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I. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang
Dalam era digital yang semakin berkembang, media sosial telah menjadi bagian
yang tidak terpisahkan dari kehidupan sehari-hari. Penggunaannya telah meluas
dan berkembang pesat, terutama dengan munculnya platform-platform baru
yang lebih dinamis dan interaktif. Salah satu platform yang mengalami lonjakan
popularitas adalah TikTok, sebuah aplikasi yang diluncurkan oleh perusahaan
teknologi Tiongkok, ByteDance, pada tahun 2016. TikTok menawarkan
pendekatan unik terhadap pembuatan dan distribusi konten, memungkinkan
pengguna untuk membuat video pendek dengan berbagai efek, filter, dan musik
latar. Hal ini membuat TikTok sangat menarik bagi berbagai kalangan, terutama
generasi muda.

Gambar 1.1 Negara Pengguna tiktok terbesar tahun 2024
Popularitas TikTok meningkat pesat, gambar 1 menunjukkan menurut laporan
We Are Social dan Meltwater jumlah pengguna tiktok secara global mencapai 1,58
miliar pada tahun 2024, dengan mayoritas pengguna berusia antara 18 hingga
34 tahun. Data terbaru dari Data Reportal juga menunjukkan bahwa Indonesia
memiliki jumlah pengguna TikTok terbesar di dunia, yaitu sebanyak 157,6 juta



pengguna, melampaui Amerika Serikat yang memiliki 120,5 juta pengguna.
TikTok kini menempati posisi kelima sebagai media sosial dengan jumlah
pengguna aktif terbanyak di dunia, setelah Facebook, YouTube, WhatsApp, dan
Instagram.

Selain sebagai platform media sosial, TikTok telah berkembang menjadi lebih
dari sekadar tempat berbagi video dan ekspresi kreatif. Dengan hadirnya fitur
TikTok Shop, TikTok kini masuk ke ranah e-commerce, mengintegrasikan
belanja online langsung dari aplikasi tanpa perlu beralih ke platform lain Fitur
ini membuat pengalaman berbelanja lebih mudah dan menyenangkan[2]serta
memanfaatkan kekuatan media sosial untuk memengaruhi perilaku belanja
online. Pemasaran melalui TikTok terbukti memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap minat beli online. Menurut Populix mengungkapkan bahwa
media sosial yang banyak digunakan oleh konsumen Indonesia untuk berbelanja
dari hasil Survei dari 1.020 responden, 86% pernah melakukan pembelian melalui
media sosial, dengan mayoritas berbelanja melalui TikTok Shop.

TikTok Shop merupakan platform yang paling sering digunakan (45%), diikuti
oleh WhatsApp (21%), Facebook Shop (10%), dan Instagram Shop (10%).
Fenomena ini menunjukkan bahwa TikTok Shop telah menjadi salah satu
platform media sosial yang paling efektif dalammempengaruhi perilaku belanja
online. TikTok Shop telah menjadi salah satu platform belanja online yang
efektif dalam memengaruhi perilaku konsumtif, terutama di kalangan remaja di
Indonesia. Kemudahan akses dan interaktivitas yang ditawarkan oleh aplikasi
ini mendorong terjadinya pembelian impulsif di kalangan penggunanya. Hal ini
menunjukkan bagaimana integrasi antara sosial e commerce dan media sosial dapat
mengubah perilaku belanja.

Pembelian impulsif atau impulsive buying didefinisikan sebagai perilaku
konsumen dalam melakukan pembelian yang terjadi secara tiba-tiba, tidak
terencana, dan dapat terjadi pada waktu yang tidak diprediksikan sebelumnya.
Perilaku impulsif dalam pembelian telah menjadi fokus perhatian dalam studi



perilaku konsumen. Hal ini merujuk pada kecenderungan seseorang untuk
membuat keputusan pembelian secara spontan tanpa pertimbangan yang
mendalam, dipengaruhi oleh faktor emosional atau situasional. Dalam konteks
aplikasi TikTok Shop, perilaku impulsif buying menjadi fenomena menarik
untuk dipelajari, mengingat sifat platform yang menawarkan pengalaman belanja
yang serba cepat dan menarik.

