PENGARUH FLASH SALE, INTERAKTIVITAS HOST, DAN FOMO
TERHADAP IMPULSE BUYING GEN Z PADA TIKTOK LIVE SHOPPING
PRODUK KECANTIKAN GLAD2GLOW

SKRIPSI

REPOSITORY

Diajukan Sebagai Salah Satu Syarat Untuk Memperoleh Gelar Sarjana

University of Islam Malang

Manajemen

OLEH :
FADHILAH MA’RIFATUL LAILY
22201081004

ek ek ook e
FAK. EKONOMI

UNIVERSITAS ISLAM MALANG
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS
PROGRAM STUDI MANAJEMEN BISNIS
2025

<
=
N
=
=)
=
s
©
wid
o
o
=
©
T
©

repository.unisma.ac.id



MOTTO

“Allah tidak mengatakan hidup itu mudabh, tetapi Allah berjanji, bahwa

sesungguhnya bersama kesulitan ada kemudahan”

REPOSITORY

University of Islam Malang

(Q.S. Al-Insyirah: 5-6)

“Dan bersabarlah kamu, sesungguhnya janji Allah adalah benar”

(Q.S. Ar-Ruum: 60)

“Tidak ada mimpi yang terlalu tinggi dan tidak ada mimpi yang patut diremehkan.
Lambungkan setinggi yang kamu inginkan dan gapailah dengan selayaknya yang

kau harapkan”

(Maudy Ayunda)

<
=
N
=
=)
=
s
©
wid
o
o
=
©
T
©

repository.unisma.ac.id



PENGARUH FLASH SALE, INTERAKTIVITAS HOST, DAN FOMO
TERHADAP IMPULSE BUYING GEN Z PADA TIKTOK LIVE SHOPPING
PRODUK KECANTIKAN GLAD2GLOW

REPOSITORY

University of Islam Malang

SKRIPSI

Diajukan sebagai salah satu syarat
Untuk memperoleh gelar sarjana Manajemen

Oleh :
FADHILAH MA’RIFATUL LAILY
22201081004

Kok ek kK
UNISMA

Tanggal di setujui :
Jum’at, 20 Februari 2026

Pembimbing Utama Pembimbing Pendamping

Achmad Agus Priyono, SE.,MM Rahmawati, SE:, MM., MBA

<
=
N
=
=
=
=
©
wid
o
o
=
©
T
©

repository.unisma.ac.id




& 1504
AN e

SKRIPSI

REPOSITORY

PENGARUH FLASH SALE, INTERAKTIVITAS HOST, DAN FOMO
TERHADAP IMPULSE BUYING GEN Z PADA TIKTOK LIVE SHOPPING
PRODUK KECANTIKAN GLAD2GLOW

l1]
g
=
ol
=
g
o]
o
2]
Lo}
)
=}
2
&
)
<)
>
<
=
-

FADHILAH MA’RIFATUL LAILY
NPM. 22201081004

Telah dipertahankan di depan Dewan Penguji
Pada Hari/tanggal : Jum’at, 20 Februari 2026

SUSUNAN DEWAN PENGUJI
Pembimbing Utama Pembimbing Pendamping
N\
Achmad Agus Priyono, SE., MM Rahmawatii SE., MM., MBA

Anggota Dewan Penguji Lain

Ll e s

Alfian Budi tPrimanto, SAB., MBA

Skripsi ini diterima sebagai salah satu persyaratan guna memperoleh gelar:
SARJANA MANAJEMEN
Pada Hari/tanggal : Jum’at, 20 Februari 2026

<« Ketua Jurusan
=

2

Z

>

—

=

2 Afifudin, SE., M.SA., Ak. Dr. M. Ridwan Basalymah, SE., MM
2

=

©

=

®)

repository.unisma.ac.id



UNISMA

UNIVERSITAS ISLAM MALANG Eﬁ
FAKULTAS EKONOMI & BISNIS

s
.\“_ 3 .,.0

L)

B it A

= C‘ VoV ® Jurusan : Manajemen, Akuntansi, dan Perbankan Syariah
S0 : STATUS : UNGGUL

% h Alamat : JL Mayjen Haryono No.193 Malang 65144 telp 0341 - 551932, 551822, Fax.: 0341 - 552249
=

o

2 P{i Nama : Fadhllah Ma'rifatul Lally

E , NPM : 22201081004

g Program Studi : Manajemen

=

=)

Menyatakan bahwa Tugas Akhir dengan judul :

PENGARUH FLASH SALE, INTERAKTIVITAS HOST, DAN FOMO TERHADAP IMPULSE BUYING
GEN Z PADA TIKTOK LIVE SHOPPING PRODUK KECANTIKAN GLAD2GLOW

Yang diuji pada tanggal : 20 Februarl 2026 adalah benar-benar merupakan hasil karya saya.

Dan saya menyatakan dengan sesungguhnya bahwa dalam Tugas Akhir ini tidak terdapat atau
keseluruhan hasil tulisan orang lain yang saya ambil dengan cara menyalin atau meniru dalam bentuk
rangkaian kalimat atau simbol yang menunjukkkan gagasan, pendapat maupun pikiran penulis lain yang
diakui sebagai hasi tulisan saya sendiri, dan dalam Tugas Akhir ini tidak terdapat bagian atau
keseluruhan tulisan yang saya salin, tiru atau ambil dari tulisan orang Jain tanpa memberikan pengakuan
pada penulisan aslinya.

