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ABSTRAK

ON TIEN NIA RAKHMAH. PENGARUH DIRECT MARKETING,
FASHION INVOLVEMENT DAN FLASH SALE TERHADAP IMPULSE
BUYING PRODUK FASHION PADA LIVE STREAMING SHOPPING
SHOPEE LIVE (Studi Kasus Pada Mahasiswa FEBI UIN K.H.
Abdurrahman Wahid Pekalongan)

Fenomena adanya pergeseran perilaku berbelanja konsumen dalam proses
pembelian belanja seperti hadirnya trend belanja online yaitu live streaming
shopping telah menyebabkan munculnya impulse buying. Penelitian ini bertujuan
untuk mengetahui pengaruh direct marketing, fashion involvement dan flash sale
terhadap impulse buying produk fashion pada live streaming shopping shopee live
(studi kasus pada mahasiswa FEBI UIN K.H. Abdurrahman Wahid Pekalongan).
Populasi penelitian ini adalah mahasiswa FEBI UIN K.H. Abdurrahman Wahid
Pekalongan. Sampel yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak 96 responden
dengan menggunakan teknik purposive sampling. Pengumpulan data dilakukan
dengan menggunakan kuesioner. Metode analisis yang digunakan yaitu uji
instrumen (uji validitas, uji reliabilitas), uji regresi linear berganda, uji asumsi
klasik (uji normalitas, uji heteroskedastisitas, uji multikolinearitas), dan uji
hipotesis statistik (uji T, uji F, uji koefisien determinasi). Data pada penelitian ini
diolah menggunakan software SPSS statistics 26.

Hasil penelitian diperoleh sebagai berikut: 1) variabel direct marketing
berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel impulse buying produk
fashion. 2) variabel fashion involvement berpengaruh positif dan signifikan
terhadap variabel impulse buying produk fashion. 3) variabel flash sale
berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel impulse buying produk
fashion. Secara simultan variabel direct marketing, fashion involvement dan flash
sale berpengaruh signifikan terhadap impulse buying produk fashion produk
fashion pada live streaming shopping shopee live (studi kasus pada mahasiswa
FEBI UIN K.H. Abdurrahman Wahid Pekalongan). Koefisien determinasi
Adjusted R Square sebesar 0.644 artinya seluruh variabel bebas (Direct Marketing
(X1), Fashion Involvement (X2), Flash Sale (X3)) mempunyai kontribusi secara
bersama-sama sebesar 64,4% sedangkan sisanya 35,6% dijelaskan oleh faktor lain
diluar dari penelitian ini.

Kata Kunci : direct marketing, fashion involvement, flash sale, impulse buying
produk fashion
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ABSTRACT

ON TIEN NIA RAKHMAH. THE INFLUENCE OF DIRECT
MARKETING, FASHION INVOLVEMENT AND FLASH SALE ON
IMPULSE BUYING FASHION PRODUCTS IN LIVE STREAMING
SHOPPING SHOPEE LIVE (Case Study of FEBI UIN K.H. Abdurrahman
Wahid Pekalongan Students).

The phenomenon of a shift in consumer shopping behavior in the shopping
purchasing process, such as the presence of the online shopping trend, namely live
streaming shopping, has led to the emergence of impulse buying. This research
aims to determine the influence of direct marketing, fashion involvement and
flash sales on impulse buying of fashion products on live shopping shopee live
streaming (case study of FEBI UIN K.H. Abdurrahman Wahid Pekalongan
students). The population of this study were students of FEBI UIN K.H.
Abdurrahman Wahid Pekalongan. The sample used in this research was 96
respondents using purposive sampling technique. Data collection was carried out
using a questionnaire. The analytical methods used are instrument tests (validity
test, reliability test), multiple linear regression tests, classical assumption tests
(normality test, heteroscedasticity test, multicollinearity test), and statistical
hypothesis tests (T test, F test, coefficient of determination test). The data in this
study was processed using SPSS statistics 26 software.

The research results were obtained as follows: 1) the direct marketing
variable has a positive and significant effect on the impulse buying variable for
fashion products. 2) the fashion involvement variable has a positive and
significant effect on the impulse buying variable for fashion products. 3) the flash
sale variable has a positive and significant effect on the impulse buying variable
for fashion products. Simultaneously, the variables direct marketing, fashion
involvement and flash sales have a significant effect on impulse buying of fashion
products on live shopping shopee live streaming (case study of FEBI UIN K.H.
Abdurrahman Wahid Pekalongan students). The Adjusted R Square coefficient of
determination is 0.644, meaning that all independent variables (Direct Marketing
(X1), Fashion Involvement (X2), Flash Sale (X3)) have a joint contribution of
64.4% while the remaining 35.6% is explained by factors others outside of this
research.

