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ABSTRAK  

 

Penelitian Ini Bertujuan Untuk Menguji Dan Menjelaskan Pengaruh Dari 3 Variabel 

Independent Yaitu, Live Streaming, Product Quality Dan Trust Terhadap Variable 

Dependent Yaitu, Impulsive Buying Dirumah Kosmetik Beleza Kecamatan Mojoagung 

Kabupaten Jombang. Pengumpulan Data Dilakukan Melalui Metode Purposive Sampling 

Dengan Menyebar Kuesioner Berskala Likert, Jumlah Sampel Yang Berhasil Terkumpul 

Sebanyak 75 Responden. Data Yang Terkumpul Kemudian Dianalisis Menggunakan 

Metode Regresi Linier Berganda Dan Pengujian Hipotesis, Yang Meliputi Uji F (Uji 

Simultan) Dan Uji T (Uji Parsial), Dengan Bantuan Perangkat Lunak IBM SPSS Versi 

25. Hasil Penelitian Secara Simultan / Secara Bersama-Sama Menunjukkan Bahwa, 

Ketiga Variable Independent Yaitu Live Streaming, Product Quality Dan Trust Memiliki 

Pengaruh Yang Signifikan Terhadap Impulsive Buying Dirumah Kosmetik Beleza 

Kecamatan Mojoagung Kabupaten Jombang. Hasil Pengujian Secara Parsial / Secara 

Sendiri-Sendiri Menunjukkan Bahwasannya Live Streaming Berpengaruh Secara 

Signifikan Terhadap Impulsive Buying, Product Quality Berpengaruh Secara Signifikan 

Terhadap Impulsive Buying, Trust Tidak Berpengaruh Secara Signifikan Terhadap 

Impulsive Buying. 

 

Kata kunci : Live Streaming, Product Quality, Trust, Impulsive Buying 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

ABSTRACT 

 

This study aims to test and explain the influence of 3 independent variables, namely, Live 

Streaming, Product Quality and Trust on the dependent variable, namely, Impulsive 

Buying at Beleza Cosmetics House, Mojoagung District, Jombang Regency. Data 

collection was carried out through the Purposive Sampling Method by distributing 

Likert-scale questionnaires, the number of samples collected was 75 respondents. The 

collected data was then analyzed using the Multiple Linear Regression Method and 

Hypothesis Testing, which includes the F Test (Simultaneous Test) and the T Test 

(Partial Test), with the help of IBM SPSS Version 25 Software. The results of the study 

simultaneously / together show that the three independent variables, namely Live 

Streaming, Product Quality and Trust have a significant influence on Impulsive Buying 

at Beleza Cosmetics House, Mojoagung District, Jombang Regency. Partial/Single Test 

Results Show That Live Streaming Has a Significant Effect on Impulse Buying, Product 

Quality Has a Significant Effect on Impulse Buying, and Trust Has No Significant Effect 

on Impulse Buying. 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Saat ini teknologi berkembang pesat di segala bidang, termasuk informasi, 

yang mengarahkan pelanggan untuk memperoleh informasi yang baik dan akurat dari 

produk yang diiklankan untuk dicoba oleh konsumen. terutama karena orang suka 

mencoba hal baru, dan kosmetik perawatan kulit adalah salah satunya. Bagi sebagian 

wanita modern, perawatan kulit merupakan kebutuhan. Karena bisnis kosmetik 

merupakan salah satu yang bisa dibilang cukup dinamis, banyak perusahaan dengan 

berbagai merek perawatan kulit bermunculan dan ingin berpartisipasi dan memperluas 

pasarnya di Indonesia (Suhyar & Pratminingsih, 2023a). 

Kemajuan teknologi menyebabkan perubahan perilaku konsumen saat 

melakukan pembelian. Orang-orang saat ini terbiasa melakukan segala sesuatu secara 

mobile. Mereka perlu mengklik dari aplikasi di smartphone mereka (Ahmadi et al., 

2022.). Hal ini juga dikarenakan Jumlah pengguna internet di Indonesia semakin 

meningkat, berdasarkan data Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) , 

pengguna internet semakin bertambah mencapai 215,63 juta jiwa pada tahun 2022-2023 

. Oleh karena itu, inovasi internet yang terus berkembang menyebabkan keinginan 

untuk berbelanja secara berlebihan. 