Apabila saya secara sengaja maupun tidak sengaja melakukan hal tersebut diatas, maka saya menarik
Tugas Akhir yang saya ajukan sebagat hasil tulisan saya sendiri dan jika terbukti saya melakukan hal
tersebut diatas seolah-olah hasil karya saya sendiri, maka gelar dan ljazah yang diberikan Universitas
Islam Malang berhak untuk dibatalkan.

Malang, 14 Februari 2026

\ Yang membuat pernyataan,
F ity
R
[
i wa
EASAQAKX436
. w‘ e Fadhilah Ma'rifatul Lally
Ketua Penguji Anggota Anggota
A
Achmad Agus Priyono, S.E., ] Alflan Bufll Primanto, S.A.B.,
M.M. M.B.A. MBA

<
=
N
=
=)
=
s
©
wid
o
o
=
©
T
©

repository.unisma.ac.id



UNIVERSITAS ISLAM MALANG
FAKULTAS EKONOMI & BISNIS

UNISMA

o0
E E Jurusan : Manajemen, Akuntansi, dan Perbankan Syanah
o]
s O STATUS : UNGGUL
g h Alamat : Jl. Mayjen Haryono No.193 Malang 65144 telp 0341 - 551932, 531822, Fax.: 0341 - 552249
2 5
3 A, PERSETUJUAN DEWAN PENGU]JI
2 ~q TUGAS AKHIR
[~
% :
E Nama : Fadhilah Ma'rifatul Laily
) Nomor Pokok Mahasiswa : 22201081004
Fakultas : Ekonomi
Jurusan : Manajemen

NO[NAMA PEMBIMBING DAN PENGU]I TANGG“‘&E{‘NSETUJ UAN TANDA TANGAN

1 | Achmad Agus Priyono, S.E., MM. 20 Februari 2026 M\
W
[ o i
2 | RAHMAWATI, SE., MM, M.BA. 20 Februari 2026 mhc
g [ TN\ \
3 | Alfian Budi Primanto, S.A.B., MBA 20 Februari 2026 M_’_

/

Malang, 14 Februari 2026
Mengetahui,
Ketda Jurusan Manajemen

Basalamah,\SE., MM

<
=
N
=
=)
=
s
©
wid
o
o
=
©
T
©

repository.unisma.ac.id



REPOSITORY

University of Islam Malang

<
=
N
=
=)
=
s
©
wid
o
o
=
©
T
©

LEMBAR PERSEMBAHAN

Bismillahirrahmanirrahim, dengan penuh rasa syukur kehadirat Allah SWT atas

segala rahmat, pertolongan, dan kemudahan yang senantiasa mengiringi setiap

langkah, karya sederhana ini saya persembahkan sebagai ungkapan rasa hormat dan

terimakasih kepada orang-orang teristimewah yang selalu mendampingi dan

mendukung perjalanan hidup saya.

1.

Kepada yang tercinta ibu sanawiyah, terima kasih karena selalu hadir dalam
setiap fase kehidupan saya, terutama di saat saya merasa takut dan ragu. Terima
kasih atas doa-doa terbaik yang senantiasa ibu langitkan tanpa henti, yang
menjadi kekuatan dan penenang dalam setiap langkah perjuangan saya. Berkat
dukungan, ketulusan, dan kasih sayang ibu, saya mampu menyelesaikan skripsi
ini dengan baik.

Teristimewa dan paling istimewa kepada kekek saya, almarhum mbah Moge
yang lebih dahulu berpulang, sosok kakek dan sekaligus menjadi ayah bagi
saya, sumber kebahagiaan dan tempat ternyaman dalam hidup saya. Terima
kasih telah merawat dan membersarkan saya dengan penuh kesabaran,
ketulusan, dan tanggung jawab hingga saya mampu berdiri di titik ini. Saya
sangat berterima kasih karena telah mengisi tangki kebahagiaan saya hingga
penuh, saya harap diatas sana mbah bangga kepada saya.

Kepada Nenek tercinta (mbuk iya) yang telah menjadi saksi setia perjalanan
hidup saya selama 21 tahun. Terima kasih sudah menemani dan merawat saya
sejak lahir hingga saya mampu menyelesaikan pendidikan ini. Sosok terpenting
dalam hidup saya, yang selalu memberikan dukungan, serta do’a yang tidak

pernah terputus dalam setiap langkah saya. Saya sangat berterima kasih atas
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segalanya, saya berharap mbuk iya selalu diberi kesehatan agar dapat terus
menemani dan menyaksikan setiap kesuksesan yang akan saya raih dimasa

depan.