Banyak peneliti terdahulu telah mengaitkan perilaku impulsif buying dengan
berbagai faktor seperti emosional, situasional, dan fitur-fitur interaktif dari
platform digital. Faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku impulsive buying
dalam e-commerce adalah kemudahan berbelanja online, penawaran menarik,
dan pengaruh sosial media. TikTok Shop, sebagai bagian dari fitur TikTok,
memanfaatkan beberapa strategi utama untuk mendorong perilaku pembelian
impulsif. Di antaranya adalah live streaming, flash sale, dan promo gratis ongkir.

Salah satu fitur yang memberikan interkasi langsung antara knsumen dan penjual
secara real timen adalah fitur Live. Sehingga mampu menarik menarik serta
membangun hubungan yang lebih personal ketika pengguna menyaksikan live
streaming produk secara langsung, mereka dapat merasakan dorongan yang kuat
untuk segera membeli barang yang ditampilkan karena sensasi langsung dan
eksklusif yang diberikan oleh live streaming. Berdasarkan penelitian yang telah
dilakukan, bahwa live streaming memengaruhi pembelian impulsif, penerapan
live streaming oleh, pemilik bisnis di platform TikTok berdampak pada penjualan
karena dapat memicu pembelian impulsif.

Berdasarkan prasurvei wawancara yang telah dilakukan kepada beberapa
mahasiswa Fakultas Ekonomi mengenai perilaku pembelian impulsif di TikTok
Shop menunjukkan bahwa live streaming, flash sale, dan promo gratis ongkir
memiliki pengaruh yang kuat. Beberapa narasumber merasa terdorong untuk
membeli barang secara impulsif ketika mereka menghadapi penawaran khusus
selama sesi live streaming, seperti diskon eksklusif saat live dan hadiah tambahan.



Mereka juga mengalami tekanan untuk membeli barang saat flash sale dengan
diskon besar dan waktu terbatas, meskipun sering kali barang tersebut tidak benar-
benar dibutuhkan. Promo gratis ongkir menjadi faktor pendorong yang kuat,
mendorong mereka untuk membeli barang tambahan agar bisa memanfaatkan
penghematan biaya pengiriman, meskipun tidak ada rencana pembelian
sebelumnya. Dari pra-survei ini adalah adanya kecenderungan untuk melakukan
pembelian impulsif tanpa mempertimbangkan kebutuhan, serta potensi perasaan
penyesalan setelah pembelian yang tidak memuaskan dan terjadinya pemborosan
keungan.

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh live streaming, flash sale,
dan promo gratis ongkir terhadap perilaku impulsif buying pada pengguna
aplikasi TikTok Shop di kalangan mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas
Sumatera Barat. Penelitian ini penting untuk memahami bagaimana faktor-
faktor tersebut dapat memengaruhi Perilaku Impulsif Buying dalam konteks
platform belanja online yang baru berkembang seperti TikTok Shop. Studi ini
diharapkan dapat memberikan wawasan lebih mendalam tentang bagaimana
fitur-fitur ini mempengaruhi perilaku konsumen.

1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah yang sudah dipaparkan
sebelumnya, maka rumusan masalah yang akan dibahas lebih lanjut dalam
penelitian ini yaitu:
1. Apakah ada pengaruh langsung Live Streaming terhadap Perilaku Konsumtif

Pengguna TikTok Shop pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas
Lampung?

2. Apakah ada pengaruh langsung Flash Sale terhadap Perilaku Konsumtif
Pengguna TikTok Shop pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas
Lampung?

3. Apakah ada pengaruh langsung Gratis Ongkirs terhadap Perilaku Konsumtif
Pengguna TikTok Shop pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas
Lampung?



1.3 Tujuan Penulisan
Berdasarkan rumusan masalah diatas, tujuan penelitian ini adalah untuk
mengetahui:
1. Untuk mengetahui pengaruh langsung Live Streaming terhadap Perilaku

Konsumtif Pengguna TikTok Shop pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi
Universitas Lampung.

2. Untuk mengetahui pengaruh langsung Flash Sale terhadap Perilaku
Konsumtif Pengguna TikTok Shop pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi
Universitas Lampung.

3. Untuk mengetahui pengaruh langsung Gratis Ongkirs terhadap Perilaku
Konsumtif Pengguna TikTok Shop pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi
Universitas Lampung.

1.4 Manfaat Penelitian
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat baik secara teoretis maupun
praktis, sebagai berikut:

1. Manfaat Teoritis
Secara teoritis hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan
pengetahuan dan wawasan yang luas mengenai pemasaran digital yang
berkenaan dengan Pengaruh Flash sale, Live Streaming, dan Gratis Ongkirs
Terhadap Perilaku Konsumtif Penggunaan TikTok Shop.

