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C. Pernyataan Penelitian

1. Pernyataan Promosi Flash Sale (X1)
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No Pernyataan STS \TS ‘ N \S ‘55

Besarnya Potongan Harga

1. |Potongan harga pada program flash sale di
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Keterbatasan Waktu Promosi
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produk.
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Ketersediaan Stok Terbatas

5. |Informasi stok terbatas pada flash sale TikTok|
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6. [Keterbatasan jumlah produk saat flash sale
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pembelian.
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8. [Frekuensi flash sale di TikTok Shop
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berbelanja.
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Perbandingan Sosial

7.  [Saya tertarik membeli produk di TikTok Shop,
setelah  melihat banyak orang lain
membelinya.
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komentar, atau jumlah pembelian dari
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9.  [Saya sering mencari informasi terbaru tentang
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10. |[Saya merasa perlu mengikuti informasi

terbaru mengenai produk dan promo yang

sedang ramai di TikTok Shop.
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Keaslian Testimoni

1.

Testimoni pelanggan di TikTok Shop terlihat

jujur dan sesuai dengan kondisi produk yang

diterima.
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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.

Interaksi antara penjual dan pembeli pada
kolom komentar atau live membuat saya lebih
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Visualisasi pengalaman

5.

Foto atau video testimoni pelanggan di TikTok
Shop  membantu saya  membayangkan
penggunaan produk.

Testimoni berupa video atau live review
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yang dijual.

Pengaruh Pengguna Lain

1]

Banyaknya ulasan positif dari pengguna lain
mendorong saya untuk membeli produk di
TikTok Shop.

Jumlah  pembeli dan rating  produk
memengaruhi keputusan saya dalam memilih
produk di TikTok Shop.

4. Perilaku Impulsif Konsumen (Y)
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Jawaban
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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
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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 atay
kualitas dengan toko lain sebelum membeli di
TikTok Shop.

10. |Saya membeli produk di TikTok Shop tanpa

mempertimbangkan manfaat produk tersebut]
terlebih dahulu.
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Lampiran

3. Tabulasi Data Penelitian

Jenis Ixa [ xa [ xa [xe [ xa [xe [ xa [ xe [ x2 [xe [ x2 [ x2 [ x2 [ x2 [ x2 [ x2 [ x3 [x3. [ x3 [ x3. [ x3. [ x3. | x3. [ xa.

NO | etamin | Y58 | "1 | 2 |3 | 4|5 |6 | 7 | 8|1 |2|3|4|5s5 6|7 |8 | 1|2 ]3]|a|5 /|6 7|8/ |[YL|Y2|YS|Y]YS]|Y6]|YT]Y8

1. | Perempuan %Zhiln 5 |5 |5 |5 |5 |5 |5 |5 |3|3|3|3|3|3|3|3|5]| 5| s| s| s[5 5| 5| 5| 5| 5| 5| 5|5|5]|s
. . 17-21

2 | Lakidaki [TE gl 2l f ol e a1 |2 a2 24122 |al2| 1| 3| 2| 1| 2| 3] 23| 1] 331|212
. . 17-21

3| Lakidaki [TE gl la 2222 |3 |2 22222 [2|3|3| 3| 3| 3| 3| 3| 3| 33|33 33333
17-21

4. |Perempuan | TSl 4 | 4 |4 | 4|4 |44z 3| a3 ]| a|alalala]a 4| 4| 4| 4| 4| 4| 4| 4| 5| 4| 5| 4| 5| 4| s
. . 17-21

5. Laki-laki 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
Tahun
. . 17-21

6. Laki-laki 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 [ 1724 4l 4| 4 |4 |4 |4 | a | 4| 4| 4| aalala]a|a| a4 4|l al a| a| a| 4| 5| 5| 5|55 5| 55
271

8. | Lakilaki O O T T T A T A O N T AT T T T BT AT NN T N I T RN BT R TN T BT BT BT BT AT
Tahun

9. | Perempuan T?]zn 3212131313223 1|l21]1]| 3| 2| 3| 1] 3| 1| 3| 1| 2| 1| 2| 1| 2| 1] 2

10. | Laki-laki %;hiln 4 | 4| a | a|a|a|a|a]a|la|la]al|a]|a]a|a|a]| a| a| a| 4| a| a| a| 3| 3| 3| 3| 3| 3| 3|3

11 | Perempuan | S | 4 | 5 | 5 | 4| 4|5 |4 |a|a|a|5| 4|5 a5 |5 |a| a| 5| 5| 4l s| 4 5|54l 55|54 aloa

12. | Perempuan | 1021\ 4 |4 | 3 | 4 | 4 |4 a4 | 3| 2|22 |3 |2|3|3|2]| 4| 4|l 4l al 4| a| a| 4| 3| 3| 5| 5| 3| 3]s