. Kepada kakak satu satunya yang paling saya sayangi dan hormati (Izzati

Wiyana Putri). Terima kasih telah menjadi support system terbaik bagi saya.
Terima kasih banyak atas dukungan yang setiap saat diberikan kepada saya
baik secara moril maupun materil, terima kasih atas motivasi-motivasi yang
selalu saya dapatkan, sampai saya berhasil menyelesaikan studi sampai sarjana.
Tanpa kerja keras beliau, saya tidak akan pernah merasakan kesempatan untuk
menempuh pendidikan di bangku perkuliahan. Untuk itu, saya mengucapkan
terima kasih sebesar-besarnya kepada mbak atas segala dukungan dan

perjuangannya.

. Kepada adik-adik tersayang (Aiman, Afif, dan Ibrahim) serta keponakan

tercinta (Kayla). Terima kasih telah menjadi sumber semangat, kebahagiaan,
dan penguat dalam setiap proses perjuangan saya. Kehadiran kalian
memberikan warna dan alasan bagi saya untuk terus berusaha dan tidak
menyerah. Semoga pencapaian kecil ini dapat menjadi motivasi kalian untuk

terus belajar, bermimpi, dan meraih cita-cita yang terbaik.

. Kepada bapak Achmad Agus Priyono, S.E., M.M dan ibu Rahmawati, SE.,

MM,. M.B.A selaku dosen pembimbing 1 & 2 saya, terima kasih yang sebesar-
besarnya atas bimbingan, arahan, kesabaran, serta ilmu yang telah diberikan
selama proses penyusunan skripsi ini. Setiap masukan dan koreksi yang

diberikan menjadi pembelajaran berharga bagi saya, tidak hanya dalam
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menyelesaikan penelitian ini, tetapi juga dalam membentuk cara berfikir yang

lebih kritis.

. Kepada teman-teman tercinta, terima kasih telah menjadi bagian dari

perjalanan saya sejak awal perkuliahan hingga akhirnya saya mampu
menyelesaikan tahap ini. Terima kasih atas kebersamaan, dukungan, canda
tawa, serta semangat yang selalu kalian berikan di setiap proses penyusunan
skripsi ini. Kalian bukan hanya rekan belajar, tetapi juga keluarga bagi saya,
semoga kita tetap menjadi keluarga kedepannya dan dipertemukan dengan

kesuksesan di masa depan.

. Terakhir, saya ingin menyampaikan terima kasih yang mendalam kepada diri

sendiri, Fadhilah Ma’rifatul Laily. Terima kasih telah bertahan dan tetap
melangkah hingga sampai di titik ini, meski sering dihampiri ragu, lelah, dan
ketakutan serta keinginan untuk menyerah. Terima kasih karena tidak berhenti
berusaha dan terus percaya bahwa setiap proses, seberat apapun, akan
membawa pada pertumbuhan dan kedewasaan. Skripsi ini mungkin tidak
sempurna, tetapi didalamnya tersimpan doa, perjuangan, air mata, dan
keteguhan hati yang patut kamu banggakan. Semoga kamu selalu dikuatkan
dalam setiap langkah, dikelilingi oleh orang-orang baik, dan dipermudah dalam
merath mimpi-mimpi yang terus kamu perjuangkan. Aku berharap

kebahagiaan selalu kamu rasakan di setiap perjalananmu dimasa depan nanti.
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Dengan penuh rasa syukur, penulis mengucapkan terima kasih kepada Tuhan Yang
Maha Esa atas limpahan rahmat dan karunia-Nya, sehingga proposal penelitian ini
dapat disusun dan diselesaikan dengan baik. Adapun judul pada proposal ini adalah
“Pengaruh Flash sale, Interaktivitas host, dan FOMO terhadap Impulse Buying Gen

Z pada TikTok Live shopping Produk Kecantikan Glad2Glow”

Penyusunan proposal ini dilakukan sebagai salah satu persyaratan untuk
menempuh Pendidikan program Sarjana (S1) manajemen pada Fakultas Ekonomi
dan Bisnis Universitas Islam Malang. Penulis menyadari bahwa proses penyusunan
hingga terselesaikannya proposal penelitian ini tidak terlepas dari bantuan,
bimbingan, dan dukungan yang diberikan oleh berbagai pihak. Oleh karena itu,
pada kesempatan ini penulis ingin mengucapkan terimakasih sebesar-besarnya

kepada:

1. Bapak Prof. Dr. H. Junaidi, M.Pd., Ph.D. selaku Rektor Universitas Islam
Malang.

2. Bapak Afifudin, SE., M.SA., Ak. Selaku Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis
Universitas Islam Malang, yang telah memberikan dukungan, arahan, serta
fasilitas sehingga penelitian ini dapat diselesaikan dengan baik.

3. Bapak Dr. M. Ridwan Basalamah, S.E., MM. selaku Ketua Program Studi
Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas I[slam Malang, yang telah
memberikan arahan serta dukungan akademik selama penulis menempuh proses

penyusunan penelitian ini.
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4. Bapak Achmad Agus Priyono, S.E., M.M. selaku Dosen Pembimbing 1 yang
telah memberikan kritik, saran dan juga masukannya dalam proses penulisan
skripsi ini.

5. Ibu Rahmawati, SE., MM,. M.B.A. selaku Dosen Pembimbing 2 yang telah
memberikan kritik, saran, dan juga masukan yang sangat membantu untuk

penulisan skripsi ini.