2. Manfaat Praktis
- Bagi Akademis

Penelitian ini diharapkan dapat membantu mahasiswa memahami
bagaimana Flash sale, Live Streaming, dan Gratis Ongkirs
memengaruhi perilaku mahasiswa. Selain itu, dapat dijadikan acuan
bagi peneliti selanjutnya dalam bidang pemasaran digital.

- Bagi Peneliti
Penelitian ini diharapkan dapat menambah literatur akademis mengenai
pemasaran digital dan perilaku konsumen. Sehingga penelitian ini dapat
digunakan untuk mengkaji secara ilmiah tentang perilaku konsumtif
terkait dengan Flash sale, Live Streaming, dan Gratis Ongkirs.



1.5 Metode Penelitian
1. Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan pada penelitian ini adalah kuantitatif.
Penelitian kuantitatif didasarkan pada pendekatan positivistik, yang
menggunakan data konkret. Metode yang digunakan dalam penelitian ini
adalah deskriptif verifikatif menggunakan pendekatan ex post fact dan
survei. Metode deskripsi yang sistematis, aktual, dan akuratmengenai fakta-
fakta yang berkaitan dengan Live Streaming (X1), Flash Sale (X2), dan
Gratis Ongkir (X3) terhadap Perilaku Konsumtif (Y).

2. Subjek Penelitian
Subjek penelitian adalah pihak yang menjadi sumber data dalam penelitian.
Subjek dalam penelitian ini adalah siswa mahasiswa Jurusan Pendidikan
Ekonomi angkatan 2021-2024 FKIP Universitas Lampung yang
mempunyai aplikasi TikTok dan pernah berbelanja di TikTok Shop. Dari
keseluruhan populasi, peneliti mengambil 160 mahasiswa sebagai
responden yang dipilih menggunakan teknik Stratified Random Sampling,
sehingga setiap jenjang kelas terwakili secara proporsional.

3. Objek Penelitian
Objek penelitian merupakan variabel yang diteliti dalam suatu penelitian.
Objek dalam penelitian ini terdiri dari:
- Live Streaming (X₁)
- Flash Sale (X₂)
- Gratis Ongkir (X3)
- Perilaku Konsumtif (Y)
Ketiga variabel tersebut diteliti untuk mengetahui pengaruh variabel bebas
(X₁, X₂, dan X3) terhadap variabel terikat (Y) baik secara parsial maupun
simultan.

4. Tehnik Pengumpulan Data
1. Kusioner

Penelitian ini menggunakan kuesioner tertutup, dimana pilihan
jawaban telah ditetapkan oleh peneliti, sehingga responden hanya
perlu memilih opsi yang tersedia tanpa diberikan kesempatan untuk



memberikan jawaban lain. Dengan demikian, jawaban yang diberikan
oleh responden sesuai oleh kebutuhan peneliti. Dalam penelitian ini,
kuesioner digunakan sebagai alat untuk mengumpulkan data, yang
berisi daftar pertanyaan terkait Flash sale, Live streaming, dan Gratis
Ongkirs, serta Perilaku Konsumtif.

2. Dokumentasi
Dalam penelitian ini dokumentasi dipakai untuk memperoleh data
yang berkaitan dengan Flash Sale, Live streaming, Gratis Ongkir,
dan Perilaku konsumtif.



II. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Tinjauan Pustaka
2.1.1 Manajemen Pemasaran

Manajemen pemasaran adalah proses yang melibatkan analisis,
perencanaan, perorganisasian, dan pengelolaan program yang
mencakup konsep, penepatan harga, dan distribusi produk atau jasa, dan
ide-ide yang dirancang untuk dapat menciptakan dan memelihara
pertukarang yang menguntungkan pasar untuk mencapai tujuan
perusahaan (Suparyanto, 2015). Manajemen pemasaran adalah proses
yang mencakup perencanaan, dan pelaksanaan, yang melibatkan
pengorganisasian, pengarahan, serta koordinasi aktivitas pemasaran
dalam perusahaan, dengan bertujuan untuk mencapai sasaran organisasi
secara efektif dan efesien (Sudarsono, 2020).
Fungsi manajemen pemasaran menurut Satriadi dkk., (2021)
diantaranya sebagai berikut :
1. Fungsi pertukaran
Fungsi pertukaran pada manajemen pemasaran dibagi menjadi dua yaitu
fungsi pembelian dan fungsi penjualan. Fungsi pembelian merupakan
suatu peran manajemen pemasaran yang berfungsi sebagai proses timbal
balik dari aktivitas penjualan. Oleh karena itu, diperlukan strategi
khusus terutama dalam memahami cara-cara yang dapat menarik minat
beli konsumen. Sedangkan fungsi penjualan merupakan suatu aktivitas
yang mempertemukan penjual dan pembeli, baik secara langusng
maupun melalui perantara.
2. Fungsi fisis
Fungsi fisis dalam manajemen pemasaran berfokus pada
mempertimbangkan aspek waktu, lokasi, dan bentuk saat produk



