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Abstract 
The transformation of cyber technology alongside the emergence of interactive online media has 
reconstructed the digital consumptive tendencies of Generation Z. TikTok Shop has become one of the 
electronic commerce platforms utilizing digital promotional strategies, such as Flash Sales, thereby 
stimulating consumers’ impulsive purchasing behavior. This investigation was conducted to identify the 
relationship between lifestyle and Flash Sale programs toward spontaneous buying behavior among 
Generation Z users of TikTok Shop in Bojonegoro Regency. A quantitative approach was implemented 
through a survey method involving 100 participants selected using purposive sampling techniques. 
Questionnaires were distributed as the instrument for obtaining research information, while hypothesis 
testing employed multiple linear regression assisted by SPSS version 26. The findings demonstrated that 
lifestyle exerted a significant positive influence on impulsive buying, indicated by a t-value of 4.747 and 
a probability value of 0.000 < 0.05. Flash sale likewise demonstrated a significant positive influence on 
impulsive buying, reflected by a t-value of 3.147 and a probability value of 0.002 < 0.05. Simultaneous 
testing obtained an f-value of 67.312 > 3.09 with a significance value of 0.000 < 0.05. The Adjusted R 
Square value of 0.573 indicated that lifestyle and Flash Sale variables explained impulsive buying by 
57,3%. 
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Abstrak 
Transformasi teknologi siber beserta eksistensi media interaktif daring turut merekonstruksi kecenderungan 
konsumtif digital Generasi Z. TikTok Shop menjadi salah satu media perdagangan elektronik yang memanfaatkan 
strategi promosi digital, seperti Flash Sale, sehingga mendorong terjadinya pembelian impulsif konsumen. 
Eksplorasi ini diarahkan guna mengidentifikasi keterkaitan gaya hidup serta program Flash Sale terhadap 
perilaku pembelian spontan pada Generasi Z pemakai TikTok Shop di wilayah Kabupaten Bojonegoro. 
Pendekatan kuantitatif diterapkan melalui metode survei dengan pelibatan 100 partisipan yang ditentukan 
memakai teknik purposive’ sampling. Pengumpulan data dilakukan menggunakan kuesioner dan dianalisis 
memakai regresi linear berganda berbantuan SPSS versi 26. ‘Hasil penelitian menunjukkan bahwa konstruksi 
gaya hidup memberikan efek positif sekaligus signifikann terhadap impulsive buying dengan nilai thitung sebesar 
4,747 dan signifikansi 0,000 < 0,05. Variabel Flash Sale juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
pembelian impulsif dengan nilai thitung sebesar 3,147 dan signifikansi 0,002 < 0,05. Pengujian simultan 
memperoleh nilai fhitung sebesar 67,312 > ftabel 3,09 dengan signifikansi 0,000 < 0,05. Nilai Adjusted R Square 
sebesar 0,573 menunjukkan bahwa gaya hidup dan Flash Sale mampu menjelaskan pembelian impulsif sebesar 
57,3%. 

Kata Kunci: Gaya Hidup, Flash Sale, Pembelian Impulsif, TikTok Shop, Generasi Z 
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PENDAHULUAN 
Kehadiran internet tidak hanya dimanfaatkan sebagai media komunikasi, melainkan 

berkembang menjadi sarana perdagangan elektronik berbasis media sosial yang semakin 
diminati masyarakat. Fenomena tersebut terlihat melalui meningkatnya penggunaan platform 
social commerce dalam aktivitas transaksi daring berbagai kelompok usia. Generasi Z menjadi 
kelompok masyarakat yang paling aktif memanfaatkan media sosial karena memiliki 
kedekatan tinggi terhadap perkembangan teknologi digital kontemporer (Alfiana, 2026). 
Intensitas penggunaan media sosial yang tinggi menyebabkan Generasi Z lebih mudah 
terpapar berbagai promosi, tren, serta konten pemasaran digital setiap harinya. 