Dalam penulisan skripsi ini, penulis menyadari bahwa penelitian yang
dilakukan masih memiliki berbagai keterbatasan serta belum sepenuhnya
sempurna. Oleh karena itu, penulis mengharapkan kritik dan saran untuk membantu
dalam penyempurnaan skripsi ini. Penulis juga berharap agar penelitian ini dapat

memberikan manfaat bagi dunia Pendidikan serta Masyarakat secara umum.

Penulis mengucapkan terima kasih dan berharap semoga Tuhan Yang Maha
Esa senantiasa melimpahkan rahmat dan karunia-Nya kepada kita semua, serta
membalas segala kebaikan dari seluruh pihak yang telah membantu dalam

penyusunan skripsi ini

Malang, 4 September 2025

Fadhilah Ma’rifatul Laily
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ABSTRAK

Perkembangan media sosial, khususnya fitur TikTok [live shopping telah
mendorong perubahan perilaku belanja Gen Z, terutama dalam pembelian produk
kecantikan. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh flash sale,
Interaktivitas host, dan FOMO terhadap perilaku Impulse Buying Gen Z pada
TikTok live shopping produk kecantikan Glad2glow. Penelitian ini menggunakan
metode kuantitatif dengan pendekatan eksplanatori, melibatkan 85 responden yang
dipilih menggunakan Teknik purposive sampling. Data dikumpulkan melalui
kuesioner dan dianalisis menggunakan regresi linear berganda dengan bantuan
SPSS. Hasil penelitian menunjukkan bahwa flash sale, Interaktivitas host, dan
FOMO secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku
Impulse Buying, sementara secara parsial flash sale, dan FOMO berpengaruh positif
dan signifikan, sedangkan Interaktivitas host tidak menunjukkan pengaruh
signifikan terhadap Impulse Buying. Temuan ini mengindikasikan bahwa strategi
promosi berbasis waktu terbatas dan dorongan psikologis FOMO memiliki peran
penting dalam mendorong pembelian impulsif Gen Z pada platrorm TikTok /ive
shopping. Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan pertimbangan bagi
Perusahaan khususnya brand Glad2glow dalam merancang strategi pemasaran yang
efektif melalui TikTok /ive shopping.

Kata Kunci: Flash sale, Interaktivitas host, Fear of Missing Out (FOMO), Impulse
Buying, TikTok Live shopping.
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ABSTRACT

The development of social media, particularly the TikTok Live Shopping feature,
has driven changes in Generation Z’s shopping behavior, especially in the purchase
of beauty products. This study aims to analyze the effect of flash sales, host
interactivity, and Fear of Missing Out (FOMO) on Generation Z’s Impulse Buying
behavior on TikTok Live Shopping for Glad2Glow beauty products. This research
employs a quantitative method with an explanatory approach, involving 85
respondents selected using a purposive sampling technique. Data were collected
through questionnaires and analyzed using multiple linear regression with the
assistance of SPSS. The results show that flash sales, host interactivity, and FOMO
simultaneously have a positive and significant effect on Impulse Buying behavior.
Partially, flash sales and FOMO have a positive and significant effect, while host
interactivity does not show a significant effect on Impulse Buying. These findings
indicate that time-limited promotional strategies and psychological encouragement
through FOMO play an important role in stimulating Generation Z’s Impulse
Buying behavior on the TikTok Live Shopping platform. This study is expected to
serve as a consideration for companies, particularly the Glad2Glow brand, in
designing effective marketing strategies through TikTok Live Shopping.

Keywords: Flash Sale, Host Interactivity, Fear of Missing Qut (FOMO), Impulse
Buying, TikTok Live Shopping.
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yang cukup signifikan terhadap perilaku konsumsi masyarakat khususnya generasi
Z di Indonesia. Dengan kemajuan teknologi yang terus berkembang di tambah
inovasi-inovasi baru seperti platform media sosial yang semakin menarik perhatian
masyarakat. Menurut Datareportal (2024) melaporkan bahwa Indonesia memiliki
139.0 juta pengguna media sosial aktif pada januari 2024, yang mempresentasekan
hampir separuh dari total populasi negara. Salah satu media digital berbasis sosial
modern sekarang ini yaitu TikTok. Saat ini TikTok menjadi platform yang paling
popular dan banyak di sukai oleh Masyarakat, terutama di kalangan Generasi Z dan
Milenial. Hal ini dibuktikan dengan adanya data statistik yang menampilkan

pengguna aplikasi yang paling banyak di unduh di Indonesia.

Datalndonesia.id
Vo internet 4

8 Aplikasi yang Paling Banyak Diunduh di Indonesia
Tahun 2023

— &
snopen ) |
morsavo @
pana oigital watier () [N -
WhatsApp Buainess (1) _ 8.1

2
0 8 W 1A P I 30 BN A0 A A0 BA 6D A 0
Juts Kall Unduhan

Sumber : Datalndonesia.id

Gambar 1. 1 Aplikasi Paling Banyak diunduh di indonesia
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Menurut laporan Business of Apps yang di kutip dari (Datalndonesia.id)
yang menunjukkan bahwa TikTok menjadi aplikasi yang paling popular di

indonesia pada tahun 2023 dengan total 67,4 juta kali unduhan, menjadi lebih

REPOSITORY

unggul dibandingkan platform besar lainnya seperti capcut, facebook, dan

instagram. TikTok tidak hanya berfungsi sebagai sarana untuk terhubung dengan

University of Islam Malang

sesama serta memperoleh informasi dan berita, tetapi juga dimanfaatkan sebagai
media informasi mengenai berbagai produk sekaligus sebagai platform untuk

berbelanja secara daring.