Keywords: direct marketing, fashion involvement, flash sale, impulse buying
of fashion products
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PEDOMAN TRANSLITERASI

Transliterasi dimaksudkan sebagai pengalih-hurufan dari abjad yang satu ke
abjad yang lain. Transliterasi Arab-Latin di sini ialah penyalinan huruf-huruf Arab
dengan huruf-huruf Latin beserta perangkatnya.

A. Konsonan
Berikut ini daftar huruf Arab yang dimaksud dan transliterasinya
dengan huruf latin:

Tabel Transliterasi Konsonan

Huruf Arab | Nama Huruf Latin Nama
i Alif Tidak Tidak dilambangkan
dilambangkan

o Ba B Be

- Ta T Te

& Sa § es (dengan titik di atas)
Jim J Je

c

c Ha h ha (dengan titik di bawah)

: Kha Kh ka dan ha

C

5 Dal D De

3 Zal Z Zet (dengan titik di atas)
Ra R Er

)

. Zai Z Zet

J
Sin S Es

r Syin Sy es dan ye
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e Sad S es (dengan titik di bawah)
2 Dad d de (dengan titik di bawah)
5 Ta t te (dengan titik di bawah)
5 Za z zet (dengan titik di bawah)
¢ "ain ) koma terbalik (di atas)
¢ Gain G Ge
L Fa F Ef
3 Qaf Q Ki
4 Kaf K Ka
J Lam L El
. Mim M Em
3 Nun N En
P Wau W We
2 Ha H Ha
. Hamzah ‘ Apostrof
&< Ya Y Ye
B. Vokal

Vokal bahasa Arab, seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri dari vokal
tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong.
1. Vokal Tunggal
Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau

harakat, transliterasinya sebagai berikut:
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Tabel Transliterasi Vokal Tunggal

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama
- Fathah A A

- Kasrah I I

> Dammah U U

2. Vokal Rangkap
Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan

antara harakat dan huruf, transliterasinya berupa gabungan huruf sebagai

berikut:
Tabel Transliterasi Vokal Rangkap
Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama
6 Fathah dan ya Al adanu
5./“ Fathah dan wau Au adanu
Contoh:

= wf kataba

- J=  fa'ala

- i suila

- 5 kaifa

- Ji> haula
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C. Maddah
Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harakat dan
huruf, transliterasinya berupa huruf dan tanda sebagai berikut:

Tabel Transliterasi Maddah

Huruf Arab Nama Huruf Latin | Nama
e Fathah dan alif atau | A a dan garis di atas
ya
.. Kasrah dan ya I i dan garis di atas
jf. Dammahdanwau | U u dan garis di atas
Contoh:
- Jb gala
- & rama
- & qila
- 3}24 yaqulu

D. Ta’ Marbutah

Transliterasi untuk ta’ marbutah ada dua, yaitu:
1. Ta’ marbutah hidup

Ta’ marbutah hidup atau yang mendapat harakat fathah, kasrah,

dan dammah, transliterasinya adalah “t”.

XVii



2. Ta’ marbutah mati
Ta’ marbutah mati atau yang mendapat harakat sukun,
transliterasinya adalah “h”.
3. Kalau pada kata terakhir dengan ta’ marbutah diikuti oleh kata yang
menggunakan kata sandang al serta bacaan kedua kata itu terpisah, maka
ta’ marbutah itu ditransliterasikan dengan “h”.

Contoh:

- JUubY 425 raudah al-atfal/raudahtul atfal

2

“.o7 t E2) /e -
- ssadl a5l al-madinah al-munawwarah/

al-madinatul munawwarah

- b talhah

E. Syaddah (Tasydid)
Syaddah atau tasydid yang dalam tulisan Arab dilambangkan dengan
sebuah tanda, tanda syaddah atau tanda tasydid, ditransliterasikan dengan
huruf, yaitu huruf yang sama dengan huruf yang diberi tanda syaddah itu.

Contoh:

- J%  nazzala

- }J\ al-birru
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F. Kata Sandang

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf,

yaitu J, namun dalam transliterasi ini kata sandang itu dibedakan atas:

1. Kata sandang yang diikuti huruf syamsiyah
Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah ditransliterasikan
sesuai dengan bunyinya, yaitu huruf “I” diganti dengan huruf yang
langsung mengikuti kata sandang itu.
2. Kata sandang yang diikuti huruf gamariyah
Kata sandang yang diikuti oleh huruf gamariyah ditransliterasikan
dengan sesuai dengan aturan yang digariskan di depan dan sesuai dengan
bunyinya. Baik diikuti oleh huruf syamsiyah maupun gamariyah, kata
sandang ditulis terpisah dari kata yang mengikuti dan dihubungkan dengan

tanpa sempang.

