https://journalversa.com/s/index.php/dkms Dinamika Kreatif

Manajemen Strategis
Vol. 08, No 3

PENGARUH LIVE STREAMING, FLASH SALE DAN FEAR OF
MISSING OUT (FOMO) TERHADAP IMPULSIVE BUYING DI
TIKTOK SHOP (SURVEI PADA KONSUMEN TIKTOK SHOP DI
KOTA SURAKARTA)

Reza Amelya, Mutya Paramita Pratita®

D:DUniversitas Slamet Riyadi Surakarta

Email : rzamelva@gmail.com?, mutya.paramita@unisri.ac.id?

Abstract: This study aims to analyze the influence of live streaming, flash
sales, and Fear of Missing Out (FOMO) on impulsive buying among TikTok
Shop consumers in Surakarta City. The study employs a quantitative
approach using purposive sampling, surveying 100 TikTok Shop consumers
in Surakarta City who had made unplanned purchases within the last three
months. Data were collected via Likert-scale questionnaires and analyzed
using multiple linear regression, t-tests, F-tests, and R’ analysis to
determine the relationship between the independent variables (live
streaming, flash sales, and FOMO) and the dependent variable (impulsive
buying). Statistical test results indicate that the instruments for all variables
passed the tests for multicollinearity, heteroscedasticity, autocorrelation,
and normality. The study yielded the following regression equation: Y =
2,539 + 0,222 XI + 0415 X2 + 0.252 X3 + e. T-test results show
significance values of 0,005 (p < 0,05) for live streaming, 0,000 (p < 0,05)
for flash sales, and 0,002 (p < 0,05) for FOMO. These results indicate that
live streaming, flash sales, and FOMO have a significant influence on
impulsive buying among TikTok Shop consumers in Surakarta City. The F-
test result shows a value of 27,127 with a significance value (p-value) of
0,000 (p < 0,05), indicating that the model used to test the influence of live
streaming, flash sales, and FOMO is appropriate. The coefficient of
determination (R?) result of 0,442 indicates that the independent variables
X1 (live streaming), X2 (flash sale), and X3 (Fear of Missing Out/FOMO)
collectively contribute 44,2% to the influence on Y (impulsive buying). The
remaining 55,8% (100% — 44,2%) is explained by variables outside the
model, such as electronic word-of-mouth (e-WOM), hedonic shopping, and
brand image.

Keywords: Live Streaming, Flash Sale, Fear of Missing Out (FOMO),
Impulsive Buying, TikTok Shop.

Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh /ive
streaming, flash sale, dan Fear of Missing Out (FOMO) terhadap impulsive
buying pada konsumen TikTok Shop di Kota Surakarta. Penelitian ini
menggunakan pendekatan kuantitatif dengan teknik purposive sampling
terhadap 100 responden konsumen TikTok Shop di Kota Surakarta yang
telah melakukan pembelian secara tidak terencana dalam waktu tiga bulan
terakhir. Data dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner dengan skala
likert dan analisis data menggunakan regresi linier berganda, uji-t, uji F, dan
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R? untuk mengetahui hubungan antara variabel bebas (live streaming, flash
sale dan fear of missing out) terhadap variabel terikat (impulsive buying).
Hasil uji statistik menunjukkan bahwa uji instrumen untuk semua variabel
telah lolos uji multikolinearitas, uji heteroskedastisitas, uji autokorelasi dan
uji normalitas. Hasil dari penelitian ini diperoleh persamaan regresi yaitu Y
=2,539 + 0,222 X1 + 0,415 X2 + 0,252 X3 + e. Hasil uji-t menunjukkan
bahwa variabel live streaming memiliki nilai 0,005 < 0,05, variabel flash
sale 0,000 < 0,05 dan variabel fomo 0,002 < 0,05. Hal tersebut menunjukkan
live streaming, flash sale dan fomo berpengaruh signifikan terhadap
impulsive buying pada konsumen TikTok Shop di Kota Surakarta. Hasil uji
F memiliki nilai 27,127 dengan nilai signifikansi (p. value) sebesar 0,000 <
0,05 menunjukkan bahwa model yang digunakan untuk menguji pengaruh
variabel live streaming, flash sale dan fomo sudah tepat. Hasil koefisien
determinasi (R?) 0,442 artinya besarnya sumbangan pengaruh independen
X1 (live streaming), X2 (flash sale) dan X3 (Fear of Missing Out
(FOMO)) terhadap Y (impulsive buying) sebesar 44,2 %. Sisanya (100% -
44,2%) = 55,8 % diterangkan oleh variabel lain diluar model misalnya
electronic word of mouth (e- wom), hedonic shoping dan citra merek (brand
image).

