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ABSTRAK 

 

RAFIKA ATHIYAH KURNIAWAN, 20042010088, Pengaruh Content 

Marketing, Live Streaming Dan Flash Sale Terhadap Impulse Buying Pada 

Pengguna Aplikasi Tiktok Shop Di Surabaya (Studi Pada Pengguna Tahun 

2022-2023) 

 

Media sosial sangat mempengaruhi kehidupan bermasyarakat terutama dalam dunia 

bisnis. Kehadiran internet ini sangat dibutuhkan bagi para pelaku bisnis, dimana hal 

ini menjadikan platform penting dalam melakukan penjualan dan pemasaran yang 

semakin modern. TikTok merupakan salah satu media sosial yang sering digunakan 

sebagai media pemasaran online yang efektif. Penelitian ini dilakukan untuk 

mengetahui pengaruh content marketing, live streaming, flash sale terhadap 

impulse buying pada pengguna aplikasi TikTok Shop di Surabaya. Jenis penelitian 

yang digunakan yaitu penelitian kuantitatif. Populasi pada penelitian ini yaitu 

seluruh pengguna aplikasi TikTok Shop pada tahun 2022 hingga 2023 yang 

berdomisili di Surabaya. Penelitian ini menggunakan sampel sebanyak 200 

responden dengan menggunakan metode pengambilan sampel non probability 

sampling serta teknik pengambilan sampel yaitu purposive sampling. Analisis 

regresi linier berganda diterapkan untuk menganalisis data yang diuji dengan SPSS 

versi 25. Penelitian ini menyatakan bahwa content marketing, live streaming, dan 

flash sale secara simultan berpengaruh terhadap impulse buying. Content marketing 

dan flash sale berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying. 

Sedangkan live streaming berpengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap 

impulse buying.  

Kata kunci : Content Marketing, Live Streaming, Flash Sale, Impulse Buying          
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ABSTRACT 

 

RAFIKA ATHIYAH KURNIAWAN, 20042010088, The Effect of Content 

Marketing, Live Streaming and Flash Sale on Impulse Buying for Tiktok Shop 

Application Users in Surabaya (Study on Users in 2022-2023) 

 

Social media has greatly influenced people's lives, especially in the business world. 

The presence of the internet is very much needed for business people, where this 

makes an important platform in conducting increasingly modern sales and 

marketing. TikTok is one of the social media that is often used as an effective online 

marketing medium. This study was conducted to determine the effect of content 

marketing, live streaming, flash sales on impulse buying in TikTok Shop application 

users in Surabaya. The type of research used is quantitative research. The 

population in this study are all TikTok Shop application users in 2022 to 2023 who 

live in Surabaya. This study used a sample of 200 respondents using non-

probability sampling methods and sampling techniques, namely purposive 

sampling. Multiple linear regression analysis was applied to analyze the data tested 

with SPSS version 25. This study states that content marketing, live streaming, and 

flash sales simultaneously affect impulse buying. Content marketing and flash sales 

have a positive and significant effect on impulse buying. Meanwhile, live streaming 

has a negative and insignificant effect on impulse buying. 

 

Keywords : Content Marketing, Live Streaming, Flash Sale, Impulse Buying  
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