13. | Perempuan | S | 4 | 4 | 4 | 4| 4| 4|4 a|a|3|3|3|alalal|3|3]| 3| 4l 3l 3 4 3| 3| 3|5|s5|5|5|5|5s

14. | Lekilaki |57 |4 | 3| 3|3 |3 |3|3[3|3|3|3|3|3|3|3|3|3]| 3| 3|33l 3| 3| 3| 3|3|ls|as| 333 3

15. | perempuan | S |5 |5 | s |5 |5 |5 |5 |5 |5 |5 |a|3|3[5 |5 |a|a| a| 3| 3| a| a 4| 4| 4| 4| 4| 5| 5| alafs

16. | Lekilaki |1021 5 | 5 | 5 |5 |5 |5 |5 |5 | 4| 4|5 |4|alalalalal| a| al al al a| a| a|s|s|5s|5|5] 5|55

17. | perempuan | 1021\ s | 5 | 4 | 4 | 4 |5 |5 |4 | 4| 4| 4|5 |5 |a|alalal| a| 5| 4|l s| 5| 4 a|s| 5| alalalalaloa




18.

Perempuan

<17
Tahun

19.

Perempuan

<17
Tahun

20.

Perempuan

<17
Tahun

21.

Perempuan

17-21
Tahun

22.

Perempuan

27-31
Tahun

23.

Perempuan

<17
Tahun

24.

Perempuan

<17
Tahun

25.

Perempuan

17-21
Tahun

26.

Perempuan

17-21
Tahun

27.

Perempuan

27-31
Tahun

28.

Perempuan

17-21
Tahun

29.

Perempuan

<17
Tahun

30.

Perempuan

<17
Tahun

31.

Perempuan

<17
Tahun

32.

Perempuan

<17
Tahun

33.

Perempuan

<17
Tahun

34.

Perempuan

<17
Tahun

35.

Perempuan

<17
Tahun

36.

Perempuan

17-21
Tahun

37.

Perempuan

17-21
Tahun




38.

Perempuan

17-21
Tahun

39.

Perempuan

27-31
Tahun

40.

Perempuan

17-21
Tahun

41.

Perempuan

<17
Tahun

42.

Perempuan

<17
Tahun

43.

Perempuan

17-21
Tahun

44.

Perempuan

27-31
Tahun

45.

Laki-laki

17-21
Tahun

46.

Perempuan

17-21
Tahun

47.

Perempuan

17-21
Tahun

48.

Perempuan

17-21
Tahun

49.

Perempuan

17-21
Tahun

50.

Perempuan

17-21
Tahun

51.

Laki-laki

17-21
Tahun

52.

Laki-laki

17-21
Tahun

53.

Perempuan

17-21
Tahun

54.

Perempuan

17-21
Tahun

55.

Perempuan

17-21
Tahun

56.

Perempuan

17-21
Tahun

57.

Laki-laki

17-21
Tahun




58.

Perempuan

17-21
Tahun

59.

Perempuan

27-31
Tahun

60.

Perempuan

17-21
Tahun

61.

Perempuan

17-21
Tahun

62.

Perempuan

17-21
Tahun

63.

Perempuan

17-21
Tahun

64.

Perempuan

>30
Tahun

65.

Perempuan

<17
Tahun

66.

Perempuan

17-21
Tahun

67.

Perempuan

17-21
Tahun

68.

Perempuan

27-31
Tahun

69.

Perempuan

17-21
Tahun

70.

Laki-laki

17-21
Tahun

71.

Laki-laki

17-21
Tahun

72.

Laki-laki

17-21
Tahun

73.

Perempuan

<17
Tahun

74.

Perempuan

<17
Tahun

75.

Perempuan

<17
Tahun

76.

Perempuan

<17
Tahun

77.

Perempuan

<17
Tahun




78.

Perempuan

<17
Tahun

79.

Perempuan

<17
Tahun

80.

Perempuan

<17
Tahun

81.

Perempuan

<17
Tahun

82.

Perempuan

<17
Tahun

83.

Perempuan

<17
Tahun

84.

Perempuan

<17
Tahun

85.

Perempuan

<17
Tahun

86.

Perempuan

<17
Tahun

87.

Perempuan

<17
Tahun

88.

Perempuan

<17
Tahun

89.

Perempuan

<17
Tahun

90.

Perempuan

<17
Tahun

91.

Perempuan

<17
Tahun

92.

Perempuan

<17
Tahun

93.

Perempuan

<17
Tahun

94.

Perempuan

<17
Tahun

95.

Perempuan

<17
Tahun

96.

Perempuan

<17
Tahun

97.