Kata Kunci: Siaran Langsung, Flash Sale, Fear of Missing Out (FOMO),
Pembelian Impulsif, TikTok Shop.

PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi digital telah mendorong terjadinya perubahan dalam perilaku
konsumsi masyarakat. Di era digital, aktivitas berbelanja tidak lagi terbatas pada ruang dan
waktu, karena konsumen dapat dengan mudah melakukan transaksi kapan saja dan di mana
saja melalui berbagai platform digital. Kemudahan akses, kecepatan layanan, serta beragam
fitur interaktif yang ditawarkan menjadikan proses pembelian semakin praktis dan menarik
bagi konsumen (Afifatuzzahra, 2025). Kondisi tersebut menunjukkan bahwa perkembangan
teknologi digital turut memengaruhi pola pengambilan keputusan konsumen yang cenderung
lebih cepat dan spontan (Qu, Khan, Su, Tong, & Zhao, 2023).

Salah satu platform social commerce yang berkembang pesat saat ini adalah TikTok
Shop. Kota Surakarta sebagai salah satu kota berkembang di Indonesia memiliki karakteristik
yang relevan untuk penelitian ini. Kota ini dikenal sebagai kota pendidikan dengan jumlah
mahasiswa yang cukup tinggi sehingga didominasi oleh generasi muda (Badan Pusat Statistik,
2023). Tingginya populasi generasi muda menyebabkan penggunaan media sosial di kota ini
cukup intensif (APJII, 2023). Live streaming memungkinkan interaksi langsung antara penjual
dan konsumen secara real time sehingga dapat meningkatkan kepercayaan konsumen dan

mendorong terjadinya pembelian secara spontan (McKinsey, 2022). Namun, penelitian
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terdahulu mengenai pengaruh /ive streaming terhadap impulsive buying masih menunjukkan
hasil yang tidak konsisten. Zakiyah et al. (2025) menemukan bahwa live streaming tidak
berpengaruh signifikan terhadap impulsive buying, sehingga menjadi research gap dalam
penelitian ini. Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan menganalisis pengaruh /ive streaming,
flash sale, dan FOMO terhadap impulsive buying pada konsumen TikTok Shop di Kota
Surakarta.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan pebdekatan kuantitatif dengan metode survei. Penelitian
dilakukan pada konsumen TikTok Shop di Kota Surakarta yang melakukan pembelian secara
impulsif atau tidak terencana. Pengumpulan data dilakukan menggunakan kuesioner melalui
google form. Sumber datanya berupa data primer, yang diperoleh langsung dari responden
melalui kuesioner. Populasinya adalah konsumen TikTok Shop di Kota Surakarta yang
melakukan pembelian secara tidak terencana. Jumlah sampel ditentukan menggunakan rumus
lemeshow, diperoleh 96,04 sehingga ditetapkan menjadi 100 responden. Teknik yang
digunakan adalah non-probability sampling dengan purposive sampling. Kriteria responden
yaitu pernah melakukan pembelian tidak terencana minimal 1 kali dalam 3 bulan terakhir,
berdomisili di Kota Surakarta dan berusia minimal 17 tahun. Data yang dikumpulkan

menggunakan skala likert 1-5.

HASIL DAN PEMBAHASAN

TikTok Shop merupakan platform social commerce yang mengintegrasikan media sosial
dengan aktivitas jual beli secara daring. Platform ini memungkinkan pengguna memperoleh
informasi produk, berinteraksi dengan penjual, serta melakukan transaksi dalam satu aplikasi.
TikTok Shop memanfaatkan berbagai fitur seperti katalog produk, /ive streaming, program
afiliasi, dan sistem pembayaran terintegrasi. Penggunaan video pendek dan live streaming
memungkinkan komunikasi interaktif antara penjual dan konsumen sehingga mendukung
efektivitas pemasaran digital (Burhanudin & Puspita, 2023; Ardiyanti, 2023; Dhabitah & Nor,
2023; Purwanti & Septiani, 2025).
1.  Uji Instrumen Penelitian

Hasil uji validitas menunjukkan seluruh item pernyataan pada variabel live streaming
(X1), flash sale (X2), Fear of Missing Out (FOMO) (X3), dan impulsive buying (Y) memiliki

nilai signifikansi < 0,05 sehingga seluruh item dinyatakan valid. Uji reliabilitas juga
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menunjukkan seluruh variabel reliabel karena nilai Cronbach’s Alpha masing-masing variabel
lebih besar dari 0,60, yaitu live streaming sebesar 0,680, flash sale sebesar 0,790, FOMO
sebesar 0,764, dan impulsive buying sebesar 0,661.