Belanja online bisa menjadi tantangan karena adanya kebutuhan untuk 

berinteraksi secara fisik dengan produk (Simanjuntak & Pratama, 2024) . Konsumen 

juga mengalami Zero Moment of Truth (ZMoT) ketika  mencari informasi tentang suatu 

produk melalui platform online seperti mesin pencari, ulasan produk, dan iklan. Oleh 

karena itu, kesulitan dalam mengevaluasi produk sebelum membeli dapat menyebabkan 

ketidakpuasan (Syah & Olivia, 2022). 



Pembelian impulsif merupakan salah satu bentuk perilaku konsumsi konsumen. 

Selain itu, konsumen membutuhkannya untuk memenuhi emosinya. Ini adalah 

perubahan perilaku konsumen yaitu dari perilaku belanja terencana ke belanja tidak 

terencana (pembelian impulsif). Impulsive buying merupakan tindakan membeli yang 

sebelumnya tidak diakui secara sadar sebagai hasil dari pertimbangan, atau niat 

membeli yang terbentuk sebelum memasuki toko (Sinaga et al.,2012). Ketika 

konsumen merasakan keinginan untuk membeli, konsumen membuat keputusan 

pembelian tanpa mencari informasi atau mencari alternatif lain (Tinne, 2010). 

Live Streaming merupakan bentuk konten buatan pengguna yang populer (Hu 

et al., 2017). di mana streamer mengunggah konten video waktu nyata tentang berbagai 

topik seperti permainan, pertunjukan bakat, dan kehidupan sehari-hari. Di antara semua 

itu, streaming langsung atau belanja telah berkembang sebagai inovasi penting dalam 

industri e-commerce (Zheng et al., 2023). Seorang streamer dapat berinteraksi dengan 

konsumen melalui komunikasi tatap muka virtual berbasis live streaming, memajang 

produk ke segala arah, bahkan mencoba, serta mengadakan beberapa kegiatan menarik, 

seperti undian berhadiah dan pengambilan voucer tunai. Oleh karena itu, live-streaming 

commerce secara signifikan mengurangi ketidakpastian dalam belanja online dan 

membantu menumbuhkan rasa percaya diri konsumen dalam mengambil keputusan 

pembelian. Hal ini didukung oleh penelitian yang dilakukan (Septiyani & Hadi, 2024). 

yang mengemukakan bahwa Live Streaming memiliki pengaruh yang positif dan 

signifikan terhadap Impulsive Buying, namun berbanding terbalik dengan hasil 

penelitian yang dilakukan oleh (Putri, 2024.). yang menyatakan bahwa Live Streaming 

tidak berpengaruh terhadap Impulsive Buying. 

Kualitas produk merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi keputusan 

pembelian . Kualitas produk yang baik menjadi faktor pertimbangan utama bagi 



konsumen ketika memutuskan untuk berbelanja online. Produk yang kualitasnya buruk 

dapat merusak reputasi suatu bisnis dan mengurangi kepercayaan konsumen terhadap 

bisnis tersebut. Perusahaan yang menghasilkan produk dengan kualitas yang baik akan 

mampu menciptakan brand trust pada konsumen sehingga timbul kepercayaan terhadap 

produk yang dihasilkan oleh perusahaan tersebut. Ketika konsumen memiliki 

kepercayaan terhadap suatu merek produk tertentu, maka akan berdampak pada 

pembelian impulsif (Citra et al., 2016). Hal ini didukung oleh penelitian yang dilakukan 

oleh (Ahmad, 2020.). yang menyatakan bahwa kualitas produk memiliki pengaruh yang 

positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif, namun berbanding terbalik dengan 

penelitian yang dilakukan oleh (Pangestu & Sholahuddin, 2024). yang menyatakan 

bahwa kualitas produk tidak berpengaruh terhadap Impulsive Buying 

Kepercayaan konsumen mampu mengajak konsumen untuk melangsungkan 

pembelian. Kepercayaan adalah sebuah harapan yang dipegang oleh individu atau 

sebuah kelompok ketika perkataan, janji, pernyataan lisan atau tulisan dari individu atau 

kelompok lainnya dapat diwujudkan. Kepercayaan konsumen merupakan harapan 

positif konsumen terhadap produsen atas kemampuannya menghasilkan produk yang 

dapat memenuhi kebutuhan konsumen. Kepercayaan konsumen dapat muncul manakala 

konsumen mendapatkan informasi yang berkualitas dari interaksi yang dilakukan oleh 

produsen, serta kegiatan promosi penjualan yang dilakukan produsen. Terbentuknya 

kepercayaan konsumen dengan baik dianggap dapat memperkuat hubungan konsumen 

dan produsen yang mana akhirnya menciptakan mentalitas impulsif pada konsumen. 