Contoh:

- J=N ar-rajulu
- {U-J\ al-galamu

- ;M:-J\ asy-syamsu

- Y4 al-jalalu

XiX



G. Hamzah
Hamzah ditransliterasikan sebagai apostrof. Namun hal itu hanya
berlaku bagi hamzah yang terletak di tengah dan di akhir kata. Sementara
hamzah yang terletak di awal kata dilambangkan, karena dalam tulisan Arab
berupa alif.

Contoh:

FI-S .
- 426 ta’khuzu
0 ]
- fs%  syai'un
- %3l an-nau’u

- Ol inna

H. Penulisan Kata
Pada dasarnya setiap kata, baik fail, isim maupun huruf ditulis terpisah.
Hanya kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab sudah lazim
dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harkat yang dihilangkan,
maka penulisan kata tersebut dirangkaikan juga dengan kata lain yang
mengikutinya.
Contoh:

g

- DB s 340 u\ 5 Wa innalladha lahuwa khair ar-razigin/

Wa innallaha lahuwa khairurrazigin

XX



- WL 3 WBEZE & o2 Bismillahi majreha wa mursaha

Huruf Kapital

Meskipun dalam sistem tulisan Arab huruf kapital tidak dikenal, dalam
transliterasi ini huruf tersebut digunakan juga. Penggunaan huruf kapital
seperti apa yang berlaku dalam EYD, di antaranya: huruf kapital digunakan
untuk menuliskan huruf awal nama diri dan permulaan kalimat. Bilamana
nama diri itu didahului oleh kata sandang, maka yang ditulis dengan huruf
kapital tetap huruf awal nama diri tersebut, bukan huruf awal kata
sandangnya.

Contoh:

- U\AJLJ\ C)jgjdiii‘ Alhamdu lillahi rabbi al-"alamin/ Alhamdu lillahi

rabbil “alamin
- e Rl Ar-rahmanir rahim/Ar-rahman ar-rahim
Penggunaan huruf awal kapital untuk Allah hanya berlaku bila dalam
tulisan Arabnya memang lengkap demikian dan kalau penulisan itu disatukan
dengan kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang dihilangkan, huruf

kapital tidak dipergunakan.

Contoh:

- e e il Allaahu gaftrun rahim

'
- e Y A Lillahi al-amru jami'an/
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Lillahil-amru jamT anv

J. Tajwid

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman
transliterasi ini merupakan bagian yang tak terpisahkan dengan llmu Tajwid.
Karena itu peresmian pedoman transliterasi ini perlu disertai dengan pedoman

tajwid.
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BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah

Pada masa modern ini, kemajuan teknologi informasi dan
komunikasi yang terus menerus berkembang menyebabkan semakin
maraknya jual beli secara online atau melalui fasilitas internet. Tren
teknologi informasi dan komunikasi saat ini adalah konvergensi yang
memudahkan masyarakat dalam memanfaatkan, mengembangkan, dan
menciptakan aplikasi baru terhadap teknologi tersebut. Salah satunya
terlihat dari pertumbuhan media internet yang sangat pesat, masyarakat
sekarang sering melakukan pembelian online seiring dengan
perkembangan internet dan teknologi yang sangat pesat. Berbelanja
merupakan suatu perilaku yang dilakukan masyarakat untuk memenuhi
kebutuhan atau sekadar menuruti keinginannya. Saat ini konsumen
dipermudah dengan munculnya situs berbelanja secara online, sehingga
konsumen tidak perlu pergi keluar rumah dan berat-berat membawa
barang belanjaannya. Oleh karena itu, popularitas online shopping
meningkat dikalangan masyarakat. Kegiatan perdagangan dengan
memanfaatkan media internet ini dikenal dengan istilah elektronik
commerce selanjutnya disebut bisnis online.

Sejalan dengan banyaknya orang membeli dan menjual barang
secara online, semakin banyak pula situs e-commerce yang bermunculan.

E-commerce atau perdagangan elektronik, menurut definisi OECD adalah



pembelian dan penjualan produk dan layanan melalui internet melalui
penggunaan platform yang dirancang khusus untuk menempatkan dan
menerima pesanan. Ketersediaan e-commerce ini mempermudah para
penjual dalam menjangkau khalayak yang lebih luas, mengurangi biaya
operasional, dan memfasilitasi kemampuan pelanggan untuk membeli
produk tanpa mengunjungi toko secara fisik.

