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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh Fear of Missing Out (FoMO), live 

streaming, dan flash sale terhadap perilaku pembelian impulsif (impulsive buying) 

pada produk fashion, khususnya merek HULM, di kalangan konsumen Generasi Z 

di TikTok Shop Kota Surabaya. Pendekatan kuantitatif digunakan melalui metode 

survei dengan kuesioner skala Likert yang disebarkan kepada responden yang 

memiliki pengalaman membeli produk HULM melalui TikTok Shop. Data yang 

terkumpul dianalisis menggunakan regresi linier berganda untuk menentukan 

pengaruh variabel independen terhadap perilaku pembelian impulsif, baik secara 

simultan maupun parsial. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa perilaku 

pembelian impulsif di kalangan Generasi Z dibentuk oleh faktor psikologis dan 

strategi pemasaran digital. FoMO berperan sebagai pendorong internal, sementara 

live streaming dan flash sale berfungsi sebagai stimulus eksternal yang memperkuat 

dorongan pembelian. Penelitian ini berkontribusi pada pengembangan literatur 

perilaku konsumen, khususnya dalam konteks social commerce, serta menawarkan 

wawasan praktis bagi pemasar dalam merancang strategi promosi yang efektif di 

TikTok Shop untuk menargetkan konsumen Generasi Z dengan lebih baik. 

 

Kata Kunci: FoMO, live streaming, flash sale, pembelian impulsif, TikTok Shop. 

 

 



 
 

ABSTRACT 

This study aims to examine the influence of Fear of Missing Out (FoMO), live 

streaming, and flash sale on impulsive buying behavior of fashion products, 

specifically the HULM brand, among Generation Z consumers on TikTok Shop in 

Surabaya. A quantitative approach was employed using a survey method with a 

Likert scale questionnaire distributed to respondents who have experience 

purchasing HULM products through TikTok Shop. The collected data were 

analyzed using multiple linear regression to determine both simultaneous and 

partial effects of the independent variables on impulsive buying behavior. These 

results suggest that impulsive buying behavior among Generation Z is shaped by 

both psychological factors and digital marketing strategies. FoMO acts as an 

internal driver, while live streaming and flash sale function as external stimuli that 

reinforce purchasing impulses. This study contributes to the development of 

consumer behavior literature, particularly in the context of social commerce, and 

offers practical insights for marketers in designing effective promotional strategies 

on TikTok Shop to better target Generation Z consumers. 
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