Pada periode April 2021, TikTok Indonesia meluncurkan pembaruan fitur,
yaitu fitur belanja pada aplikasi TikTok (TikTok shop), yang menawarkan
pengalaman belanja daring yang menarik dan interaktif bagi penjual, pembeli, serta
kreator. (Setya et al., 2023). konsisten dengan perkembangan TikTok Shop dalam
beberapa waktu terakhir muncul fitur baru yaitu Live shopping yang menampilkan
content creator dan brand dapat melakukan interaksi langsung dengan audiens
secara waktu nyata. Perkembangan dan dampak Live shopping membuat studi
akademis tentang fenomena ini masih baru karena mulai berkembang dalam lima

tahun terakhir (Nuraisah et al., 2024).

Sumber : TikTok (2025)

Gambar 1. 2 Fitur Live streaming Pada TikTok
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Dalam beberapa waktu terakhir, live shopping telah menarik perhatian
berbagai merek serta pengecer, baik lokal maupun global. Kehadiran fitur /ive
shopping di TikTok membawa perubahan terhadap perilaku belanja generasi muda
di Indonesia, khususnya Generasi Z. Melalui fitur ini, kreator konten atau merek
dapat berinteraksi secara langsung dengan audiens, sehingga menciptakan
pengalaman berbelanja yang lebih personal dan bersifat mendesak (Kurnia &
Jauhari, 2024). Kondisi tersebut memungkinkan penonton untuk menyaksikan
demonstrasi produk serta memperoleh ulasan dan penilaian secara langsung sesuai

dengan kebutuhan konsumen.

Fitur live shopping mampu meningkatkan minat beli karena membantu
konsumen memperoleh informasi produk secara lebih jelas dan akurat. Selain itu,
keberadaan fitur ini memudahkan konsumen, terutama Generasi Z, dalam
melakukan pembelian produk tanpa harus mengunjungi toko secara langsung.
Melalui interaksi secara langsung, konsumen dapat mengetahui kualitas produk
yang ditawarkan, sehingga mendorong terjadinya perilaku pembelian impulsif pada

Generasi Z.

Memahami prilaku belanja on/ine Generasi Z di indonesia sangat penting
karena mereka merupakan kelompok konsumen yang semakin dominan dalam
pasar digital (R. Haryati, 2024). Generasi Z cenderung melakukan pembelian
barang secara daring karena konsumen mendapatkan barang yang diinginkan secara
lebih praktis dan dalam waktu singkat, seperti pakaian, jilbab, tas, sepatu, aksesoris,
dan produk kecantikan. (Putri & Komalasari, 2023). Prilaku ini sering kali di
lakukan oleh Generasi Z, karena aktivitas belanja online ini memberikan

kemudahan dan kenyamanan yang di dapat saat berbelanja onl/ine dengan harga
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yang lebih terjangkau. Saat ini Gen Z menjadi target market yang paling ideal untuk
strategi pemasaran seperti fitur belanja langsung (/ive shopping) pada TikTok Shop.
Dimana strategi yang memperlihatkan keterlibatan langsung antara penjual dan
pembeli, ini memudahkan Gen Z mengetahui bagaimana produk yang mereka
inginkan seperti produk skincare yang langsung dijelaskan manfaat dan bagaimana

cara menggunakan yang tepat.

Produk yang paling sering di cari oleh Masyarakat terutama Generasi Z
yaitu produk kecantikan. Bisnis kecantikan yang bergerak dalam bidang perawatan
kulit atau skincare, telah menjadi salah satu sektor yang mengalami perkembangan
paling pesat di tingkat global (Nawiyah et al., 2023). Di indonesia, promosi produk
skincare ada dimana-mana karena kebutuhan terhadap produk skincare semakin
bertambah, terutama di antara perempuan, karena Kesehatan dan penempilan kulit
wajah merupakan bagian penting yang dapat meningkatkan rasa percaya diri. (Mau
& Sugiarto, 2025). Di tengah persaingan ketat industri kecantikan, Glad2glow
muncul sebagai brand skincare yang tergolong baru, berhasil menarik minat
konsumen dengan harganya yang terjaungkau, kualitas yang baik dan statusnya

yang halal.

Produk Glad2glow merupakan salah satu brand skincare lokal yang
mengalami pertumbuhan signifikan dalam tiga tahun trakhir, terutama melalui
strategi pemasaran TikTok Live shopping. Sejak kemunculannya pada tahun 2022,
Glad2glow berhasil menarik perhatian masyarakat dengan menawarkan produk
perawatan kulit yang alami, dan harga yang terjangkau, serta label halal yang sesuai
dengan kebutuhan konsumen indonesia, khususnya generasi Z. Pernyataan ini

diperkuat dengan adanya pernyataan CNN Indonesia (2023) yang menyatakan



bahwa sampai quartal 2 Brand Glad2glow berhasil memasuki pasar dan menjadi
produk yang viral di media sosial dengan tingkat penjualan yang meningkat pesat.