Tik tok shop menjadi e-commerce yang cukup berkembang di Indonesia. Platform 
tersebut mengintegrasikan media hiburan digital dengan aktivitas perdagangan elektronik 
melalui fitur pembelian produk secara langsung dalam aplikasi (Dewi et al., 2025). Kondisi 
tersebut menciptakan pengalaman konsumsi yang lebih praktis, interaktif, serta menarik bagi 
konsumen digital masa kini. Strategi pemasaran yang digunakan TikTok Shop juga 
memanfaatkan konten video singkat, rekomendasi influencer, dan promosi berbatas waktu 
untuk meningkatkan keputusan pembelian konsumen. Situasi tersebut menyebabkan 
konsumen lebih mudah tertarik melakukan transaksi pembelian tanpa mempertimbangkan 
kebutuhan secara rasional maupun terencana. 

Teori impulsive buying yang dikemukakan Rook menjelaskan bahwa pembelian impulsif 
terjadi karena dorongan emosional secara tiba-tiba ketika konsumen melihat produk menarik 
maupun promosi tertentu (Utama et al., 2024). Fenomena pembelian impulsif sering 
ditemukan pada aktivitas belanja daring karena konsumen memperoleh kemudahan akses 
produk serta promosi secara cepat melalui media digital. Intensitas penggunaan media sosial 
yang tinggi turut meningkatkan peluang konsumen melakukan pembelian spontan terhadap 
produk yang dianggap menarik secara visual maupun emosional (Akib et al., 2025). Kondisi 
tersebut menunjukkan bahwa perilaku konsumsi masyarakat digital cenderung dipengaruhi 
faktor psikologis, sosial, dan promosi pemasaran berbasis teknologi. 

Hilwana et al., (2026) menjabarkan gaya hidup sebagai cara individu yang mencakup 
pola kehidupan dan kegiatan harian. Seorang cenderung mengikuti tren, memperhatikan 
penampilan, dan tertarik terhadap produk populer yang sedang berkembang pada lingkungan 
sosialnya. Kehadiran media sosial menyebabkan proses pembentukan gaya hidup semakin 
dipengaruhi konten digital, rekomendasi influencer, serta budaya konsumsi masyarakat virtual 
(Purwanti & Nuryani, 2026). Generasi Z sebagai kelompok pengguna aktif media sosial 
memiliki kecenderungan tinggi mengikuti tren digital sehingga lebih mudah terdorong 
melakukan pembelian impulsif terhadap produk tertentu. 

Faktor lain yang turut memengaruhi pembelian impulsif ialah program promosi Flash 
Sale yang banyak digunakan platform perdagangan elektronik modern. Teori promosi 
penjualan menurut Tjiptono menjelaskan bahwa promosi mampu menciptakan dorongan 
jangka pendek terhadap perilaku pembelian konsumen. Program Flash Sale pada TikTok Shop 
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sering menampilkan batas waktu singkat, diskon besar, serta tampilan visual menarik sehingga 
mampu menciptakan rasa takut kehilangan kesempatan pada konsumen. Kondisi tersebut 
menyebabkan adanya dorongan pembelian sebelum mempertimbangkan kebutuhan secara 
mendalam maupun rasional. 

Sejumlah kajian terdahulu mengindikasikan adanya relasi antara pola gaya hidup serta 
program Flash Sale terhadap kecenderungan pembelian impulsif pada konsumen berbasis 
digital. Penelitian (Naimatus, et al., 2025) mendapati temuan bahwa pembelian impulsif tik 
tok shop dapat dipengaruhi oleh gaya hidup. Penelitian (Rahmawati, et al., 2026) juga 
menjelaskan bahwa Flash Sale berpengaruh positif terhadap impulsive buying konsumen 
digital pada platform perdagangan elektronik. Penelitian (Zakiyah, et al., 2025) 
memperlihatkan bahwa strategi Flash Sale mampu meningkatkan kecenderungan konsumen 
melakukan pembelian spontan melalui media sosial digital. Hasil penelitian terdahulu tersebut 
memperlihatkan bahwa perilaku konsumsi Generasi Z memiliki keterkaitan erat terhadap 
perkembangan strategi pemasaran digital modern. 