Hal ini didukung oleh penelitian yang dilakukan oleh (Agus et al., 2024.) . yang 

menyatakan bahwa kepercayaan memiliki pengaruh yang positif dan signifikan 

terhadap pembelian impulsif, namun berbanding terbalik dengan penelitian yang 

dilakukan oleh namun berbanding terbalik dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh 



(Wijaya et al., 2024.) yang menyatakan bahwa kepercayaan tidak berpengaruh terhadap 

Impulsive Buying. 

Rumah kosmetik Belleza merupakan sebuah usaha yang bergerak dalam bidang 

penjualan produk-produk perawatan wajah yang tersedia dalam berbagai merek, merek 

yang tersedia juga bervariasi tidak hanya merek dalam negeri tetapi juga merek luar 

negeri. Selain itu Rumah kosmetik belleza juga menjual produk perawatan wajah tidak 

hanya untuk kaum wanita tetapi juga menjual produk perawatan wajah pria. Rumah 

cosmetik belleza ber alamat di Depan GKJW, Jl. Raya Mojoagung Ngemplak Selatan 

Gg 2 No. 391 Dusun Ngemplak Utara, Desa Mojotresno, Kecamatan Mojoagung 

Kabupaten Jombang Jawa Timur Kode Pos 61482. 

Awal mula berdirinya Rumah kosmetik Belleza ini karena melihat banyaknya 

permintaan konsumen mengenai produk perawatan wajah, apalagi saat itu dapat 

dikatakan bahwa adanya toko yang menjual beraneka macam produk perawatan wajah 

masih sangat jarang bahkan dapat dihitung dengan jari jumlahnya. Dari sanalah bermula 

keinginan sang pemilik toko untuk membuka usaha Rumah kosmetik Belleza, awalnya 

toko tersebut hanya berupa kios kecil dengan menjual beberapa jenis produk perawatan 

wajah, seiring berjalannya waktu dan semakin berkembangnya permintaan konsumen 

akan produk perawatan wajah maka semakin luas pula usaha Rumah kosmetik 

Belleza. Rumah cosmetik belleza merupakan pusat perbelanjaan yang menyediakan 

berbagai macam produk cosmetik dan perawatan kulit terbaik dengan harga yang 

terjangkau mulai dari skincare, serum, foundation, produk perawatan rambut, produk 

perawatan tubuh dan lain-lainnya. 

Di tengah pesatnya pertumbuhan e-commerce di Indonesia, Rumah Kosmetik 

Belleza di Jombang telah menjadi pelaku bisnis yang adaptif dengan menerapkan 

strategi pemasaran berbasis live streaming secara intensif. Toko ini rutin menggelar 



siaran langsung interaktif melalui berbagai platform digital, dimana produk-produk 

kosmetik dan perawatan kulit tidak hanya dipamerkan secara visual, tetapi juga diuji 

langsung oleh host yang berpengalaman. Dalam setiap sesi live streaming, Belleza 

menghadirkan suasana belanja yang menyenangkan dengan memberikan penawaran 

spesial. Pendekatan ini terbukti efektif menciptakan dorongan emosional yang kuat bagi 

konsumen untuk melakukan pembelian impulsif, terutama di kalangan wanita muda 

yang menjadi target pasar utama. 

Kualitas produk menjadi pilar utama yang dipertahankan Belleza dalam setiap 

strategi pemasarannya. Sebagai distributor berbagai merek kosmetik lokal dan 

internasional, toko ini menerapkan sistem seleksi ketat terhadap setiap produk yang 

dijual. Uji coba produk secara berkala dan testimoni nyata dari konsumen setia 

dijadikan sebagai konten utama dalam live streaming maupun media sosial. Komitmen 

terhadap kualitas produk ini berhasil membangun kepercayaan yang kuat di benak 

konsumen, membuat mereka tidak ragu untuk melakukan pembelian spontan meskipun 

tanpa perencanaan sebelumnya.         