Pada tahun 2023, Shopee menjadi platform marketplace Indonesia
yang tetap menempati posisi terdepan dan menguasai industri e-
commerce. Munculnya pesaing-pesaing baru dan persaingan yang semakin
ketat tidak mempengaruhi posisi shopee sebagai situs e-commerce andalan
masyarakat. Shopee merupakan platform dengan unduhan keseluruhan
terbanyak di Google Play dan Apple Store. Selain itu, dengan pengguna
aktif bulanan terbanyak, Shopee menjadi situs e-commerce terkemuka.

Tabel 1.1 5 E-Commerce dengan pengunjung terbanyak di Indonesia
(Januari-Desember 2023)

No | Nama marketplace | Kunjungan situs
1. | Shopee 2.349.900.000
2. | Tokopedia 1.254.700.000
3. | Lazada 762.400.000

4. | Bibli 337.400.000

5. | Bukalapak 168.200.000

Sumber: (Katadata.co.id, 2024)

Saat ini, belanja online yang sedang menjadi tren di tengah
masyarakat adalah live streaming Shopping. Tren baru dalam pembelian

yang mulai populer di masyarakat. Belanja online memang bukan hal yang



baru, namun belakangan ini sepertinya pembelian dengan fitur live
streaming Shopping menjadi hal yang terbaru. Fitur ini membuat
pengalaman belanja online menjadi lebih baik dengan memungkinkan
interaksi real-time antara pembeli dan penjual sehingga proses berbelanja
menjadi lebih menyenangkan. Keunggulan belanja live streaming adalah
pengalaman berbelanja yang terintegrasi secara keseluruhan, selain
kebaruan konten yang ditawarkan. Praktik dimana penjual melakukan
siaran langsung melalui platform media social atau e-commerce dikenal
dengan istilah “live streaming shopping”.

Seorang host livestream akan memperlihatkan dan menjelaskan
suatu produk secara langsung kepada audiensnya yang menonton live
streaming tersebut. Penonton bisa berinteraksi seperti bertanya lebih lanjut
tentang produk yang ditawarkan selama live. Jadi, percakapan dapat
terjadi dengan host sebelum calon pembeli memutuskan untuk membeli
produk tersebut. Live streaming ini biasanya tidak berlangsung lama
karena penjual memberikan batas waktu tertentu. Terkadang penjual atau
hostlive juga memberi batasan waktu untuk harga spesial sehingga
mendorong calon pembeli untuk segera dan bertindak cepat melakukan
pembelian. Karena itulah, proses transaksi dalam kegiatan live streaming
shopping umumnya  terjadi  dengan  cepat.  Platform livestream
shopping telah ada di berbagai e-commerce seperti shopee live, Lazada

live, Tokopedia play. Tidak hanya itu, beberapa platform media sosial juga


https://flip.id/business/blog/pentingnya-banyak-pilihan-opsi-pembayaran-di-bisnis-e-commerce

mulai mengikuti perkembangan ini dan meluncurkan fitur live shopping
seperti tiktok live.

Tahun 2023 menjadi saksi dinamika yang sangat menarik pada
peta persaingan e-commerce di Indonesia, kita menyaksikan kian marak
pamor dari inovasi yang memberikan pengalaman berjualan maupun
belanja online yang baru. Live streaming menjadi daya tarik utama yang
meningkatkan aktivitas belanja masyarakat. para pemain e-commerce di
indonesia seperti shopee, tiktok, tokopedia, dan lazada pun berlomba-
lomba mengambil peran penting dalam membentuk tren ini. Berdasarkan
data platform live streaming shopping, Shopee memiliki pangsa pasar
terbesar baik dari segi volume transaksi maupun nilai. Shopee mampu
mencatatkan pangsa pasar terbesar untuk jumlah transaksi pada indikator

pangsa pasar jumlah transaksi (share of order).

Gambar 1.1 Shopee live menjadi live streaming shopping yang
paling sering digunakan

*shopee Live

» Tokopedia Play
=Lazlive

# Tiktok Live

(Sumber: katadata.co.id, 2023)

Berdasarkan gambar 1.1, shopee live menjadi platform live
streaming yang paling sering digunakan untuk belanja online dan unggul
jauh dari platform lainnya. Hal tersebut menurut survei yang dilakukan
Populix melalui laporan terbaru bertajuk “Memahami Ekosistem Belanja

Live Streaming Di Indonesia” pada tahun 2023. Survei tersebut mengamati



penggunaan fitur live streaming dalam berbelanja online memengaruhi
perilaku dan sikap konsumen.