Meskipun berbagai penelitian mengenai pembelian impulsif telah dilakukan 
sebelumnya, penelitian terkait pengaruh gaya hidup dan Flash Sale pada Generasi Z pengguna 
TikTok Shop di Kabupaten Bojonegoro masih relatif terbatas dilakukan. Mayoritas penelitian 
terdahulu lebih banyak meneliti konsumen umum pada platform perdagangan elektronik 
secara luas tanpa memfokuskan karakteristik Generasi Z di daerah tertentu. Penelitian ini 
memiliki unsur kebaruan melalui pengkajian perilaku pembelian impulsif pada Generasi Z 
pengguna TikTok Shop di Kabupaten Bojonegoro dengan mengombinasikan variabel gaya 
hidup dan Flash Sale secara simultan. Penelitian ini juga memfokuskan analisis pada perilaku 
konsumsi masyarakat digital daerah yang aktif menggunakan media sosial sebagai sarana 
transaksi elektronik modern. Kebaruan tersebut diharapkan mampu memberikan gambaran 
empiris mengenai perilaku konsumsi Generasi Z pada lingkungan digital kontemporer. 

Dari penjabaran tersebut, kajian ini ditujukan guna mengetahui pengaruh gaya hidup 
terhadap pembelian impulsif Generasi Z pada TikTok Shop di Kabupaten Bojonegoro, implikasi 
program Flash Sale terhdap manifestasi pembelian spontanitas Generasi Z pemanfaat TikTok 
Shop pada kawasan Kabupaten Bojonegoro, berikut interrelasi simultan konfigurasi lifestyle 
bersama skema Flash Sale atas tendensi impulsive purchasing kelompok Generasi Z pengguna 
TikTok Shop Kabupaten Bojonegoro. Elaborasi akademik ini diproyeksikan menghadirkan 
kontribusi konseptual bagi ekspansi diskursus perilaku konsumen digital sekaligus menjadi 
konsiderasi referensial untuk pelaku komersial dalam merekayasa formulasi pemasaran 
berbasis media sosial secara lebih adaptif serta efisien. 

METODE  
Penelitian ini mengimplementasikan pendekatan kuantitatif berbasis survei guna 

menelaah implikasi gaya hidup terhdap perilaku impulsif konsumen. Orientasi kuantitatif 
dipilih sebab analisis penelitian berpusat pada pengukuran keterkaitan variabel melalui data 
numerik serta pengujian statistika inferensial (Ariyanto & Nurhayati, 2023). Cakupan populasi 
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penelitian meliputi Generasi Z pengguna TikTok Shop di Kabupaten Bojonegoro yang pernah 
melaksanakan transaksi pembelian daring. Teknik penentuan sampel mengaplikasikan 
purposive sampling berdasarkan kategorisasi responden berusia 14–29 tahun serta aktif 
memanfaatkan TikTok Shop. Total partisipan penelitian berjumlah ‘100 responden yang 
diperoleh melalui distribusi kuesioner online memakai media Google Form. 

Prosedur penghimpunan data dilaksanakan melalui instrumen angket tertutup 
berbentuk skala Likert lima tingkat untuk mengukur seluruh variabel penelitian. Instrumen 
penelitian terdiri atas 33 butir pernyataan yang didapatkan dari indikator variabel gaya hidup 
dan Flash Sale. Pengujian validitas instrumen menggunakan teknik Aiken’s. Pengujian 
reliabilitas menggunakan metode Cronbach’s Alpha. Data penelitian diperoleh secara 
langsung melalui jawaban responden terhadap seluruh pernyataan kuesioner yang telah 
dibagikan sebelumnya (Sofya et al., 2024). 