2.  Uji Asumsi Klasik

Hasil uji multikolinearitas menunjukkan nilai Tolerance seluruh variabel > 0,10 dan VIF
< 10, sehingga tidak terjadi multikolinearitas. Uji autokorelasi menghasilkan nilai Durbin-
Watson sebesar 1,771 dengan nilai dU sebesar 1,7364, sehingga memenubhi kriteria dU < DW
< 4-dU dan dinyatakan tidak terjadi autokorelasi. Uji heteroskedastisitas menunjukkan nilai
signifikansi live streaming sebesar 0,574, flash sale sebesar 0,875, dan FOMO sebesar 0,759,
seluruhnya > 0,05, sehingga tidak terjadi heteroskedastisitas. Uji normalitas menghasilkan

nilai Asymp. Sig. sebesar 0,164 > 0,05, sehingga residual berdistribusi normal.

3.  Hasil Analisis Deskriptif

Hasil analisis deskriptif menunjukkan bahwa /ive streaming memperoleh rata-rata 4,32
dengan kategori sangat baik. Nilai tertinggi terdapat pada kemampuan live streaming
menciptakan interaksi antara penonton dan streamer (4,46), sedangkan nilai terendah terdapat
pada kemampuan streamer memberikan tanggapan terhadap pertanyaan penonton (4,21).

Variabel flash sale memperoleh rata-rata 4,23 dengan kategori sangat baik. Nilai tertinggi
terdapat pada keterbatasan waktu promosi (4,50), sedangkan nilai terendah terdapat pada
pernyataan bahwa harga produk flash sale lebih rendah dibandingkan harga normal (3,99).

Variabel FOMO memperoleh rata-rata 4,28 dengan kategori sangat tinggi. Nilai tertinggi
terdapat pada pernyataan bahwa melewatkan konten atau tren populer di TikTok menimbulkan
rasa terganggu (4,44), sedangkan nilai terendah terdapat pada kekhawatiran ketika orang lain
melakukan kegiatan menyenangkan tanpa diketahui (4,06).

Variabel impulsive buying memperoleh rata-rata 4,22 dengan kategori sangat tinggi.
Nilai tertinggi terdapat pada keinginan membeli yang muncul secara langsung ketika melihat
produk yang disukai (4,37), sedangkan nilai terendah terdapat pada munculnya dorongan kuat

untuk segera membeli produk yang menarik (4,07).

4.  Hasil Analisis Regresi
Hasil analisis regresi linear berganda menghasilkan persamaan:

Y =2,539+0,222X1 + 0,415X2 + 0,252X3 + ¢
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Persamaan tersebut menunjukkan bahwa live streaming, flash sale, dan FOMO
berpengaruh positif terhadap impulsive buying.

Hasil uji t menunjukkan bahwa live streaming berpengaruh positif dan signifikan
terhadap impulsive buying dengan koefisien regresi 0,222 dan signifikansi 0,005 < 0,05. Flash
sale juga berpengaruh positif dan signifikan dengan koefisien 0,415 dan signifikansi 0,000 <
0,05. Sementara itu, FOMO berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulsive buying
dengan koefisien 0,252 dan signifikansi 0,002 < 0,05. Dengan demikian, H1, H2, dan H3
diterima.

Hasil uji F menunjukkan nilai F sebesar 27,127 dengan signifikansi 0,000 < 0,05.
Artinya, model regresi yang terdiri atas live streaming, flash sale, dan FOMO secara simultan
tepat dalam memprediksi impulsive buying. Nilai Adjusted R Square sebesar 0,442
menunjukkan bahwa ketiga variabel independen mampu menjelaskan 44,2% variasi impulsive

buying, sedangkan 55,8% sisanya dijelaskan oleh variabel lain di luar model penelitian.

KESIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan hasil analisis data, diperoleh kesimpulan sebagai berikut:

1. Live streaming berpengaruh signifikan terhadap impulsive buying di TikTok Shop pada
konsumen TikTok Shop di Kota Surakarta

2. Flash sale berpengaruh signifikan terhadap impulsive buying di TikTok Shop pada
konsumen TikTok Shop di Kota Surakarta

3. Fear of missing out (fomo) berpengaruh signifikan terhadap impulsive buying di TikTok
Shop pada konsumen di Kota Surakarta.
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