Perempuan

17-21
Tahun




98.

Perempuan

17-21
Tahun

99.

Laki-laki

17-21
Tahun

100.

Perempuan

<17
Tahun




Lampiran 4. Deskripsi Variabel

No | Pernyataan |STS|TS|N]| S |SS|
Besarnya Potongan Harga
1 | Potongan harga pada program flash sale di 8 2 [18]37|35
TikTok Shop tergolong besar dan menarik bagi
saya.
2 | Besarnya diskon flash sale di TikTok Shop 4 5120|3536

mendorong saya untuk melakukan pembelian.
Keterbatasan Waktu Promosi

3 | Batas waktu flash sale di TikTok Shop 7 6 |20 (34|33
membuat saya terdorong untuk segera membeli
produk.

4 | Durasi flash sale yang singkat meningkatkan 6 |11 13|43 |27

minat saya untuk berbelanja di TikTok Shop.
Ketersediaan Stok Terbatas

5 | Informasi stok terbatas pada flash sale TikTok 6 | 10[20|35|29
Shop membuat saya takut kehabisan produk.
6 | Keterbatasan jumlah produk saat flash sale 4 9 20|39 28
mendorong saya untuk segera melakukan
pembelian.

Intensitas Penawaran Promosi )|
7 | Flash sale di TikTok Shop ditawarkan secara 7 5119|3336
rutin dan mudah ditemukan.
8 | Frekuensi flash sale di TikTok Shop S 51223434
meningkatkan ketertarikan saya untuk
berbelanja.

Kecemasan Kehilangan Kesempatan Vil
1 | Saya merasa khawatir kehilangan kesempatan 5 9 1303422
mendapatkan promo menarik di TikTok Shop.
2 | Saya merasa cemas jika tidak segera membeli 9 |14 (213224
produk saat promo di TikTok Shop sedang
berlangsung.

3 | Saya merasa menyesal apabila melewatkan 5 | 1520|3525
promo atau diskon yang ditawarkan di TikTok
Shop.

Dorongan Mengikuti Tren \
4 | Saya tertarik membeli produk di TikTok Shop 6 |12 (27|29 26
karena produk tersebut sedang tren.
5 | Saya merasa perlu mengikuti tren produk yang 11 | 9 [29|26| 25
banyak dibeli pengguna TikTok Shop lainnya.
6 | Saya terdorong membeli produk agar tidak 8 |14(22|33|23
dianggap tertinggal dari tren yang sedang
populer.

Perbandingan Sosial | ] ]




7 | Saya tertarik membeli produk di TikTok Shop 8 | 26|33 27
setelah melihat banyak orang lain membelinya.

8 | Saya terdorong melakukan pembelian di 6 | 21|39 28
TikTok Shop setelah melihat ulasan, komentar,
atau jumlah pembelian dari pengguna lain.

Keaslian Testimoni ]

1 | Testimoni pelanggan di TikTok Shop terlihat 6 (30|33 24
jujur dan sesuai dengan kondisi produk yang
diterima.

2 | Ulasan pelanggan di TikTok Shop membantu 5 121 (41|27
saya menilai kualitas produk secara lebih nyata.

Interaksi Penjual dan Pembeli

3 | Respon penjual terhadap komentar atau 5 123(36|31
pertanyaan pembeli di TikTok Shop
meningkatkan kepercayaan saya.

4 | Interaksi antara penjual dan pembeli pada 4 |24 141 |27
kolom komentar atau live membuat saya lebih
yakin untuk membeli.

Visualisasi Pengalaman

5 | Foto atau video testimoni pelanggan di TikTok 6 |18 36| 33
Shop membantu saya membayangkan
penggunaan produk.

6 | Testimoni berupa video atau live review 6 | 20|38 31
membuat saya lebih percaya terhadap produk
yang dijual.

Pengaruh Pengguna Lain

7 | Banyaknya ulasan positif dari pengguna lain 3120|4725
mendorong saya untuk membeli produk di
TikTok Shop.

8 | Jumlah pembeli dan rating produk 4 119]38|35
memengaruhi keputusan saya dalam memilih
produk di TikTok Shop.

Pembelian Tanpa Perencanaan Sebelumnya

1 | Saya sering membeli produk di TikTok Shop 11 | 30| 25| 26
tanpa perencanaan sebelumnya.

2 | Saya melakukan pembelian di TikTok Shop 16 | 19|34 | 25
secara spontan saat melihat produk yang
menarik.

3 | Saya membeli produk di TikTok Shop 12 | 29|27 | 25
meskipun sebelumnya tidak berniat untuk
membelinya.