Teknik analisis data penelitian meliputi 1) pengujian statistik deskrptif, 2) pengujian 
asumsi klasikk, 3) analisis regresi linear bergandaa, 4) koefisien determnasi, 5) uji t, serta 6) uji 
f. Pengujian statistik deskrptif dimanfaatkan guna mendeskripsikan karaktristik data 
penelitian melalui nilai minimum, maksimum, nilai rata-rata (mean), beserta standar deviasi 
digunakan untuk memperoleh representasi data secara komprehensif serta menggambarkan 
kecendrungan data penelitian (Sugiyono, 2022). Pengujian asumsi klasikk meliputi normalitas, 
multikolinearitas, beserta heteroskedastisitas guna mengonfirmasi model regresii penelitian 
telah merepresentasikan prasyaratt statistikal secara memada (Ghozali, 2021). Analisis regresi 
linier bergandaa dipergunakan guna mengidentifikasii dampak variabel Gaya Hidup (X1) serta 
Flash Sale (X2) terhdap Pembelian Impulsif (Y). Verifikasi hipotesis dilaksanakan melalui uji t 
beserta uji f dengan taraf signifikansi 0,05 pada penelitian berpendekatan kuantitatif. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
HASIL 

Berdasarkan hasil statistik deskriptif terhadap 100 responden Generasi Z pengguna TikTok 
Shop di Kabupaten Bojonegoro, seluruh variabel penelitian menunjukkan kecenderungan nilai 
rata-rata (mean) yang relatif tinggi. Variabel Gaya Hidup (X1) memperoleh nilai mean sebesar 
35,69 dengan nilai minimum 26 dan maksimum 45 serta standar deviasi sebesar 4,392. 
Konstruk Flash Sale (X2) memperlihatkan skor mean senilai 47,15, disertai skor terendah 35 
serta skor tertinggi 60 dengan standar deviasi sejumlah 5,781. Adapun konstruk Pembelian 
Impulsif (Y) menampilkan skor mean sebesar 43,41, diikuti skor paling rendah 23 dan skor 
paling tinggi 60 serta standar deviasi bernilai 8,384. Tingginya nilai rata-rata (mean) pada 
masing-masing variabel mengindikasikan bahwa responden memiliki kecenderungan perilaku 
konsumtif yang cukup tinggi terhadap aktivitas pembelian pada platform TikTok Shop. 

Hasil pengujian prasyarat analisis menunjukkan bahwa model regresi telah memenuhi 
asumsi klasik. Uji Normalitas menggunakan Kolmogorov-Smirnov memperoleh nilai Asymp. 
Sig. (2-tailed) sebesar 0,168 atau lebih besar dibandingkan taraf signifikansi 0,05, maka galat 
penelitian dapat dikategorikkan memenuhi asumsi kenormalan data. Uji Multikolinearitas 
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berikutnya diaplikasikkan guna mendeteksi keterkaittan antar konstruk independen di dalam 
model regresi. Hasil analisis menunjukkan bahwa variabel Gaya Hidup (X1) dan Flash Sale (X2) 
masing-masing memperoleh nilai tolerance sebesar 0,411 serta nilai VIF sebesar 2,432. Angka 
tersebut merepresentasikkan kapasitass variance inflation yang masih berada pada ambang 
tolerabel, sehingga persamaan regresii terindikasi bebas dari problem keterkaittan linear 
antarkonstruk independen. Pada pengujian Uji Heteroskedastisitas menggunakan metode 
Glejser, variabel Gaya Hidup memperoleh nilai signifikansi sebesar 0,960 sedangkan Flash Sale 
memperoleh nilai signifikansi sebesar 0,816. Probabilitass yang diperoleh pada keseluruhan 
konstruk berada melampaui ambang kritiss 0,05, maka persamaan regresii terindikassi 
terbebas dari ketidaksamaan varians galat. Berdasarkan keseluruhan tahapan verifikassi 
asumsi klasikk tersebut, persamaan regresii penelitian dapat dikategorikkan memadai guna 
pelaksanaan analisis hipoteis. 

                                 Tabel 1. Hasil Uji Regresi Linear Berganda 
Model B Std. Error Beta t Sig. 