tersebut akan diangkut, diproses, dan disimpan hingga sampai ditangan
konsumen. Jika hal ini tidak direncanakan dan dikelola dengan baik,
perusahaan akan mengalami kerugian besar akibat dari penanganan
produksi yang tidak sesuai standar.
3. Fungsi penyediaan sarana
Manajemen pemasaran juga berperan sebagai penyediaan sarana
dikarenakan berkaitan dengan kegitan yang dapat melancarkan
oprasional pemasaran.

2.1.2 Live Streaming
Live streaming merupakan video yang disiarkan secara real-time kepada
para penonton. Penonton dapat melihat apa yang dilakukan penyiar
video di waktu yang bersamaan (Rahmayanti,2023). Live streaming
didefinisikan sebagai Platform yang merupakan bagian dari fitur
perdagangan yang menggabungkan interaksi sosial secara langsung ke
dalam perdagangan elektronik. Konsumen dapat mengirimkan
komentar mereka melalui fitur komentar, yang menampilkan pesan
secara langsung dilayar untuk berkomunikasi dengan penjual (Anisa,
dkk., 2022).

Live streaming adalah media promosi yang menyediakan informasi,
memengaruhi, dan menarik konsumen untuk menggunakan, membeli,
dan setia terhadap suatu produk. Penggunaan elemen visual yang
menarik seperti gambar yang jelas, penjelasan produk yang akurat dan
terbaru, serta font yang mudah dibaca membantu konsumen memahami
produk dengan lebih baik. Melalui melihat dan membaca, konsumen
dapat membuat keputusan yang bijak mengenai produk yang akan
mereka beli (Anisa, dkk., 2022).

2.1.3 Flash Sale
Promosi penjualan adalah persuasi langsung melalui penggunaan
berbagai insentif yang diatur untuk mendorong konsumen segera



membeli produk atau meningkatkan jumlah pembelian. Salah satu dari
lima indikator promosi yang dikenal adalah promosi penjualan yaitu
sebuah promosi yang menawarkan dorongan langsung kepada
konsumen atau calon konsumen untuk segera melakukan pembelian
produk perusahaan (Yoebrilianti, 2018).

Berdasarkan klasifikasi bentuk promosi penjulan, marketplace
menggunakan alat promosi penjualan yang lebih spesifik dalam kategori
price of deals, yaitu Flash Sale. Flash sale merupakan model bisnis
baru yang menawarkan produk dengan diskon dan jumlah terbatas
dalam periode waktu yang singkat (Zhang, dkk., 2018). Flash sale
adalah strategi yang efektif dalam memengaruhi perilaku pembelin
konsumen dan dapat meningkatkan meningkatkan penjualan ( Dinova,
dkk., 2023). Flash sale melakukan sistem jika konsumen benar-benar
menyukain suatu produk maka konsumen harus membayarnya secepat
mungkin.

Penawaran Flash sale biasanya berlangsung dalam waktu singkat,
sering kali hanya beberapa jam atau bahkan menit. Tujuannya adalah
untuk menimbulkan rasa urgensi dan mendorong pembelian impulsif
dari konsumen. Flash sale bisa menjadi peluang bagus bagi konsumen
untuk memperoleh produk atau layanan dengan harga lebih murah,
namun juga bisa menyebabkan konsumen tergesa-gesa dalam membuat
keputusan dan tidak memiliki cukup waktu untuk mempertimbangkan
pembelian secara matang (Septiyani & Hadi, 2024).

2.1.4 Gratis Ongkir
Biaya pengiriman barang saat membeli barang secara online, biaya
ini dikenakan oleh penjual kepada pelanggan saat transaksi jual beli
berlangsung, di mana biaya ini ditanggung oleh pelanggan. Promo
Gratis Ongkir adalah pembebasan biaya pengiriman yang ditawarkan
oleh pengelola bisnis online atau e-commerce untuk menarik pembeli.



