesuai dengan kondisi produk yang 

diterima. 

7 6 30 33 24 

2 Ulasan pelanggan di TikTok Shop membantu 

saya menilai kualitas produk secara lebih nyata. 

6 5 21 41 27 

Interaksi Penjual dan Pembeli 

3 Respon penjual terhadap komentar atau 

pertanyaan pembeli di TikTok Shop 

meningkatkan kepercayaan saya. 

5 5 23 36 31 

4 Interaksi antara penjual dan pembeli pada 

kolom komentar atau live membuat saya lebih 

yakin untuk membeli. 

4 4 24 41 27 

Visualisasi Pengalaman 

5 Foto atau video testimoni pelanggan di TikTok 

Shop membantu saya membayangkan 

penggunaan produk. 

7 6 18 36 33 

6 Testimoni berupa video atau live review 

membuat saya lebih percaya terhadap produk 

yang dijual. 

5 6 20 38 31 

Pengaruh Pengguna Lain 

7 Banyaknya ulasan positif dari pengguna lain 

mendorong saya untuk membeli produk di 

TikTok Shop. 

5 3 20 47 25 

8 Jumlah pembeli dan rating produk 

memengaruhi keputusan saya dalam memilih 

produk di TikTok Shop. 

4 4 19 38 35 

Pembelian Tanpa Perencanaan Sebelumnya 

1 Saya sering membeli produk di TikTok Shop 

tanpa perencanaan sebelumnya. 

8 11 30 25 26 

2 Saya melakukan pembelian di TikTok Shop 

secara spontan saat melihat produk yang 

menarik. 

6 16 19 34 25 

3 Saya membeli produk di TikTok Shop 

meskipun sebelumnya tidak berniat untuk 

membelinya. 

7 12 29 27 25 

Dorongan Kuat untuk Segera Membeli 

4 Saya merasa terdorong untuk segera membeli 

produk di TikTok Shop tanpa menunda. 

6 15 25 29 25 



 

 

 
 

5 Promo atau penawaran tertentu di TikTok Shop 

membuat saya langsung ingin membeli produk. 

8 8 29 28 27 

6 Saya tetap membeli produk di TikTok Shop 

meskipun tidak terlalu membutuhkan produk 

tersebut. 

6 16 25 30 23 

Keputusan Pembelian yang Cepat dan Minim Pertimbangan Rasional 

7 Saya mengambil keputusan membeli produk di 

TikTok Shop dengan cepat tanpa banyak 

mempertimbangkan alternatif lain. 

9 15 26 26 24 

8 Saya jarang membandingkan harga atau 

kualitas dengan toko lain sebelum membeli di 

TikTok Shop. 

5 17 16 29 33 

 

 

 

Lampiran  5. Hasil Uji Validitas dan Reliabel Kuesioner 

HASIL OLAH DATA SPSS 

UJI VALID DAN REABILITAS 

 

1. Promosi Flash Sale (X1) 



 

 

 
 

 
 

 

 

 

 

2. Fear Of Missing Out (FOMO) (X2) 



 

 

 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
 

3. Testimoni Pelanggan (X3) 

 

 

 

 

 

4. Impulsif Konsumen (Y) 

 



 

 

 
 

 
 

 

 

 

 

Lampiran  6. Distribusi Frekuensi 



 

 

 
 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
 

Lampiran  7. Hasil Uji Normalitas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
 

Lampiran  8. Hasil Uji Multikoliniearitas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
 

Lampiran  9. Hasil Uji Heterokedastisitas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
 

Lampiran  10. Hasil Uji Regresi Linier Berganda 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
 

Lampiran  11.  Hasil uji t 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
 

Lampiran  12.Hasil Uji F 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 
 

Lampiran  13. Hasil Uji Koefisien Determinasi ( R2) 



 

 

 
 

Lampiran  14. Ringkasan Hasil Gform 

 



 

 

 
 

 

 



 

 

 
 

 

 



 

 

 
 

Lampiran  15. GForm Hasil Kueisoner 

 



 

 

 
 

 



 

 

 
 

 



 

 

 
 

 



 

 

 
 

 



 

 

 
 

 



 

 

 
 

 



 

 

 
 

 



 

 

 
 

 



 

 

 
 

 



 

 

 
 

 

 

 

 

 



 

 

 
 

Lampiran  16. Dokumentasi Pengisian Kueisioner 
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