(Constant) -11,775 5,048 - -2,333 0,022 

Gaya Hidup (X1) 0,929 0,196 0,486 4,747 0,000 

Flash Sale (X2) 0,468 0,149 0,322 3,147 0,002 

Sumber: Peneliti, 2026 
 

Formulassi regresii tersebut merepresentasikkan eksistensi keterkaittan searah antara 
konstruk Gaya Hidup beserta Flash Sale dengan Pembelian Impulsif. Konstruk Gaya Hidup 
memperlihatkkan besaran parameter regresii sejumlah 0,929 disertai angka thitung 4,747 
beserta probabilitass 0,000 < 0,05. Temuan empirik tersebut merepresentasikkan eksistensi 
keterkaittan searah sekaligus bermakna secara statistikal antara Gaya Hidup beserta 
Pembelian Impulsif. Variabel Flash Sale memperoleh koefisien regresi sebesar 0,468 dengan 
nilai thitung sebesar 3,147 dan signifikansi 0,002 < 0,05 sehingga Flash Sale juga berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap Pembelian Impulsif. Berdasarkan nilai standardized beta 
sebesar 0,486, variabel Gaya Hidup menjadi variabel yang memiliki pengaruh paling dominan 
dibandingkan Flash Sale yang memperoleh nilai beta sebesar 0,322. 

 
                                                   Tabel 2. Hasil Uji t 

Variabel thitung ttabel Sig. Keterangan 

Gaya Hidup (X1) 4,747 1,984      0,000    Berpengaruh Signifikan 

Flash Sale (X2) 3,147 1,984  0,002    Berpengaruh Signifikan 

Sumber: Peneliti, 2026 
 

Berdasarkan Tabel 2 diketahui bahwa seluruh variabel independen memperoleh nilai 
signifikansi lebih kecil dibandingkan 0,05. Variabel Gaya Hidup memperoleh angka thitung 
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sejumlah 4,747 > ttabel 1,984 disertai probabilitass 0,000 < 0,05, maka secara parsiall 
terindikassi memiliki keterkaittan searah serta bermakna secara statistikal pada Pembelian 
Impulsif. Variabel Flash Sale memperoleh angka thitung sejumlah 3,147 > ttabel 1,984 disertai 
probabilitass 0,002 < 0,05, maka secara parsiall turut memperlihatkkan eksistensi keterkaittan 
searah serta bermakna secara statistikal pada Pembelian Impulsif Generasi Z pengguna TikTok 
Shop di Kabupaten Bojonegoro. 

 
                       Tabel 3. Hasil Uji F dan Koefisien Determinasi 

Pengujian Nilai Signifikansi Keterangan 

Fhitung 67,312 0,000  Berpengaruh Signifikan 

Ftabel 3,09 - - 

Adjusted R Square 0,573 - Kontribusi 57,3% 

Sumber: Peneliti, 2026 
 

Berlandaskkan Tabel 3, diperoleh angka Fhitung sejumlah 67,312 > Ftabel 3,09 disertai 
probabilitass 0,000 < 0,05, maka konstruk Gaya Hidup beserta Flash Sale secara simultann 
memperlihatkkan keterkaittan searah serta bermakna secara statistikal pada Pembelian 
Impulsif. Hasil tersebut menunjukkan bahwa kombinasi gaya hidup modern serta strategi 
promosi Flash Sale memiliki kontribusi penting dalam membentuk perilaku pembelian 
impulsif pada Generasi Z pengguna TikTok Shop di Kabupaten Bojonegoro. Perolehan Adjusted 
R Square sejumlah 0,573 merepresentasikkan eksistensi kapasitass konstruk Gaya Hidup 
beserta Flash Sale dalam menguraikkan variansi Pembelian Impulsif sejumlah 57,3%, 
sementara proporsi residual 42,7% diatribusikkan pada konstruk eksternall yang tidak 
tercakupp pada formulassi kajian ini. 