Dorongan Kuat untuk Segera Membeli

4 | Saya merasa terdorong untuk segera membeli 15 125129 | 25

produk di TikTok Shop tanpa menunda.




5 | Promo atau penawaran tertentu di TikTok Shop 8 8 | 29|28 27
membuat saya langsung ingin membeli produk.

6 | Saya tetap membeli produk di TikTok Shop 6 |16 (25|30 |23
meskipun tidak terlalu membutuhkan produk
tersebut.

Keputusan Pembelian yang Cepat dan Minim Pertimbangan Rasional

7 | Saya mengambil keputusan membeli produk di 9 |15|26(26|24
TikTok Shop dengan cepat tanpa banyak
mempertimbangkan alternatif lain.

8 | Saya jarang membandingkan harga atau 5 |17 (16|29 | 33

kualitas dengan toko lain sebelum membeli di
TikTok Shop.

Lampiran 5. Hasil Uji Validitas dan Reliabel Kuesioner

HASIL OLAH DATA SPSS

UJI VALID DAN REABILITAS

1. Promosi Flash Sale (X1)




Correlations

%11 ¥1.2 ¥1.3 K14 H1.5 X107 H1.8 1.6 Total}1
%11 Pearson Correlation 1 473 260 416 .000 473 075 10007 6907
Sig. (2-tailed) o4 282 077 1.000 04 760 .000 .00
M 14 19 14 19 14 19 14 19 14
X1.2 Pearson Correlation 47T 1 &717 398 204 10007 137 47y 807"
Sig. (2-tailed) LEY 002 092 402 .000 575 04 .000
M 14 19 14 19 14 19 14 19 14
¥1.3 Pearson Correlation 260 &7 1 382 329 &7" 357 260 7207
Sig. (2-tailed) 282 .002 106 170 002 134 282 001
M 14 19 14 19 14 19 14 19 14
W14 Pearson Correlation A6 398 382 1 487 393 E8T A16 7207
Sig. (2-tailed) o77 092 106 034 092 008 077 001
M 19 19 19 19 19 19 19 19 19
X1.5 Pearson Correlation .000 204 329 487 1 204 448 .000 5047
Sig. (2-tailed) 1.000 402 170 034 402 054 1.000 028
M 19 19 19 19 19 19 19 19 19
X7 Pearson Correlation 473 t1oo0” 6717 393 204 1 37 473 807
Sig. (2-tailed) 041 .000 002 092 402 575 04 .000
M 19 19 19 19 19 19 19 19 19
X1 .8 Pearson Correlation 075 137 357 567 448 137 1 075 493
Sig. (2-tailed) 760 575 134 008 054 575 760 .03z
M 14 19 14 19 14 19 14 19 14
X1.6 Pearson Correlation  1.000 473 260 416 .000 477 075 1 6907
Sig. (2-tailed) .000 04 282 077 1.000 04 760 001
M 14 19 14 19 14 19 14 19 14
Total_¥1  Pearson Gorrelation 690" 807" 7207 720" 5047 807" 403 Ban” 1
Sig. (2-tailed) 001 .000 .00 .00 028 .000 032 .00
M 14 19 14 19 19 19 19 19 19
* Correlation is significant atthe 0.05 level (2-tailed).
** Correlation is significant atthe 0.01 level (2-tailed).
Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha Based
an
Cronbach's Standardized
Alpha [tems M of ltems
TG4 881 9
2. Fear Of Missing Out (FOMO) (X2)



Correlations

¥2.1 %22 %23 H24 ¥2.6 X2.5 (2.7 X258  Total_x2
X2.1 Pearson Gorrelation 1 927" 740" 730" 359 B09” 402 023 753"
Sig. (2-tailed) .000 .000 000 13 .000 088 924 000
N 19 19 19 189 19 19 19 19 19
X2.2 Pearson Correlation 827" 1 764" 8037 320 PR A7 -.093 748"
Sig. (2-tailed) 000 .000 000 182 .000 042 708 000
N 19 19 19 189 19 19 19 19 19
%23 Pearson Correlation 740" 764" i 8Os 7247 853 769" 387 o4
Sig. (2-tailed) 000 .000 000 .000 .000 000 02 000
N 19 19 19 189 19 19 19 19 19
X2.4 Pearson Correlation 730" 803" B9 1 550 822" 797" 54 810"
Sig. (2-tailed) 000 .000 .000 015 .000 000 530 000
N 19 19 19 189 19 19 19 19 19
X2.6 Pearson Correlation 359 320 724" 5507 i 526 658" 548 760"
Sig. (2-tailed) 13 182 .000 015 021 002 015 000
N 15 19 18 19 19 18 19 19 18
X2.5 Pearson Correlation a0g” FEr 853" 822" 526 i 755 139 Beg
Sig. (2-tailed) 000 .000 .000 000 021 000 570 000
N 18 19 18 15 19 18 19 19 18
X2.7 Pearson Correlation 402 471 769" 797" . 758 1 268 842"
Sig. (2-tailed) 088 042 .000 000 002 .000 267 000
N 19 19 19 19 19 19 19 19 19
¥2.8 Pearsan Correlation 023 -.093 387 154 548 138 268 1 410
Sig. (2-tailed) 524 705 102 530 015 570 267 081
N 19 19 19 19 19 19 19 19 19
Total_X2  Pearson Correlation 753" 748" a7’ EI 7607 888 842" 410 1
Sig. (2-tailed) 000 .000 .000 000 000 .000 000 081
N 19 19 19 19 19 19 19 19 19