Fenomena ini menunjukkan bahwa strategi interaktif TikTok Shop berhasil
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membentuk pola konsumsi implusif di kalangan Gen Z. Glad2glow menjadi salah

satu brand lokal yang memanfaatkan fitur promosi seperti Flash sale dan Live
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shopping di TikTok Shop, sehingga dapat menciptakan interaksi langsung antar

host dengan audiens yang dapat memicu terjadinya perilaku impulsif buying.
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Sumber : TikTok (2025)
Gambar 1. 3 Fitur Flash sale Pada TikTok

DiTikTok Shop terdapat strategi pemasaran yaitu penjualan kilat (flash
sale), strategi ini menawarkan tawaran khusus dengan waktu yang terbatas dan
harga yang lebih murah. Umumnya Flash sale di TikTok hanya menawarkan
produk dengan waktu 24-36 jam (Adi Suta & Sinduwiatmo, 2024). Fitur ini sangat
efektif dalam penjualan online terutama di TikTok. Dengan menerapkan strategi
Flash sale akan dapat menarik konsumen untuk melakukan pembelian sebab harga
produk yang ditawarkan relatif lebih murah dari harga asli di toko. Saat ini strategi

Flash sale banyak di gunakan di Live shopping TikTok, dengan waktu yang sangat
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singkat mulai dari 15 menit, sampai 30 menit, yang bertujuan untuk
mengkosongkan stok yang lumayan banyak atau produk yang masih belum terjual.
Dengan strategi ini maka dapat menciptakan rasa urgensi dan kelangkaan yang
dapat meningkatkan emosional konsumen, Sehingga dapat menimbulkan
pembelian impulsif pada produk Glad2glow di TikTok Live shopping khususnya
konsumen Generasi Z. Penelitian yang dilakukan oleh Septiyani dan Hadi (2024)
menunjukkan bahwa Flash sale memiliki pengaruh positif, namun tidak signifikan,
terhadap impulsive buying. Hal tersebut dikarenakan durasi waktu yang singkat dan
keterbatasan produk membuat konsumen tidak terdorong untuk membeli secara
spontan. Sementara hasil penelitian dari Ratna Gumilang et al (2024) membuktikan
bahwa penjualan kilat memberikan dampak secara baik dan bermakna terhadap
perilaku pembelian impulsif, karena Flash sale mampu menciptakan rasa urgensi
yang mendorong konsumen untuk segera melakukan pembelian. Keberhasilan
Flash sale di live shopping juga di picu oleh kemampuan host dalam berinteraksi,
melakukan ajakan langsung dan membangun suasana tegang dengan penggunaan
hitungan mundur yang membuat penonton melakukan pembelian saat Live

berlangsung.

Host Live memiliki peranan penting dalam upaya pemasaran Live shopping
di TikTok, karena Host Live merupakan penghubung antara produk yang di
promosikan dengan audiens. Dengan kemampuan dalam memberikan penjelasan
produk secara langsung, menjawab pertanyaan konsumen secara real-time, serta
menampilkan produk secara detail, Host Live dapat membangun kepercayaan dan
koneksi emosional dengan penonton (Amerta & Manajemen, 2024). Sehingga

mendorong konsumen dalam mengambil Keputusan pembelian secara spontan.
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Tidak hanya itu, pada saat sesi Live shopping produk Glad2glow, host selalu
melakukan demonstrasi penggunaan produk dan juga testimoni langsung tentang
produk, serta Respons cepat host dalam menjawab pertanyaan audiens, yang
menimbulkan rasa kepercayaan terhadap kualitas produk. Kondisi ini memotivasi
konsumen, khususnya Generasi Z, untuk melakukan pembelian impulsif tanpa
melalui pertimbangan yang mendalam. Penelitian yang dilakukan oleh Muna dan
Setyawan (2024) menunjukkan bahwa Interaktivitas host berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Impulse Buying konsumen dalam aktivitas live streaming
shopping di Indonesia. Semakin efektif komunikasi host, maka semakin tinggi
tingkat prilaku konsumtif konsumen. Interaktivitas host yang ramah, seru, dan asik
di Live shopping TikTok terkadang menjadi salah satu alasan seseorang untuk

menonton siaran tersebut sehingga dapat memunculkan fenomena FOMO.