PEMBAHASAN 

1. Pengaruh Gaya Hidup terhadap Pembelian Impulsif Generasi Z pengguna Tik Tok Shop di 
Bojonegoro 

Temuan output uji hipotesis bahwa terhadap variabel Gaya Hidup (X1) telah 
diperoleh koefisien regresii sebesar 0,929 dengan thitung 4,747 serta tingkat signifikansi 
0,000 < 0,05. Nilai tersebut mengindikasikkan eksistensi pengaruh positif serta signifikan 
terhdap konstruk gaya hidup pada fenomena pembelian impulsif Generasi Z pengguna 
TikTok Shop di Kabupaten Bojonegoro. Setiap eskalasi satu unit pada variabel gaya hidup 
berasosiasi dengan kenaikan intensitas pembelian impulsif sebesar 0,929 dengan asumsi 
variabel lain diasumsikan konstan. Temuan penelitian memperlihatkan bahwa responden 
cenderung tertarik terhadap produk viral, tren digital, serta rekomendasi produk melalui 
media sosial TikTok Shop. Aktivitas penggunaan media sosial secara intensif menyebabkan 
konsumen lebih mudah melakukan pembelian spontan tanpa perencanaan sebelumnya. 
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Dewi et al., (2025) telah menjabarkan bahwa pola konsumsi individu dapat diberikan 
pengaruh oleh konstruksi gaya hidupnya karena individu cenderung membeli produk yang 
sesuai tren dan lingkungan sosialnya. Distribusi karakteristik responden memperlihatkkan 
dominansi pada rentang usia 22–25 tahun sebesar 47% dan usia 18–21 tahun sebesar 42% 
sehingga tergolong aktif mengikuti perkembangan tren digital kontemporer. Kondisi 
tersebut menyebabkan responden lebih mudah tertarik terhadap produk populer di media 
digital. Hal ini selaras dengan penelitian (Su’ada Naimatus, et al., 2025) yang 
mengindikasikkan bahwa terhadap pembelian impulsif telah diberikan pengaruh positif 
sekaligus signifikann oleh variabel gaya hidup pengguna TikTok Shop. 

Teori impulsive buying menurut Rook menjelaskan bahwa pembelian impulsif terjadi 
karena dorongan emosional secara tiba-tiba tanpa perencanaan sebelumnya dari 
konsumen (Alfiana, 2026). Tampilan visual produk, promosi influencer, serta rekomendasi 
konten TikTok Shop mampu meningkatkan ketertarikan konsumen melakukan pembelian 
impulsif secara cepat. Konsumen cenderung membeli produk untuk memenuhi kepuasan 
emosional maupun kebutuhan mengikuti tren sosial yang berkembang pada lingkungan 
digital (Handayani et al., 2026). Fenomena tersebut mengindikasikkan adanya keterjalinan 
signifikann antara konstruksi gaya hidup modern dengan perilaku konsumsii impulsif pada 
ekosistem masyarakat digital kontemprer. Temuan empiriss ini mengafirmasii bahwa 
peningkatani orientasi pada pola hidup modern berkorelasi searah dengan eskalasi 
probabilitas terjadinya tindakkan pembelian impulsif pada konsumen digtal. 

 
2. Pengaruh Flash Sale terhadap Pembelian Impulsif Generasi Z Pengguna TikTok Shop di 

Bojonegoro 
Hasil pengujian hipotesiss mengindikasikkan bahwa variabel Flash Sale (X2) 

menampilkan nilai koefisien regresi sebesar 0,468 dengan thitung 3,147 serta signifikansi 
0,002 < 0,05. Temuan tersebut menujukkan bahwa program Flash Sale berpengaruh positif 
dan signifikann terhdap pembelian impulsif Generasi Z pengguna TikTok Shop Kabupaten 
Bojonegoro. Setiap eskalasi satu satuan pada variabel Flash Sale berasosiasikkan dengan 
peningkatan pembelian impulsif sebesar 0,468 dengan asumsi variabel lain berada dalam 
kondisi tetap. Program Flash Sale memberikan potongan harga dalam waktu tertentu 
sehingga mampu menciptakan dorongan emosional terhadap keputusan pembelian 
konsumen digital (Fachruroji, 2023). Responden penelitian cenderung merasa takut 
kehilangan kesempatan memperoleh harga murah sehingga lebih mudah melakukan 
transaksi pembelian secara spontan. 