Indikator dari gratis ongkos kirim, yaitu:
a. Gratis ongkos kirim memberikan perhatian.
b. Gratis ongkos kirim memiliki daya Tarik.
c. Gratis ongkos kirim membangkitkan keinginan membelid.Gratis

ongkos kirim mendorong melakukan pembelian.

2.1.5 Pembelian Impulsif
Pembelian Impulsif merupakan prilaku konsumen yang dilakukan
secara spontan tanpa melalui proses perencanaan sebelumnya
(Sampurno & Winarso, 2015). Pembelian impulsif adalah pembelian
yang tidak rencanakan, yaitu hal yang menarik bagi perusahaan
merupakan bagian terbesar dari pasar modern. Fenomena ini sering
dijumpai dalam kehidupan masyarakat, terutama didaerah perkotaan.
Pembelian impulsif tidak terjadi pada orang dewasa yang telah mapan
secara finansial, tetapi juga dialami oleh remaja yang sebenarnya belum
memiliki kemampuan finansial untuk memenuhi semua kebutuhannya.

Pembelian impulsif berkaitan dengan kemudahan dalam membeli
produk (Nur’aini, 2018). Pembelian impulsif merupakan perilaku
pembelian yang terjadi tanpa direncanakan, yang ditandai oleh
keputusan yang diambil dengan cepat dan dorongan yang kuat untuk
memiliki barang tersebut (Effendi, dkk. 2020). Pembelian impulsif
adalah tindakan seseorang melakukan pembelian secara tiba-tiba tanpa
pertimbangan kebutuhan sebenernya. Hal ini biasanya terjadi secara
spontan, seperti membeli barang-barang lucu, parfum, botol minum,
kosmetik, fashion, dan sebagainya.

Pembelian muncul sebagai keputusan yang diambil saat itu juga.
Dipengaruhi oleh perasaan positif terhadap suatu barang (Purnama,
dkk., 2024). Fenomena tersebut sangat erat berkaitan dengan perilaku
konsumtif, yang memiliki pengaruh besar terhadap keberlanjutan
kehidupan seseorang, terutama pada usia produktif, seperti kaum



milenial (Putri, dkk., 2022). Pembelian impulsif diartikan sebagai
proses pembelian yang dilakukan tanpa perencanaan sebelumnya, dan
biasanya terjadi secara spontan akibat dorongan atau stimulus akan rasa
ingin memiliki sesuatu yang dilihat pada saat itu (Nur’aini, dkk., 2018).

2.2 Kerangka Pikir
Kerangka pikir adalah alur pemikiran peneliti yang digunakan untuk
memperkuat masalah dan latar belakang dalam penelitian ini, serta menjadi
landasan dalam mengkaji suatu fenomena. Pada penelitian ini, karangka pikir
sangat penting karena membantu dalam memperbarui konsep yang sudah ada
sebelumnya. Dalam karangka pikir, peneliti menggabungkan teori yang
relevan dengan pemikiran peneliti untuk mengembangkan fenomena atau
masalah yang sedang diteliti. Dari penjelasan tersebut, ada beberapa konsep
yang akan dijadikan acuan oleh peneliti dalam penelitian ini yang berkaitan
dengan Flash sale, Live streaming, dan Gratis Ongkir terhadap perilaku
konsumtif mahasiswa melalui TikTok Shop.

Perkembangan teknologi di era digital ini telah mengubah banyak aspek
kehidupan, termasuk dalam dunia perdagangan. Hal ini mengakibatkan
pergeseran pola dari teknik perdagangan konvesional ke teknik perdagangan
elektronik, yang kemudian mengarah pada transaksi secara online yang disebut
e-commerce. Salah satu keuntungan pemakain e- commerce adalah konsumen
dapat dengan mudah membandingkan harga, melihat ulasan produk, dan
menemukan barang yang diinginkan tanpa harus berpindah tempat. Salah satu
platfrom yang semakin populer dalam e- commerce adalah TikTok Shop.
Platform ini memungkinkan pengguna untuk membeli produk secara langsung
dari video yang ditonton tanpa harus keluar dari aplikasi tersebut. Gabungan
antara media sosial dan belanja online ini membuat pengalaman berbelanja
menjadi lebih interaktif dan menarik. Fenomena ini menggambarkan bahwa
media sosial dapat memengaruhi perilaku konsumen dalam berbelanja.