Gambar 1.2 Tingkat Penjualan Shopee Live

Shopee Live Shopping

(Sumber: katadata.co.id, 2023)

Berdasarkan gambar 1.2, menunjukkan bahwa banyaknya pesanan
selama live streaming melebihi berkali-kali lipat dibanading pesanan saat
tidak live streaming. Menurut data transaksi pada hari belanja online
nasional (Harbolnas) pada 12 Desember 2023, terjadi peningkatan
transaksi shopee live lebih dari 49 kali lipat. Ini dinilai sebagai bukti
pergeseran perilaku belanja online masyarakat, semakin besar jumlah
orang yang mengikuti live streaming shopping, menyebabkan
meningkatnya fenomena impulse buying. Ini terjadi ketika konsumen tidak
dapat menahan diri untuk membeli produk saat menonton siaran langsung.
Dari semakin tingginya impulse buying ini membawa dampak yang buruk
atau negatif bagi pelakunya seperti halnya pemborosan yang mengancam
kesehatan finansial.

Impulse Buying merupakan tindakan di mana seseorang berbelanja
tanpa perencanaan sebelumnya. Konsumen yang melakukan pembelian

impulsif tidak berpikir untuk membeli suatu produk atau merek tertentu.



Mereka langsung melakukan pembelian karena ketertarikan pada merek
atau produk saat itu juga. Menurut Rook dan Fisher dalam (Rozaini &
Ginting, 2019), Impulse Buying dijelaskan sebagai perilaku konsumen
yang melakukan pembelian secara seketika, refleksif, mendadak, dan
langsung. Dari deskripsi ini, terlihat bahwa impulse buying merupakan
respons alami dan segera. Impulse buying ini terjadi ketika berada disuatu
toko maupun ketika melihat-lihat di toko online, hal ini bisa terjadi
disebabkan karena beberapa hal, seperti variabel pada penelitian ini
khususnya direct marketing, fashion involvement, dan flash sale.

Strategi yang dilakukan dalam shopee live guna mendorong
konsumen melakukan impulse buying yaitu direct marketing. Menurut
Kotler dalam (Fadillah et al., 2021), direct marketing atau pemasaran
langsung merupakan tindakan langsung perusahaan terhadap pelanggan.
Direct marketing adalah melibatkan interaksi langsung dengan konsumen,
baik konsumen baru maupun potensial yang ditargetkan secara seksama
untuk meraih respon segera dan membangun hubungan pelanggan yang
langgeng. komunikasi secara langsung disini memiliki arti sebagai
memperkenalkan ataupun menjual produk atau layanan secara detailnya.
Dengan hal tersebut akan membuat konsumen lebih tertarik pada produk
yang ditawarkan dan sesegera mungkin atau spontan ingin membeli.

Hal ini sejalan dengan penelitian (Fadillah et al., 2021) yang
menunjukkan bahwasanya direct marketing berpengaruh positif dan

signifikan terhadap pembelian impulsif. Sedangkan dalam penelitian yang



dilakukan oleh (Arief et al., 2020), menunjukkan bahwasanya direct
marketing tidak terdapat pengaruh terhadap pembelian impulsif.

Selain itu, faktor lain yang memicu terjadi impulse buying adalah
keterlibatan produk fashion (Fashion Involvement). Fashion involvement
merupakan tingkat keterlibatan berbagai hal yang berhubungan dengan
pakaian atau perlengkapan fashionable sehingga memunculkan
ketertarikan pada suatu peoduk. Fashion involvement ini mengacu pada
ketertarikan perhatian dengan kategori produk fashion (seperti pakaian)
yang berkaitan sangat erat dengan karakteristik pribadi dan pengetahuan
fashion, yang nantinya akan mempengaruhi ketertarikan dan kepercayaan
konsumen dalam pengambilan keputusan pembelian. konsumen dengan
fashion involvement yang lebih tinggi memungkinkan terlibat dalam
impulse buying yang berorientasi pada fashion. Fashion sangat erat
kaitannya dengan karakteristik pribadi individu sehingga membuat mereka
cenderung tertarik guna membeli. Keinginan guna selalu tampil menarik
membuat seseorang melakukan pembelian yang tidak direncanakan.
Dengan mengenakan pakaian yang modis, bisa diasumsikan bahwa
seseorang terlibat pada fashion dan bisa menjadi faktor timbulnya
pembelian impulsif (Anisa, 2022).

Hal ini sejalan dengan penelitian (Tuzzahra & Satria Tirtayasa,
2020) yang menunjukkan bahwasanya fashion involvement berpengaruh
positif dan signifikan terhadap impulse buying. Sedangkan dalam

penelitian yang dilakukan oleh (llmiah et al., 2022), menunjukkan



bahwasanya fashion involvement tidak terdapat pengaruh terhadap impulse
buying.