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

* Correlation is significant atthe 0.05 level (2-tailed).

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha Based
an
Cronkbach's Standardized
Alpha tems M oof tems
JE6 835 g




3. Testimoni Pelanggan (X3)

Correlations
¥3.1 ¥3.2 ¥3.3 ¥3.5 %34 X316 ik X386 Totalx3
¥3.1 Pearson Correlation 1 415 415 ABE 146 -071 043 506 589"
Sig. (2-tailed) 077 077 045 551 T 846 027 007
N 19 19 14 14 19 19 19 19 14
%3.2 Pearson Correlation 415 1 240 560" 064 243 310 6307 737
Sig. (2-tailed) 077 322 013 794 316 196 004 .000
N 19 19 19 14 19 19 19 19 19
®3.3 Pearson Gorrelation 415 240 1 264 -038 -256 -023 271 487
Sig. (2-tailed) 077 322 274 879 240 824 262 076
N 19 19 19 19 19 19 19 19 19
X35 Pearson Correlation 466 5607 264 1 150 470 527 ATT 815
Sig. (2-tailed) 045 013 274 540 042 022 039 .000
M 19 19 19 19 19 19 19 19 19
¥3.4 Pearson Correlation 146 064 -.038 150 1 232 -.006 -.088 510
Sig. (2-tailed) 51 794 B749 540 339 580 T 196
N 19 19 14 14 19 19 19 19 14
H36 Pearson Correlation -071 243 -.256 470 23 1 g 389 555
Sig. (2-tailed) 77 316 280 042 339 .000 100 014
N 19 18 14 14 19 19 19 19 14
X7 Pearson Correlation 043 310 -023 522 -.006 gu1” 1 546" 6407
Sig. (2-tailed) 846 196 a2 022 580 .000 016 003
N 19 19 19 19 19 19 19 19 19
¥3.8 Pearson Correlation FO6 630" 271 ATT -088 389 546 1 757
Sig. (2-tailed) 027 .004 262 038 72 100 016 .000
M 19 19 19 19 19 19 19 19 19
Total_¥3  Pearson Correlation gag” g7 417 a1s a10 BEE G40 J57 1
Sig. (2-tailed) 007 .000 076 .000 196 014 .003 .000
N 19 19 14 14 19 19 19 19 14

* Correlation is significant atthe 0.05 level (2-tailed).

** Correlation is significant atthe 0.01 level (2-tailed).

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha Based
an
Cronbach's Standardized
Alpha tems M oof ltems
745 827 9

4.

Impulsif Konsumen ()



Correlations

Y.1 ¥.2 Y.3 ¥4 Y.5 Y.6 ¥.7 Y.8 Total_Y
.1 Pearson Correlation 1 6237 G207 6257 265 448 g7z 393 ao0g”
Sig. (2-tailed) 004 .005 .004 272 054 000 096 .000
N 19 19 19 19 19 19 19 19 19
¥.2 Pearson Correlation 623" 1 443 246 -.060 208 Aoy’ 182 568"
Sig. (2-tailed) 004 055 310 508 393 030 455 013
N 19 19 19 19 19 19 19 19 19
Y3 Pearson Correlation 6207 448 1 320 734" 508" i 801" 832"
Sig. (2-tailed) 005 055 181 .000 .000 .000 .000 .000
N 19 19 19 19 19 19 19 19 19
Y.4 Pearson Correlation 625 246 320 1 270 265 571 233 585
Sig. (2-tailed) .004 310 181 263 272 011 338 .009
N 19 19 19 19 19 19 19 19 19
Y5 Pearson Correlation 265 -.060 FET 270 1 7517 388 815 G4
Sig. (2-tailed) 272 808 .000 263 .000 A0 .000 .003
N 19 19 19 19 19 19 19 19 19
Y& Pearson Correlation 448 208 808" 265 7517 1 7247 87T f33”
Sig. (2-tailed) 054 393 .000 272 .000 000 .000 .000
N 19 19 19 19 19 19 19 19 19
Y7 Pearson Correlation g7z 495" ari 571 .38 7247 1 B35 894"
Sig. (2-tailed) .000 030 .000 011 101 .000 .003 .000
N 19 19 19 19 19 19 19 19 19
Y.8 Pearson Correlation 393 182 801" 233 815 877 635 1 806
Sig. (2-tailed) .096 455 .000 338 .000 .000 .003 .000
N 19 19 19 19 19 19 19 19 19
Total_¥  Pearson Correlation 808" 558 a3z 585 B4 833 Bo4” 806 1
Sig. (2-tailed) .000 013 .000 .009 .003 .000 .000 .000
N 19 19 19 19 19 19 19 19 19