Munculnya banyak e-commerce di Indonesia telah memicu persaingan yang



semakin ketat. Tidak dapat dipungkiri bahwa persaingan diantara mereka
semakin kompetitif. Akibatnya, perusahaan-perusahaan e-commerce berusaha
bersaing dalam segala hal, seperti memperkuat strategi pemasaran, terutama
dalam hal promosi agar dapat menarik perhatian konsumen. Untuk menarik
minat konsumen dan mendorong pertumbuhan bisnis di e- commerce,
fitur-fitur baru kerap ditambahkan guna menciptakan pengalaman belanja
online yang lebih menarik salah satunya adalah Flash sale, Live streaming,
dan Gratis Ongkir di marketplace TikTok Shop. Berdasarkan uraian diatas
dapat diketahui bahwa Live streaming (X1), Flash sale (X2), Gratis Ongkir
(X3) sebagai variabel eksogen, Perilaku Konsumtif (Y) sebagai variabel
endogen. Digambarkan sebagai berikut:

Gambar 1. Bagan Karangka Berpikir

2.3 Hipotesis
Berdasarkan dari landasan teori, karangka pikir dan hasil penelitian yang
relevan yang telah dijelaskan diatas, maka hipotesis dari penelitian ini adalah
sebagai berikut:
1) Ada pengaruh langsung Live Streaming terhadap Perilaku Konsumtif

pengguna TikTok Shop pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas
Lampung.

2) Ada pengaruh langsung Flash Sale terhadap Perilaku Konsumtif pengguna
TikTok Shop padaMahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas Lampung.

3) Ada pengaruh langsung Gratis Ongkir terhadap Perilaku Konsumtif
pengguna TikTok Shop pada Mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas

Flash Sale
(X2)

Gratis Ongkir
(X3)

Perilaku
Konsumtif

(X)

Live Streaming
(X1)



Lampung.

III. METODE PENELITIAN

3.1 Jenis dan Pendekatan Penelitian
Jenis penelitian yang digunakan pada penelitian ini adalah kuantitatif.
Penelitian kuantitatif didasarkan pada pendekatan positivistik, yang
menggunakan data konkret. Penelitian ini mengumpulkan data dalam bentuk
angka-angka yang kemudian dianalisis dengan metode statistik untuk
menghasilkan kesimpualan yang relavan dengan permasalahan yang diteliti
(Sugiyono, 2018;13). Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah
deskriptif verifikatif menggunakan pendekatan ex post fact dan survei.

Penelitian deskriptif adalah metode penelitian yang digunakan untuk
menganalisis data dengan cara menggambarkan atau mendeskripsikan data
yang telah terkumpul sebelumnya (Sugiyono, 2019). Oleh sebab itu metode
metode deskripsi yang sistematis, aktual, dan akurat mengenai fakta-fakta
yang berkaitan dengan Live streaming (X1), Flash sale (X2), Gratis Ongkir
(X3) terhadap Perilaku Konsumtif (Y). Metode verifikatif adalah metode
penelitian yang bertujuan untuk menguji validitas dan data yang telah
dikumpulkan (Sugiyono, 2019).

3.2 Populasi dan Sampel
3.2.1 Populasi

Populasi merupakan wilayah generelasi yang mencakup objek atau
subjek dengan karakteritik dan kualitas tertentu yang telah ditentukan
oleh peneliti untuk diteliti, sehingga dapat diambil suatu kesimpulan
dari hasil penelitian tersebut (Sugiyono, 2019). Populasi dalam
penelitian ini merupakan mahasiswa aktif Jurusan Pendidikan Ekonomi



angkatan 2021-2024 FKIP Universitas Lampung yang mempunyai
aplikasi TikTok dan pernah berbelanja di TikTok Shop. Berikut terdapat
tabel mengenai jumlah mahasiswa Pendidikan Ekonomi Universitas
Lampung.

3.2.2 Sampel
Sampel merupakan sebagian dari keseluruhan jumlah karakteristik yang
terdapat dalam suatu populasi (Sugiyono, 2019). Hal tersebut dapat
menggunakan sampel dari populasi yang ada. Maka, sampel digunakan
pada penelitian wajib untuk mewakilkan agar perolehan hasil penelitian
yang akurat. Pada penelitian ini menggunakanmetode probability dengan
teknik simple rendom sampling. Dalam penelitian ini besar sampel
ditentukan dan dihitung dengan menggunakan rumus Slovin berikut:

Keterangan :
n = Jumlah Sampel
N = Jumlah Populasi
e = Tingkat Presisi ( 5%)

Berdasarkan pada rumus di atas, dengan jumlah populasi mahasiswa
untuk tingkat presesi yang ditetapkan dalam menentukan sampel yakni
5%, Alasan peneliti menggunakan tingkat presesi 5% karena jumlah
populasi peneliti kurang dari 1000.