Kemudian faktor yang mempengaruhi impulse buying lainnya
dalam live streaming shopping shopee live yaitu flash sale. Perusahaan e-
commerce menerapkan berbagai strategi untuk menarik pelanggan dan
merebut pangsa pasar. Perusahaan e-commerce menerapkan banyak
strategi menarik konsumen yang sama seperti perusahaan tradisional.
Penawaran seperti pengiriman gratis, diskon, dan pembelian gratis
semuanya dilakukan oleh semua pemain e-commerce. Salah satu usahanya
adalah program flash sale. Menurut Agrawal dan Sareen dalam
(V.A.R.Barao et al., 2022), flash sale adalah program inisiatif pemasaran
yang memberikan diskon eksklusif kepada klien untuk produk tertentu
dalam jangka waktu singkat. Taktik ini berupaya menarik pelanggan ke
pengecer online, meningkatkan penjualan, dan meningkatkan kesadaran
merek agar perusahaan lebih dikenal oleh masyarakat umum. Promosi
flash sale ini dapat membujuk pelanggan untuk membeli barang yang
diinginkannya. Pemasaran flash sale mendorong konsumen untuk
berbelanja dengan penuh semangat sehingga mengarahkan konsumen
secara tidak terduga untuk melakukan pembelian yang sebelumnya tidak
direncanakan. Pembeli merasa sangat terdorong dan termotivasi untuk
segera membeli.

Hal ini sejalan dengan penelitian (Souisa, 2022) yang

menunjukkan bahwasanya flash sale berpengaruh positif dan signifikan



terhadap impulse buying. Sedangkan dalam penelitian yang dilakukan oleh
(Kusumasari & Bisnis, 2022), menunjukkan bahwasanya flash sale tidak
terdapat pengaruh terhadap impulse buying.

Produk fashion merupakan salah satu dari sekian banyak jenis
barang yang dapat dibeli dan dijual secara online. Gaya berpakaian yang
menonjol dalam suatu masyarakat disebut fashion. Konsumen selalu
mengikuti mode terbaru karena tren mode berubah setiap tahunnya.
Misalnya, mereka membeli aksesoris, sepatu, tas, dan pakaian. Masyarakat
sudah terbiasa dengan fenomena berbelanja produk fashion, khususnya
mahasiswa mengingat karakteristik dan penampilannya. Hal ini memang
terjadi dalam berbagai cara dalam menciptakan penampilan sehari-hari di
kampus, karena sebagian besar mahasiswa ingin tampil modis. Maka
keinginan mereka, terutama yang berkaitan dengan fashion dan gaya
berpakaian dipandang sebagai hal yang sangat penting. Setiap individu
memiliki preferensi fesyen yang unik, pakaian juga mencerminkan
kepribadian seseorang dan meningkatkan rasa percaya diri.

Gambar 1.3 Diagram presentase produk yang sering dibeli saat live

streaming

@ Fashion

@ produk kecantikan
produk rumah tangga
A @ makanan & minuman
@ lainnya

Berdasarkan hasil survei pra penelitian yang dilakukan pada

mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis islam (FEBI) UIN K.H.
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Abdurrahman Wahid Pekalongan dengan menggunakan 30 responden dan
kuesioner guna mengetahui seberapa besar mahasiswa melakukan impulse
buying. Hasil pada diagram diatas menunjukkan bahwa dari 30 responden,
barang yang paling sering dibeli yaitu pada produk fashion dengan
presentase 63,3%. Selanjutnya ada produk kecantikan dengan presentase
20%, makanan dan minuman dengan presentase 6,7% dan barang lainnya
10%. Berikut adalah data hasil survei : 90% mengatakan bahwa dengan
hadirnya live streaming shopping ini memengaruhi dalam melakukan
pembelian belanja online menjadi meningkat drastis dibanding dengan
sebelum adanya live streaming shopping ini. 79% mengatakan bahwa
lebih sering belanja didalam live streaming, sedangkan 12 % belanja diluar
live streaming. Dengan demikian, tidak menutup kemungkinan bahwa
fenomena adanya impulse buying semakin tinggi. Dari hasil survei pra
penelitian, beberapa mahasiswa mengeluhkan atas kekecewaan dan rasa
menyesal setelah melakukan impulse buying khususnya pada produk
fashion tersebut, seperti merasa sudah boros dan menyesal atas barang
yang datang terkadang tidak sesuai ekspektasi.