Strategi Flash Sale pada TikTok Shop mampu menarik perhatian konsumen melalui 
tampilan promo menarik, batas waktu singkat, serta diskon harga produk tertentu (Putra 
& Kusuma, 2026). Teori promosi penjualan menurut (Akib et al., 2025) menjelaskan bahwa 
promosi penjualan mampu menciptakan dorongan jangka pendek untuk meningkatkan 
keputusan pembelian konsumen.  

Teori fear of missing out menjelaskan bahwa individu cenderung merasa takut 
kehilangan kesempatan ketika melihat peluang terbatas dalam lingkungan sosial digital. 
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Program Flash Sale yang memiliki batas waktu singkat menyebabkan konsumen merasa 
terdorong segera melakukan transaksi sebelum promo berakhir.  Temuan ini sejalan 
dengan (Khoerul janah et al.,2025) yang menujukkan fear of missing out (FOMO) 
berpengaruh signifikan dan positif terhadap pembelian impulsif pada TikTok Shop. Selaras 
dengan (Purwanti & Nuryani, 2026) yang mengindikasikkan bahwa terhadap perilaku 
impulsive buying pada pengguna TikTok Shop telah diberikan pengaruh positif dan 
signifikan oleh variabel Flash Sale. Temuan penelitian memperlihatkan bahwa semakin 
menarik program Flash Sale yang diberikan, maka semakin tinggi kecenderungan 
konsumen melakukan pembelian impulsif. 

 
3. Pengaruh Gaya Hidup dan Flash Sale secara Simultan terhadap Pembelian Impulsif 

Generasi Z Pengguna TikTok Shop di Bojonegoro 
Terindikasi dari pengujian simultaan menggunakan uji f bahwa fhitung sebesar 

67,312 > ftabel 3,09 dengan signifikansi 0,000 < 0,05 telah diperoleh. Temuan tersebut 
mengindikasikkan bahwa terhadap Pembelian Impulsif (Y) telah diberikan pengaruh positif 
sekaligus signifikann secara bersama oleh variabel Gaya Hidup (X1) serta Flash Sale (X2). 
Temuan penelitian memperlihatkan pembelian impulsif Generasi Z dipengaruhi kombinasi 
gaya hidup digital dan strategi promosi Flash Sale secara simultan. Gaya hidup membentuk 
pola konsumsi serta ketertarikan konsumen terhadap produk populer, sedangkan Flash 
Sale menjadi stimulus promosi yang mempercepat keputusan pembelian spontan 
(Hilwana et al., 2026). Kombinasi kedua faktor tersebut menyebabkan konsumen lebih 
mudah terdorong membeli produk tanpa perencanaan sebelumnya melalui platform 
TikTok Shop. 

Berlandaskan konstruksi konseptual perilaku konsumen, telah diuraikan terhadap 
proses pengambilan keputusan pembelian terdapat determinasi yang bersumber dari 
faktor internal serta eksternal secara simultaan dalam aktivitas konsumsi masyarakat 
modern (Purwanti & Nuryani, 2026). Gaya hidup berperan sebagai faktor internal yang 
membentuk pola konsumsi individu berdasarkan aktivitas, minat, serta opini dalam 
kehidupan sosial. Flash Sale berperan sebagai faktor eksternal berupa stimulus promosi 
yang mampu memengaruhi keputusan pembelian konsumen secara cepat dan emosional 
(Putra & Kusuma, 2026). Dominansi karakteristik responden penelitian direpresentasikkan 
oleh pengguna aktif media sosial yang secara intensif mengikuti dinamika tren produk 
serta arus aktivitas promosi digital yang berkembang secara berkelanjutan. Kondisi 
tersebut menyebabkan responden lebih mudah tertarik terhadap produk viral maupun 
promo berbatas waktu yang muncul melalui media sosial digital. 