3.3 Variabel Penelitian
Variabel penelitian adalah Suatu karakteristik, sifat, objek, atau aktivitas yang
memiliki variasi tertentu yang ditentukan oleh peneliti untuk diteliti dan
dianalisis, kemudian ditarik kesimpulannya ( Sugiyono, 2019).
1. Variabel Bebas

Variabel independen adalah variabel yang memengaruhi variabel
dependen variabel yang terikat. Variabel independen adalah variabel yang
memengaruhi atau menjadi penyebab perubahan atau munculnya variabel



dependen terikat (Sugiyono, 2019). Pada penelitian ini untuk variabel
eksogennya yang dipakai yaitu Live streaming (X1), Flash sale (X2),
Gratis Ongkir (X3)

2. Variabel Terikat
Variabel dependen sering disebut sebagai variabel terikat , variabel ini
adalah variabel yang dipengaruhi atau yang menjadi akibat karena adanya
variabel bebas (Sugiyono, 2019). Pada penelitian ini variabel endogenya
yaitu Perilaku Konsumtif (Y)

3.4 Uji Persyaratan Intrumen
Uji persyaratan instrumen dilakukan untuk memastikan bahwa instrumen
penelitian yang digunakan benar-benar layak dalam mengukur variabel yang
diteliti. Instrumen yang baik harus memenuhi dua syarat utama, yaitu valid
dan reliable. Apabila instrument tidak valid atau tidak reliabel,maka data
yang dihasilkan tidak akurat sehingga kesimpulan penelitian menjadi kurang
dapat dipercaya. Oleh karena itu, dalam penelitian ini dilakukan uji validitas
dan uji reliabilitas untuk memastikan bahwa instrumen mampu mengukur
mindfulness finansial, literasi keuangan, dan kemampuan manajemen
keuangan pribadi secara tepat.

3.4.1 Uji Validitas
Uji validitas bertujuan untuk mengetahui sejauh mana instrumen mampu
mengukur apa yang seharusnya diukur. Suatu instrumen dikatakan valid
apabila setiap item pernyataannya benar-benar mewakili konsep variabel
penelitian dan mampu menghasilkan data yang sesuai dengan kondisi
sebenarnya. Dengan demikian, instrumen yang valid dapat digunakan
untuk mengukur variabel model Live streaming (X1), Flash sale (X2),
Gratis Ongkir (X3), dan Perilaku Konsumtif (Y). Pengujian validitas
dilakukan dengan menggunakan korelasi product moment Pearson, yang
dapat dirumuskan sebagai berikut:



Keterangan:
rxy = Koefisien korelasi antara skoritem (X) dan skortotal (Y)
N = Jumlah responden
Σxy = Jumlah hasil perkalian antara variabel X dan variabel Y
Σx2 = Jumlah kuadrat skor butir
Σy = Jumlah kuadrat skor total
(Σx)² = Jumlah kuadrat dari jumlah skor butir
(Σy)²= Jumlah Kuadrat dari jumlah skor total
Item pernyataan dinyatakan valid apabila nilai r_hitung > r_tabel pada
taraf signifikansi yang ditentukan. Item-item yang tidak valid akan
dihilangkan ataudirevisiagarinstrumendapatdigunakansecara optimal.

3.4.2 Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas dilakukan untuk mengetahui tingkat konsistensi suatu
instrument dalam mengukur variablel penelitian. Instrumen dikatakan
reliabel apabila memberikan hasil pengukuran yang stabil dan konsisten
ketika diberikan kepada subjek yang sama dalam kondisi yang relatif
sama. Dengan kata lain, instrumen yang reliabel akan menghasilkan data
yang tidak berubah-ubah secara drastis karena kesalahan alat ukur. Dalam
penelitian ini, uji reliabilitas digunakan untuk memastikan bahwa
instrumen yang mengukur model Live streaming (X1), Flash sale (X2),
Gratis Ongkir (X3), dan Perilaku Konsumtif (Y) dapat memberikan hasil
yang konsisten. Pengujian reliabilitas dilakukan menggunakan rumus
Cronbach’s Alpha, yang dirumuskan sebagai berikut:

Keterangan:
r₁₁= koefisien reliabilitas instrumen
n = jumlah butir pernyataan
Σσᵦ²= jumlah varians setiap butir pertanyaan
𝛼t² = varians total instrument



Instrumen dinyatakan reliabel apabila nilai Cronbach’s Alpha >0,70, yang
menunjukkan bahwa instrumen memiliki konsistensi internal yang baik
dan layak digunakan dalam penelitian.