Berdasarkan uraian diatas, mengangkat dari adanya pergeseran
perilaku berbelanja konsumen dalam proses pembelian belanja seperti
hadirnya trend belanja online yaitu live streaming shopping dimana
banyak orang melakukan pembelian didalam live tersebut dan platform
shopee live menjadi platform yang sering digunakan. Dari hal itu

bertambah banyak pengguna yang mengikuti live streaming shopping di
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shopee live, semakin meningkat fenomena impulse buying, dimana banyak
konsumn tidak bisa mengendalikan diri untuk membeli barang saat
menonton live streaming shopping. Pada penelitian ini, peneliti mengambil
subyek pada mahasiswa FEBI UIN K.H. Abdurrahman Wahid
Pekalongan. Setelah melakukan observasi dan survei pra penelitian dengan
data diatas, mahasiswa FEBI ini paling modis dalam hal fashion dan
fashion menjadi barang yang sering dibeli saat live streaming sehingga
memicu terjadinya impulse buying pada produk fashion ini tinggi.
Beberapa mahasiswa FEBI juga mengeluhkan atas kekecewaan dan rasa
menyesal setelah melakukan impulse buying. Mempertimbangkan juga
usia muda pada rentang 15-27 tahun belum bisa mengontrol dan
melakukan perencanaan secara matang. Pada usia ini masih sangat mudah
untuk terpengaruh oleh hal-hal disekitarnya. Dari tingginya impulse
buying ini membawa dampak negatif atau buruk sehingga seringkali
menimbulkan penyesalan diakhir. Jika kebiasaan belanja sudah tidak
terkontrol dan menyebabkan kestabilan finansial tandanya sudah terjebak
dalam impulse buying, padahal impulse buying ini jelas bertolak belakang
dengan perilaku konsumsi Islami. Oleh karena itu, fenomena impulse
buying ini perlu kita teliti karena agar menjadi bahan evaluasi dan
pertimbangan bagi seseorang yang sering melakukan impulse buying.
Sehingga dari latar belakang yang telah diuraikan dan adanya
perbedaan hasil dari beberapa penelitian, maka peneliti tertarik untuk

melakukan penelitian tentang ‘“Pengaruh Direct marketing, Fashion
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Involvement dan Flash Sale Terhadap Impulse Buying Produk Fashion

Pada Live Streaming Shopping Shopee Live (Studi Kasus Mahasiswa

FEBI UIN K.H. Abdurrahman Wahid Pekalongan)”.

. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang diatas maka dapat disimpulkan bahwa

rumusan masalahnya antara lain :

1.

Apakah direct marketing berpengaruh terhadap impulse buying produk
fashion pada live streaming shopping shopee live?

Apakah fashion involvement berpengaruh terhadap impulse buying
produk fashion pada live streaming shopping shopee live?

Apakah flash sale berpengaruh terhadap impulse buying produk
fashion pada live streaming shopping shopee live?

Apakah direct marketing, fashion involvement, flash sale berpengaruh
secara simultan terhadap impulse buying produk fashion pada live

streaming shopping shopee live?

. Tujuan Dan Manfaat Penelitian

Tujuan Penelitian :

1.

Mengetahui pengaruh direct marketing terhadap impulse buying
produk fashion pada live streaming shopping shopee live.
Mengetahui pengaruh fashion involvement terhadap impulse buying
produk fashion pada live streaming shopping shopee live.
Mengetahui pengaruh flash sale terhadap impulse buying produk

fashion pada live streaming shopping shopee live.
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4. Mengetahui pengaruh direct marketing, fashion involvement, flash sale
secara simultan terhadap impulse buying produk fashion pada live
streaming shopping shopee live.

Manfaat Penelitian :

1. Secara teoritis
a. Bagi Peneliti

Peneliti bisa menggali lebih dalam lagi pengetahuan mengenai hal-
hal yang berkaitan dengan impulse buying.
b. Bagi Masyarakat
Diharapkam dengan adanya penelitian ini, bisa untuk menjadi
bahan evaluasi dan pertimbangan bagi seseorang yang sering
melakukan impulse buying dan dipakai untuk acuan serta sumber
informasi bagi para peneliti yang memiliki minat dalam bidang ini.
c. Bagi Akademik
Hasil penelitian bisa dipakai sebagai referensi yang diharapkan
bisa memberi kontribusi untuk mengembangkan riset pemasaran
serta sebagai acuan untuk penelitian dengan topik yang serupa.

2. Secara Praktisi
a. Bagi Perusahaan

Hasil penelitian diharapkan akan menyumbang kontribusi kepada
para pengusaha, khususnya dalam mengambil keputusan
pembelian konsumen dari strategi direct marketing, fashion

involvement, dan flash sale.
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D. Sistematika Pembahasan

BAB | PENDAHULUAN

Bab ini berisi tentang latar belakang, rumusan masalah, tujuan dan
manfaat penelitian.
BAB Il TELAAH PUSTAKA DAN LANDASAN TEORI

Memuat uraian tentang telaah pustaka terdahulu dan landasan teori
yang relevan.
BAB 11l METODE PENELITIAN

Memuat secara rinci metode penelitian yang digunakan peneliti
beserta justifikasi/alasannya, pendekatan penelitian, setting penelitian,
populasi/subjek  penelitian, instrument yang digunakan, teknik
pengumpulan data penelitian, variable penelitian serta analisis data.
BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN

Berisi: (1) Hasil Penelitian, klasifikasi bahasan yang disesuaikan
dengan rumusan masalah atau focus penelitiannya, (2) Pembahasan,
dimana merupakan penjabaran hasil penelitian dan keterkitannya dengan
landasan teori yang digunakan, dapat disusun secara sub bahasan satu
dengan yang lain secara terpisah atau dapat digabung menjadi satu
kesatuan.
BAB V PENUTUP

Kesimpulan, rekomendasi, dan usulan dimuat dalam bab penutup.
Semua temuan penelitian yang berkaitan dengan tantangan penelitian

disajikan secara singkat dalam kesimpulan. Berdasarkan hasil metode
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pengumpulan data yang dibahas pada bab-bab sebelumnya, dapat diambil
kesimpulan. Berdasarkan temuan penelitian, dikembangkan rekomendasi
yang memuat uraian mengenai tindakan yang harus dilakukan pihak-pihak
terkait terkait dengan temuan penelitian dimaksud. Ada dua jenis saran
yang diberikan:

(1) saran untuk memperluas temuan penelitian, seperti merekomendasikan
perlunya studi tambahan.

(2) Rekomendasi kebijakan pada domain yang terkait dengan isu atau

bidang kajian.



BAB V
PENUTUP

A. Kesimpulan
Pada penelitian ini secara ilmiah guna mengetahui pengaruh direct
marketing, fashion involvement dan flash sale terhadap impulse buying
produk fashion pada live streaming shopping shopee live. Penelitian ini
melibatkan 96 responden mahasiswa FEBI UIN K.H. Abdurrahman Wahid

Pekalongan. Berdasarkan hasil penelitian pada bab sebelumnya, maka

dapat diambil beberapa kesimpulan sebagai berikut :

1. Hasil uji t menunjukkan variabel direct marketing (X1) secara parsial
berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying produk
fashion pada live streaming shopping shopee live. Sehingga dapat
disimpulkan bahwa pada mahasiswa FEBI UIN K.H. Abdurrahman
Wahid Pekalongan dengan adanya direct marketing yang tinggi
menyebabkan impulse buying produk fashion meningkat pada live
streaming shopping shopee live.

2. Hasil uji t menunjukkan variabel fashion involvement (X2) secara
parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying
produk fashion pada live streaming shopping shopee live. Sehingga
dapat disimpulkan bahwa pada mahasiswa FEBI UIN K.H.
Abdurrahman Wahid Pekalongan memiliki ketertarikan fashion yang
tinggi atau fashion involvement dan menyebabkan impulse buying

produk fashion meningkat pada live streaming shopping shopee live.
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3. Hasil uji t menunjukkan variabel flash sale (X3) secara parsial
berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying produk
fashion pada live streaming shopping shopee live. Sehingga dapat
disimpulkan bahwa pada mahasiswa FEBI UIN K.H. Abdurrahman
Wahid Pekalongan dengan adanya beragam flash sale menyebabkan
impulse buying produk fashion meningkat pada live streaming
shopping shopee live.

4. Hasil uji F menunjukkan variabel direct marketing (X1), fashion
involvement (X2) dan flash sale (X3) secara simultan berpengaruh
positif dan signifikan terhadap impulse buying produk fashion pada
live streaming shopping shopee live. Sehingga dapat disimpulkan
bahwa mahasiswa FEBI UIN K.H. Abdurrahman Wahid Pekalongan
masih banyak yang berperilaku impulsif dalam hal membeli produk
fashion.

B. Saran

Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan diatas, maka saran-saran

dalam penelitian ini ialah :

1. Bagi mahasiswa FEBI UIN K.H. Abdurrahman Wahid Pekalongan
sebagai konsumen sebaiknya dalam membeli produk fashion harus
lebih mempertimbangkan nilai manfaatnya. Dalam berbelanja haruslah
lebih selektif lagi atau tidak tergesa-gesa dalam melakukan pembelian

hanya karena mengikuti trend perkembangan zaman saja.
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2. Bagi peneliti yang berkeinginan untuk meneliti topik yang serupa
disarankan untuk hasil penelitian ini bisa dijadikan untuk referensi
dalam mengembangkan variabel yang telah ada maupun
menambahkan variabel lain.

3. Bagi perusahaan shopee agar taktik penjualan dan pemasaran
kedepannya bisa memperkuat layanan dan user interface pada fitur
shopee live agar fitur ini dapat mempertahankan, mengoptimalkan
serta meningkatkan setiap indikator agar konsumen memiliki minat

untuk melakukan pembelian spontan.
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