Fear of missing out (FOMO) adalah bentuk kecemasan yang timbul akibat
kekhawatiran bahwa orang lain sedang mengalami pengalaman yang lebih berharga
atau lebih menarik daripada diri sendiri (Irza, Novia Aishwarya. Hasman, 2023).
Fear of missing out (FOMO) berperan sebagai pemicu berkembangnya perilaku
konsumtif serta Impulse Buying, khususnya dalam Kkonteks penggunaan e-
commerce dan media sosial (Juliandhani & Tjahjawati, 2025). Seseorang dengan
FOMO cenderung merasa ingin selalu mengikuti trend yang banyak dilakukan oleh
individu lain seperti melakukan pembelian yang sebenarnya tidak di butuhkan,
dorongan untuk melakukan pembelian saat adanya promo terbatas seperti Flash
sale di live shopping dan lainnya. Penelitian yang dilakukan oleh Sari & Sanistasya
(2025) menunjukkan bahwa FOMO memiliki dampak positif dan signifikan

terhadap impulsive buying. Hal ini selaras dengan hasil penelitian yang dilakukan
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oleh Fiorel & Renny (2025) yang juga menunjukkan bahwa FOMO berpengaruh
positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif pada produk skincare di TikTok
Shop. FOMO terbukti meningkatkan kecenderungan pembelian spontan produk
skincare di TikTok Shop. Fenomena ini sering menimbulkan prilaku Impulse
Buying yang akan menguntungkan bagi para pelaku usaha seperti brand Glad2glow

yang aktif memasarkan produknya di media sosial khususnya TikTok /ive shopping.

Dalam upaya memaksimalkan strategi pemasaran, perusahaan dan pelaku
industri perlu memiliki pemahaman yang lebih mendalam mengenai potensi dalam
mendorong pembelian yang bersifat spontan atau terburu-buru, yang pada akhirnya
dapat meningkatkan penjualan (Driantami et al., 2025). Pembelian impulsif kerap
terjadi dalam kehidupan sehari-hari. Secara umum, pembelian impulsif merupakan
tindakan konsumsi yang dilakukan secara spontan (Septiyani & Hadi, 2024).
Keputusan pembelian impulsif telah menjadi fenomena tersendiri dalam aktivitas
belanja di e-commerce. Melalui berbagai metode yang mampu menarik perhatian
konsumen, penjual dapat mendorong terjadinya perilaku pembelian impulsif (Nur
Ajizah & Teguh Nugroho, 2023). Hadirnya prilaku pembelian impulsif saat ini
terutama di kalangan Gen Z dan Milenial, didorong oleh banyaknya strategi
pemasaran di media sosial seperti TikTok Shop yang menampilkan iklan, dan
promosi serta diskon besar yang menarik sehingga seseorang yang melihatnya
menjadi terdorong untuk melakukan pembelian yang sebelumnya tidak di
rencanakan. Prilaku pembelian impulsif yang paling banyak dilakukan saat Live
shopping, Dimana seseorang akan mudah terdorong untuk melakukan transaksi
karna adanya promo besar yang sangat terbatas sehingga menimbulkan Impulsive

buying pada konsumen.
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Mengacu pada latar belakang yang telah dijelaskan oleh penulis, tentang
fenomena Impulsive buying yang muncul karena dipengaruhi oleh banyaknya
strategi di media sosial menjadi sangat menarik untuk diteliti, terutama di kalangan
Gen Z yang dikenal sangat mudah terpengaruh trend digital. Terdapat kesanjangan
penelitian yaitu Sebagian besar penelitian terdahulu hanya meneliti pengaruh Flash
sale dan FOMO terhadap perilaku konsumen. Namun, belum ada penelitian yang
menggabungkan variabel Interaktivitas host dengan kedua variabel tersebut,
padahal interaksi host berperan penting dalam membangun keterlibatan dan
memicu rasa urgensi pembelian. Oleh karena itu, penelitian ini memiliki kebaruan
melalui pengujian simultan ketiga variabel tersebut dalam konteks TikTok Live
shopping, khususnya pada produk Glad2Glow. Dengan demikian, penelitian ini
dilakukan untuk mengisi kekosongan penelitian yang ada yang belum di teliti oleh
peneliti sebelumnya. Maka disini penulis akan melakukan studi penelitiaan lebih
lanjut tentang "Pengaruh Flash sale, Interaktivitas host, dan FOMO terhadap
Impulse Buying Gen Z pada TikTok Live shopping Produk Kecantikan Glad2Glow"
penelitian ini akan menganalisis bagaimana ketiga faktor ini dapat mempengaruhi
keputusan Gen Z dalam melakukan Impulsive buying di TikTok Live shopping

khususnya pada produk kecantikan Glad2glow.

Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas, rumusan masalah

dalam penelitian ini Adalah sebagai berikut:

1. Apakah Flash sale berpengaruh secara signifikan terhadap Impulse Buying Gen

Z pada TikTok Live shopping produk Glad2glow?



REPOSITORY

University of Islam Malang

<
=
N
=
=)
=
s
©
wid
o
o
=
©
T
©

2. Apakah Interaktivitas host berpengaruh secara signifikan terhadap Impulse

Buying Gen Z pada TikTok Live shopping produk Glad2glow?

. Apakah FOMO berpengaruh secara signifikan terhadap Impulse Buying Gen Z

pada TikTok Live shopping produk Glad2glow?
Apakah Flash sale, Interaktivitas host, dan FOMO secara simultan berpengaruh
signifikan terhadap Impulse Buying Gen Z pada TikTok Live shopping produk

Glad2glow?

Tujuan dan Manfaat Penelitian

1.1.1 Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah penelitian yang telah dipaparkan di atas,

tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut :

1.

Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Flash sale terhadap Impulse

Buying Gen Z pada TikTok Live shopping produk Glad2glow

. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Interaktivitas host terhadap

Impulse Buying Gen Z pada TikTok Live shopping produk Glad2glow

. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh FOMO terhadap Impulse Buying

Gen Z pada TikTok Live shopping produk Glad2glow
Untuk mengetahui dan menganalisis secara simultan pengaruh Flash sale,
Interaktivitas host, dan FOMO terhadap Impulse Buying Gen Z pada TikTok

Live shopping produk Glad2glow

1.1.2 Manfaat penelitian

1.

Secara Teoritis

a. Bagi Penulis

10



Penelitian ini memberikan kosntribusi untuk penulis dalam pengembangan
ilmu manajemen pemasaran dan prilaku konsumen yang berkaitan dengan
Impulse Buying.

b. Bagi Masyarakat

REPOSITORY

Penulis berharap dengan adanya penelitian ini, bisa membantu Masyarakat
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untuk mempertimbangkan prilaku Impulse Buying, dan FOMO agar tidak
sampai merugikan.

c. Bagi Akademik
Diharapkan penelitian ini bisa menjadi acuan atau sumber informasi serta
rujukan bagi peneliti baru yang akan meneliti hal yang sama di masa depan.

2. Secara Praktis

a. Bagi Perusahaan
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan masukan bagi para
pelaku usaha, khususnya brand Glad2glow dan pelaku usaha di platfrom
TikTok, untuk bisa mningkatkan kualitas Flash sale dan interaksi host serta
mongoptimalkan prilaku FOMO agar dapat membantu peningkatan

penjualan.

11
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BAB V
SIMPULAN DAN SARAN
Simpulan

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan tentang pengaruh flash sale,
Interaktivitas host, dan Fear of missing out (FOMO) terhadap Impulse Buying Gen
Z pada TikTok live shopping produk kecantikan Glad2glow yang telah diuraikan

pada bab sebelumnya, maka dapat ditarik Kesimpulan sebagai berikut:

1. Flash sale berpengaruh secara signifikan terhadap Impulse Buying Gen Z pada
TikTok Live shopping produk Glad2glow.

2. Interaktivitas host tidak berpengaruh secara signifikan terhadap /mpuse Buying
Gen Z pada TikTok Live shopping produk Glad2glow.

3. Fear of missing out (FOMOQO) berpengaruh secara signifikan terhadap Impuse
Buying Gen Z pada TikTok Live shopping produk Glad2glow.

4. Flash sale, Interaktivitas host, dan FOMO secara simultan berpengaruh
signifikan terhadap /mpuse Buying Gen Z pada TikTok Live shopping produk

Glad2glow.

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa Flash sale dan FOMO menjadi
faktor utama yang mendorong terjadinya Impulse Buying pada Gen Z dalam TikTok
live shopping produk kecantikan Glad2glow, sedangkan Interaktivitas host tidak
berperan signifikan secara parsial. Temuan ini mendukung penerapan teori
Stimulus-Organism-Response (SOR) dalam menjelaskan perilaku pembelian

impulsif pada konteks live shopping.

70
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Keterbatasan Penelitian

Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan yang perlu menjadi perhatian

dan diharapkan dapat memberikan arahan bagi pengembangan penelitian

selanjutnya, antara lain:

1.

Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi yang menunjukkan bahwa ketiga
variabel dalam penelitian ini belum mampu menjelaskan sepenuhnya variasi
perilaku Impulse Buying, yang dimana, dalam penelitian ini lebih banyak
dipengaruhi oleh variabel lain diluar model penelitian. Hal ini menunjukkan
bahwa perilaku Impulse Buying masih dipengaruhi oleh faktor lain yang belum
diteliti dalam penelitian ini.

Penelitian ini menggunakan jumlah sampel sebanyak 85 responden dengan
Teknik pengumpulan data melalui kuesioner, sehingga hasil penelitian sangat
bergantung pada persepsi subjektif responden pada saat pengisian. Kondisi ini
memungkinkan adanya bias persepsi yang dapat memengaruhi hasil pengelahan

data secara statistik.

Saran

Berdasarkan hasil penelitian dan Kesimpulan yang telah diuraikan, maka peneliti

memberikan beberapa saran sebagai berikut:

1.

Bagi Perusahaan Glad2glow

Brand Glad2glow disarankan untuk meningkatkan efektivitas strategi live
shopping dengan melakukan kolaborasi Bersama influencer atau host yang
sedang memiliki popularitas dan Tingkat engagement tinggi. Pemilihan host

yang memiliki kredibilitas, daya Tarik, serta kedekatan dengan audiens
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diharapkan dapat menciptakan interaksi yang lebih persuasive, membangun
keterlibatan emosional konsumen, dan pada akhirnya lebih mampu mendorong
terjadinya pembelian impulsif secara optimal.

Bagi Peneliti Selanjutnya

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi refrensi bagi peneliti selanjutnya yang
ingin mengkaji faktor-faktor yang mempengaruhi Impulse Buying dan Peneliti
selanjutnya disarankan untuk menambahkan variabel lain yang berpotensi
memengaruhi perilaku Impulse Buying, seperti kepercayaan merek, electronic

word of mount (e-WOM), kualitas konten /ive streaming, atau presepsi harga.

74
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