3.5 Uji Persyaratan Data
3.5.1 Uji Normalitas

Uji normalitas digunakan untuk mengetahui apakah data penelitian
memiliki distribusi normal sehingga layak dianalisis
menggunakanteknik statistik parametrik. Data dikatakan berdistribusi
normal apabila pola penyebarannya mengikuti kurva normal. Dalam
penelitian ini, uji normalitas dilakukan dengan melihat nilai
signifikansi pada uji Shapiro- Wilk, karena uji ini lebih sesuai untuk
jumlah sampel yang relatif kecil atau sedang. Dasar pengambilan
keputusan yaitu:
- Jika sig. >0,05, makadataberdistribusi normal.
- Jika sig. <0,05, makadatatidak berdistribusi normal.
Rumus uji Shapiro-Wilk adalah sebagai berikut:

𝛼i= koefisien Shapiro-Wilk
Xₙ₋ᵢ₊₁=data urutan ke (n–i+1)
Xᵢ = data urutan ke-i
D= jumlah data yang dianalisis
Hasil uji normalitas ini digunakan untuk menentukan kelayakan data
dalam pengujian regresi mengenai pengaruh mindfulness finansial
dan literasi keuangan terhadap kemampuan manajemen keuangan
pribadi.

3.6 Uji Asumsi Klasik
1. Uji Multikoliearitas

Uji multikolinearitas bertujuan untuk mengetahui apakah terdapat



korelasi yang tinggi antar variabel bebas dalam model regresi. Jika
variabel independen saling berkorelasi kuat, hasil regresi dapat menjadi
bias. Pengujian dilakukan menggunakan nilai Variance Inflation Factor
(VIF). Kriteria:
- Jika VIF < 10, maka tidak terjadi masalah multikolinearitas, sehingga

model regresi dapat digunakan dengan baik.
- Sebaliknya, jika VIF ≥ 10, maka terdapat multikolinearitas yang harus

diatasi.
2. Uji Autokorelasi

Uji autokorelasi digunakan untuk mengetahui ada tidaknya hubungan
antara kesalahan (error) pada satu pengamatan dengan pengamatan
lainnya dalam model regresi. Autokorelasi biasanya terjadi pada data
runtut waktu, namun tetap diuji untuk memastikan model bebas dari
penyimpangan. Uji ini dilakukan menggunakan Durbin- Watson (DW).
Jika nilai -2<DW<2, maka dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi
autokorelasi dalam model regresi.

3. Uji Heteroskedastisitas
Uji heteroskedastisitas dilakukan untuk mengetahui apakah ada
ketidaksamaan varians error pada setiap nilai prediktor.
Heteroskedastisitas dapat menyebabkan estimasi koefisien regresi
menjadi tidak efisien. Penelitian ini menggunakan metode Spearman
Rank Correlation untuk melihat hubungan antara residual dengansetiap
variabel independen. Jika nilai signifikansi > 0,05, maka tidak terjadi
heteroskedastisitas. Jika nilai signifikansi < 0,05, maka terjadi
heteroskedastisitas.

3.7 Pengujian Hipotesis
3.7.1 Analisis Regresi Berganda

Analisis regresi linear berganda digunakan untuk mengetahui
pengaruh dua variabel independen secara simultan terhadap variabel
dependen. Pada penelitian ini, variabel independen terdiri atas model
Live streaming (X1), Flash sale (X2), Gratis Ongkir (X3), dan



Perilaku Konsumtif (Y). Rumus regresi linear berganda:
𝑌 =α+b1X1+b2X2+b3X3+e

Keterangan:
Ŷ=Nilai prediksi variabel Y
α = Konstanta
b = Koefisien regresi
e = Erroratau residu model
Analisis ini digunakan untuk menguji hipotesis simultan mengenai
pengaruh ketiga variabel bebas terhadap perilaku konsumtif
mahasiswa.
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