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha Based
an
Cronbach's Standardized
Alpha tems M oof ltems
782 H23 9

Lampiran 6. Distribusi Frekuensi



Frequency

Jenis Kelamin

Cumulative
Frequency FPercent Walid Percent Percent
Valid  Laki-laki 16 16.0 16.0 16.0
Ferempuan a4 a4.0 a4.0 100.0
Total 100 100.0 100.0

100

80

@
=]

.
o

20

Jenis Kelamin

Laki-laki

Perempuan

Jenis Kelamin



Frequency

Usia

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Walid =17 Tahun 45 450 450 450
=30 Tahun 1 1.0 1.0 46.0
17-21 Tahun 46 46.0 46.0 920
27-31 Tahun a a.0 a.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
Usia
0
40
30
20
10
[u]
=17 Tahun =30 Tahun 17-21 Tahun 27-31 Tahun

Usia



Lampiran 7. Hasil Uji Normalitas

Tests of Normality

Kolmogorov-Smirmoy?
Statistic df Sig.

Statistic

Shapiro-Wilk
df

Sig.

Instandardized Residual 135 100 071

8585

100

&7

a. Lilliefors Significance Carrection



Lampiran 8. Hasil Uji Multikoliniearitas

Coefficients®

Standardized

Unstandardized Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Madel B Stal. Error Beta t Sig. Tolerance WIF
1 (Constant) 753 1.880 A01 GBS
Total_X1 A81 A14 A4 420 .0o0 238 4.206
Total_X2 439 108 A16 4.030 .0oo 246 4.068
Total_X3 057 08 050 528 500 .288 3477

a. Dependent Variable: Total_Y



Lampiran 9. Hasil Uji Heterokedastisitas

Standardized Residual

3.00000

2.00000

1.00000

00000

-1.00000

-2.00000

-3.00000

Standardized Predicted Value
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. L ]
L
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L ]
b [ ]
-3.00000 -2.00000 -1.00000 00000 1.00000 2.00000



Lampiran 10. Hasil Uji Regresi Linier Berganda

Coefficients®

Standardized

Linstandardized Coefficients Coeflicients 95.0% Confidence Interval for B Collinearity Statistics
Maodel =] Std. Error Beta t Sig. LowerBound  UpperBound  Tolerance VIF
1 (Constant) 753 1.880 401 689 -4.485 2.978
Total_x1 481 A14 441 4.201 000 254 708 238 4.206
Total_x2 439 108 A6 4.030 000 .223 655 246 4.068
Total_X3 057 108 050 526 600 - 187 .270 288 3477

a. Dependent Variable: Total_Y



Lampiran 11. Hasil uji t

Coefficients®

Standardized

Unstandardized Coefficients Coeflicients 95.0% Confidence Interval for B Collinearity Statistics
Madel B Std. Error Beta 1 Sig. Lower Bound  UpperBound  Tolerance WIF
1 (Constant) 753 1.880 A0 689 -4.485 24978
Total_X1 481 114 A4 4.201 .000 254 708 238 4.206
Total_X2 439 109 A6 4.030 .000 .223 655 246 4.068
Total_X3 057 108 .050 526 600 - 157 270 288 3477

a. Dependent Variable: Total_Y



Lampiran 12.Hasil Uji F

ANOVA?
Sum of
Maodal Squares df Mean Square F Sig.
1 Fegression 6039134 3 2013.045 95.334 .oop®
Residual 2027106 15 21116
Total B066.240 99

a. DependentVariable: Total_Y

h. Predictors: (Constant), Total_x3, Total_X2, Total_X1



Lampiran 13. Hasil Uji Koefisien Determinasi ( R?)