Adanya Research gap yang melatar belakangi penelitian ini sebagaimana hasil 

penelitian yang dilakukan (Amalia et al., 2024). yang membuktikan bahwa Live 

Streaming, Product Quality dan Trust dapat mempengaruhi pembelian impulsif secara 

positif dan signifikan. Namun berbanding terbalik sebagaimana penelitian yang 

dilakukan oleh (Victoria et al., 2022). yang menyatakan bahwa Live Streaming, product 

quality dan trust tidak mempengaruhi pembelian impulsif secara positif dan signifikan. 

Berdasarkan fenomena tersebut, menjelaskan bahwa konsumen cenderung tidak 

selalu merencanakan pembelian mereka, sehingga lebih rentan terhadap rangsangan 

emosi yang mendorong perilaku Impulse buying (Saha, et al., 2012). Konsumen yang 

jarang merencanakan pembelian cenderung lebih rentan terhadap pemicu pembelian 



impulsif seperti tampilan yang menarik, penawaran dengan waktu terbatas atau 

promosi. Hal ini dapat juga menimbulkan kecenderungan belanja hedonis yang tidak 

hanya mencari produk yang menarik dan mewah namun juga didukung dengan perasaan 

positif sehingga menimbulkan kesenangan terkait proses berbelanja. Dengan demikian, 

dalam penelitian ini melakukan penelitian lebih mendalam dengan judul “ Pengaruh 

Live Streaming, Product Quality dan Trust Terhadap Impulsive Buying Dirumah 

Kosmetik Beleza Kecamatan Mojoagung Kabupaten Jombang ”. 

 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan penjabaran latar belakang diatas, peneliti membuat rumusan 

masalah sebagai berikut : 

1. Apakah Live Streaming, Product Quality dan Trust Berpengaruh Secara 

Simultan Terhadap Impulsive Buying Dirumah Kosmetik Beleza 

Kecamatan Mojoagung Kabupaten Jombang ? 

2. Apakah Live Streaming Berpengaruh Terhadap Impulsive Buying 

Dirumah Kosmetik Beleza Kecamatan Mojoagung Kabupaten Jombang ? 

3. Apakah Product Quality Berpengaruh Terhadap Impulsive Buying 

Dirumah Kosmetik Beleza Kecamatan Mojoagung Kabupaten Jombang? 

4. Apakah Trust Berpengaruh Terhadap Impulsive Buying Dirumah 

Kosmetik Beleza Kecamatan Mojoagung Kabupaten Jombang ? 

 

1.3 Tujuan & Manfaat Penelitian 

1.3.1 Tujuan Penelitian 

a. Untuk Mengetahui dan Menganalisi Live Streaming, Kualitas Produk 

dan Trust Berpengaruh Secara Simultan Terhadap Impulsive Buying 

Dirumah Kosmetik Beleza Kecamatan Mojoagung Kabupaten Jombang 



? 

b. Untuk Mengetahui dan Menganalisis Live Streaming Berpengaruh 

Terhadap Impulsive Buying Dirumah Kosmetik Beleza Kecamatan 

Mojoagung Kabupaten Jombang ? 

c. Untuk Mengetahui dan Menganalisi Kualitas Produk Berpengaruh 

Terhadap Impulsive Buying Dirumah Kosmetik Beleza Kecamatan 

Mojoagung Kabupaten Jombang ? 

d. Untuk Mengetahui dan Menganalisi Trust Berpengaruh Terhadap 

Impulsive Buying Dirumah Kosmetik Beleza Kecamatan Mojoagung 

Kabupaten Jombang ? 

1.3.2 Manfaat Penelitian 

Penelitian ini memiliki dua manfaat, yaitu manfaat teoritis dan manfaat 

praktis, berikut penjabarannya : 

a. Manfaat Teoritis 

Dimana manfaat teoritis dapat digunakan pembaca untuk mengetahui 

lebih jauh mengenai teori-teori yang berhubungan dibidang pemasaran 

khususnya mengenai pengaruh live streaming, kualitas produk dan trust 

terhadap impulsive buying. 

b. Manfaat Praktis 

1) Bagi Konsumen 

Penelitian ini diharapkan mampu memberikan informasi dan 

pertimbangan untuk pengambilan keputusan pembelian bagi 

konsumen. 

2) Bagi Perusahaan 

Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi perusahaan 



dalam mengembangkan strategi bisnis agar tetap menjadi pilihan 

para konsumen. 