Model Summatry':I

Adjusted R Std. Error of
Model F F Square Square the Estimate
1 8653 J449 T4 4 595

a. Predictors: (Constant), Total_x3, Total_X2, Total_X1
h. DependentVariable: Total Y



Lampiran 14. Ringkasan Hasil Gform

Jenis Kelamin |0 salin diagram

100 jawaban

@ Lakilaki

@ Perempuan
Usia |_|:| Salin diagram
100 jawaban

@ <17 Tashun

@ 17-21 Tahun

® 27-31 Tahun

@ =30 Tahun
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Lampiran 15. GForm Hasil Kueisoner

7/20/26, 11:09 PM KUESIONER PENELITIAN

KUESIONER PENELITIAN

KUESIONER PENELITIAN

Kepada Yth.

Bapak/Ibu/Saudara/i

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)".

Informasi yang diberikan hanya digunakan untuk kepentingan penelitian dan dijamin kerahasiaannya.
Tidak ada jawaban benar maupun salah.
Mohon menjawab sesuai dengan kondisi yang sebenarnya.

Terima kasih atas kesediaan Bapak/Ibu/Saudara/i menjadi responden.

https://docs.google.com/forms/d/1-QQRMIULKzwpmrbnLAniesdpbHRQnknOGorCigmCuT Q/edit#response=ACYDBNgCIRrMmHoYBv__ XZM2UMITrD. . 111
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Nama *

Marya Ovi Sesa

Jenis Kelamin *

() Laki-laki

@ Perempuan

Usia *

<17 Tahun
17-21 Tahun

27-31 Tahun

O® OO

>30 Tahun

https://docs.google.com/forms/d/1-QQRMIULKzwpmrbnLAniesdpbHRQnknOGorCigmCuT Q/edit#response=ACYDBNgCIRmMmHoYBv__ XZM2UMITID. .. 2111
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Petunjuk Pengisian
Silakan pilih salah satu jawaban yang paling sesuai.

1. Sangat
Setuju (SS)

2. Setuju
(S)

3. Netral
(N)

4. Tidak
Setuju (TS)

5. Sangat
Tidak Setuju (STS)

Pernyataan Penelitian

Berilah tanda pada salah satu jawaban yang paling sesuai dengan kondisi Anda.

https://docs.google.com/forms/d/1-QQRMIULKzwpmrbnLAniesdpbHRQnknOGorCigmCuT Q/edit#response=ACYDBNgCIRmMmHoYBv__ XZM2UMITID. .. 31
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Promosi Flash Sale *

STS TS N S SS

Potongan harga

pada program

flash sale di

TikTok Shop O O O O @
tergolong besar

dan menarik bagi

saya.

Besarnya diskon

flash sale di

TikTok Shop

mendorong saya O O O O @
untuk melakukan

pembelian.

Batas waktu flash

sale di TikTok

Shop membuat

saya terdorong O O O O @
untuk segera

membeli produk.

Durasi flash sale

yang singkat

meningkatkan

minat saya untuk O O O O @
berbelanja di

TikTok Shop.

Informasi stok

terbatas pada flash

sale TikTok Shop

membuat saya O O O O @
takut kehabisan

produk.

Keterbatasan O O O O @

jumlah produk saat
flash sale

.

https://docs.google.com/forms/d/1-QQRMIULKzwpmrbnLAniesdpbHRQnknOGorCigmCuT Q/edit#response=ACYDBNgCIRmMmHoYBv__ XZM2UMITID. .. 411



7120126, 11:09 PM KUESIONER PENELITIAN
menaorong saya

untuk segera
melakukan
pembelian.

Flash sale di

TikTok Shop

ditawarkan secara

rutin dan mudah O O O O @
ditemukan.

Frekuensi flash

sale di TikTok

Shop

meningkatkan O O O O @
ketertarikan saya

untuk berbelanja.

https://docs.google.com/forms/d/1-QQRMIULKzwpmrbnLAniesdpbHRQnknOGorCigmCuT Q/edit#response=ACYDBNgCIRmMmHoYBv__ XZM2UMITID. .. 5111



7/20/26, 11:09 PM KUESIONER PENELITIAN

Fear of Missing Out (FOMO) *

STS TS N S SS

Saya merasa

khawatir

kehilangan

kesempatan O O @ O O
mendapatkan

promo menarik di

TikTok Shop.

Saya merasa

cemas jika tidak

segera membeli

produk saat promo O O @ O O
di TikTok Shop

sedang

berlangsung.

Saya merasa

menyesal apabila

melewatkan

promo atau diskon O O @ O O
yang ditawarkan

di TikTok Shop.

Saya tertarik

membeli produk

di TikTok Shop

karena produk O O @ O O
tersebut sedang

tren.

Saya merasa perlu
mengikuti tren

produk yang

banyak dibeli O O @ O O
pengguna TikTok

Shop lainnya.

Saya terdorong O O @ O O

membeli produk

https://docs.google.com/forms/d/1-QQRMIULKzwpmrbnLAniesdpbHRQnknOGorCigmCuT Q/edit#response=ACYDBNgCIRmMmHoYBv__ XZM2UMITID. .. 6/11
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agar naak

dianggap
tertinggal dari tren
yang sedang
populer.

Saya tertarik

membeli produk

di TikTok Shop

setelah melihat O O @ O O
banyak orang lain

membelinya.

Saya terdorong

melakukan

pembelian di

TikTok Shop

setelah melihat

ulasan, komentar, O O @ O O
atau jumlah

pembelian dari

pengguna lain.

https://docs.google.com/forms/d/1-QQRMIULKzwpmrbnLAniesdpbHRQnknOGorCigmCuT Q/edit#response=ACYDBNgCIRmMmHoYBv__ XZM2UMITID. .. 7M1
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Testimoni Pelanggan *

STS TS N S SS

Testimoni

pelanggan di

TikTok Shop

terlihat jujur dan O O O O @
sesuai dengan

kondisi produk

yang diterima.

Ulasan pelanggan

di TikTok Shop

membantu saya

menilai kualitas O O O O @
produk secara

lebih nyata.

Respon penjual

terhadap komentar

atau pertanyaan

pembeli di TikTok O O O O ®
Shop

meningkatkan

kepercayaan saya.

Interaksi antara

penjual dan

pembeli pada

kolom komentar O O O O @
atau live membuat

saya lebih yakin

untuk membeli.

Foto atau video
testimoni
pelanggan di
TikTok Shop
membantu saya
membayangkan
penggunaan
produk.

https://docs.google.com/forms/d/1-QQRMIULKzwpmrbnLAniesdpbHRQnknOGorCigmCuT Q/edit#response=ACYDBNgCIRmMmHoYBv__ XZM2UMITID. .. 8/11
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Testimoni berupa

video atau live

review membuat

saya lebih percaya O O O O @
terhadap produk

yang dijual.

Banyaknya ulasan

positif dari

pengguna lain

mendorong saya

untuk membeli O O O O @
produk di TikTok

Shop.

Jumlah pembeli

dan rating produk

memengaruhi

keputusan saya

dalam memilih O O O O @
produk di TikTok

Shop.

Jumlah pembeli

dan rating produk

memengaruhi

keputusan saya O O O O @
dalam memilih

produk di TikTok

Shop.

https://docs.google.com/forms/d/1-QQRMIULKzwpmrbnLAniesdpbHRQnknOGorCigmCuT Q/edit#response=ACYDBNgCIRmMmHoYBv__ XZM2UMITID. .. 911
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Perilaku Impulsif Konsumen *

STS TS N S Ss

Saya sering

membeli produk di

TikTok Shop tanpa O O O O @
perencanaan

sebelumnya.

Saya melakukan

pembelian di

TikTok Shop secara

spontan saat O O O O @
melihat produk

yang menarik.

Saya membeli

produk di TikTok

Shop meskipun

sebelumnya tidak O O O O @
berniat untuk

membelinya.

Saya merasa

terdorong untuk

segera membeli

produk di TikTok O O O O @
Shop tanpa

menunda.

Promo atau

penawaran tertentu

di TikTok Shop

membuat saya O O O O @
langsung ingin

membeli produk.

Saya tetap membeli O O O O @

produk di TikTok
Shop meskipun
belum benar-benar
membutuhkan

PR

https://docs.google.com/forms/d/1-QQRMIULKzwpmrbnLAniesdpbHRQnknOGorCigmCuT Q/edit#response=ACYDBNgCIRmMmHoYBv__ XZM2UMITT ... 10/11
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Proaux terseout.

Saya mengambil

keputusan membeli

produk di TikTok

Shop dengan cepat

tanpa banyak

mempertimbangkan O O O O @
alternatif lain.

Saya jarang
membandingkan
harga atau kualitas
dengan toko lain

sebelum membeli di O O O O @

TikTok Shop.
TikTok Shop.

Konten ini tidak dibuat atau didukung oleh Google.

Google Formulir

https://docs.google.com/forms/d/1-QQRMIULKzwpmrbnLAniesdpbHRQnknOGorCigmCuT Q/edit#response=ACYDBNgCIRmMmHoYBv__ XZM2UMITT ... 11/1



Lampiran 16. Dokumentasi Pengisian Kueisioner

8@ KUESIONERPENELITIAN [ ¢

Pertanyaan  Jawaban @)  Setelan
Nama

100 jawaban

asep

ichaa

Venni Afrida
revalina

Anellya Haspianti
Melani putri

Selpi Rohmayani
Tiars Junita Sari

Delsi Putri Andayani

e @ 5 ¢

@

o%

Dipublikasikan 3=
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