3) Bagi Peneliti 

Penelitian ini sebagai latihan dan pengembangan kemampuan 

dalam bidang penelitian dan penerapan teori yang telah 

diperoleh di perkuliahan. 

4) Bagi Peneliti Selanjutnya 

Penelitian ini diharapkan bisa memberikan informasi yang 

bermanfaat bagi peneliti selanjutnya yang mana hasil penelitian 

ini bisa menjadi referensi penelitian yang sejenis dan bisa lebih 

disempurnakan lagi. 
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BAB V 

SIMPULAN & SARAN 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan data yang diperoleh dari penyebaran kuesioner maka dilakukan 

pengujian validitas untuk mengukur sah tidaknya suatu kuesioner dan dilakukan 

pengujian reliabilitas untuk mengetahui tingkat kestabilan suatu alat pengukur dalam 

mengukur suatu gejala atau kejadian. Hasil dari uji validitas dan reliabilitas 

menunjukan bahwa seluruh pernyataan dalam kuesioner valid dan reliabel. 

Dari pembahasan yang telah diuraikan, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai 

berikut : 

1. Hasil Pengujian Hipotesis 1 

Dari hasil pengujian hipotesis 1 yaitu uji F menunjukkan Live Streaming (X1), 

Product Quality (X2) dan Trust (X3) secara simultan memiliki pengaruh 

positif dan signifikan terhadap Impulsive Buying (Y). 

2. Hasil Pengujian Hipotesis 2 

Dari hasil pengujian hipotesis 2 yaitu uji t menunjukkan Live Streaming (X1) 

secara parsial memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Impulsive 

Buying (Y). 

3. Hasil Pengujian Hipotesis 3 

Dari hasil pengujian hipotesis 3 yaitu uji t menunjukkan Product Quality (X2) 

secara parsial memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Impulsive 

Buying (Y). 

 

4. Hasil Pengujian Hipotesis 4 

Dari hasil pengujian hipotesis 4 yaitu uji t menunjukkan Trust (X3) secara 

parsial tidak memiliki pengaruh terhadap Impulsive Buying (Y). 
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5.2 Keterbatasan 

Dalam proses melakukan penelitian ini, terdapat keterbatasan yang mungkin dapat 

mempengaruhi hasil penelitian, yaitu: 

1. Adanya keterbatasan waktu penelitian, tenaga, dan kemampuan peneliti.  

2. Adanya kemampuan responden yang kurang dalam memahami pernyataan 

pada kuisioner dan juga kejujuran dalam mengisi kuisioner sehingga ada 

kemungkinan hasilnya kurang akurat. 

3. Penelitian ini hanya melakukan pengkajian terhadap pengaruh beberapa 

faktor live streaming, product quality dan trust terhadap impulsive buying 

sehingga perlu dikembangkan penelitian lebih lanjut untuk meneliti 

pengaruh faktor lain yang belum dikaji terhadap impulsive buying. 

4. Kesimpulan yang diambil hanya berdasarkan perolehan analisis data, maka 

diharapkan adanya penelitian yang lebih lanjut mengenai live streaming, 

product quality dan trust terhadap impulsive buying  dengan metode 

penelitian yang berbeda, sampel yang lebih luas, dan penggunaan instrumen 

penelitian yang berbeda dan lebih lengkap. 

 

5.3 Saran 

Berdasarkan kesimpulan yang telah dilakukan maka saran yang dapat diberikan 

dalam penelitian ini yaitu : 

1. Bagi Objek Penelitian 

Disarankan untuk Rumah Kosmetik Beleza meningkatkan kualitas live 

streaming meskipun pada penelitian ini sudah berkriteria sangat baik, karena 

ketika live streaming semakin berkualitas dan terus ditingkatkan, konsumen 

akan meningkatkan juga tingkat impulsive buying nya, dengan cara lebih 
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meningkatkan kinerja live streaming.. 

2. Bagi Pembaca 

Bagi pembaca, hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan 

pengetahuan terkait dengan Live Streaming, Product Quality dan Trust yang 

mempengaruhi Impulsive Buying. 

3. Bagi Peneliti Berikutnya 

Bagi peneliti berikutnya, disarankan agar menambah variabel lainnya di luar 

variabel yang belum diteliti dalam penelitian ini yang dapat meningkatkan nilai 

model penelitian dalam menuju Impulsive Buying yang lebih baik seperti 

Variabel Lifestyle atau Fashion Involvement. 
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