Selaras dengan hal tersebut (Sagir, 2023) pada kajiannya menyatakan bahwa Secara 
simultaan, telah terindikasi bahwa terhadap perilaku pembelian spontanitas konsumen 
digital pada platform TikTok Shop telah diberikan determinasi bermakna oleh konstruksi 
pola hidup serta mekanisme promosi Flash Sale yang beroperasi secara bersamaan. 
Penelitian (Febryansyah, 2024) juga menunjukkan bahwa Flash Sale mampu meningkatkan 
kecenderungan konsumen melakukan pembelian impulsif pada platform digital TikTok 
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Shop. Output estimasi goodness-of-fit model regresi mengindikasikkan bahwa indeks 
Adjusted R Square bernilai 0,573 telah diperoleh, yang merepresentasikkan daya jelaskan 
konstruk Gaya Hidup serta Flash Sale terhadap variasi perilaku Pembelian Impulsif sebesar 
57,3%, Adapun proporsi residu model sebesar 42,7% direpresentasikkan oleh variabel-
variabel eksogen yang berada di luar cakupan kerangka kajian ini. Indikasi empiris ini 
menujukkan eksistensi kontribussi signifikan dari konstruksi pola hidup modern beserta 
skema promosi digital terhadap formasi kecenderungan impulsive buying pada populasi 
Generasi Z pemakai platform TikTok Shop wilayah Bojonegoro. 

SIMPULAN 
Berdasarkan penelitian terhadap Generasi Z pengguna TikTok Shop di Kabupaten 

Bojonegoro, disimpulkkan bahwa Gaya Hidup berpengaruh positif dan signifikann terhdap 
Pembelian Impulsif. Hasil uji t menunjukkan thitung 4,747 dengan signifikansi 0,000 < 0,05 
serta koefisien 0,929. Hal ini mengindikasikkan bahwa peningkatan orientasi lifestyle modern 
dan arus tren digital akan menaikkan kecenderungan impulsive buying pada TikTok Shop. 
Paparan media sosial, minat pada produk viral, serta tekanan tren menjadi pemicu pembelian 
spontan tanpa perencanaan. Gaya hidup terbukti berperan penting dalam membentuk pola 
konsumsi Generasi Z pada ekosistem digital kontemprer. 

Hasil penelitian mengindikasikkan bahwa variabel Flash Sale telah diberikan pengaruh 
positif sekaligus signifikann tehadap impulsive purchasing terhadap Generasi Z pengguna 
TikTok Shop di Kabupaten Bojonegoro. Uji t mendapati hasil nilai thitung sebesar 3,147 
dengan signifikansi 0,002 < 0,05 serta koefisien regresi sebesar 0,468. Skema Flash Sale 
berbasis diskon temporal terbatas telah menciptakan stimulus emosional yang mendorong 
dilakukannya aksi pembelian secara cepat, reaktif, dan spontan oleh konsumen. Dapat 
direfleksikkan bahwa strategi promosi berbasis potongan harga dan pembatasan waktu telah 
memberikan dorongan terhadap eskalasi perilaku impulsive buying pada konsumen.  

Hasil penelitian secara simultaan mengindikasikkan bahwa terhadap Pembelian Impulsif 
Generasi Z pengguna TikTok Shop di Kabupaten Bojonegoro telah diberikan pengaruh positif 
sekaligus signifikan oleh variabel Gaya Hidup serta Flash Sale. Nilai fhitung sebesar 67,312 > 
ftabel 3,09 dengan signifikansi 0,000 < 0,05 telah diperoleh dari uji f. Indeks Adjusted R Square 
bernilai 0,573 mengindikasikkan kapasitas eksplanatori model sebesar 57,3% terhadap variasi 
impulsive buying, sedangkan proporsi residu 42,7% direpresentasikkan oleh determinan 
eksternal yang tidak tercakup dalam analisi penelitian ini. Temuan ini mengafirmasikkan 
bahwa terhadap perilaku impulsive buying Generasi Z pengguna TikTok Shop di Kabupaten 
Bojonegoro telah diberikan kontribusi yang cukup dominan oleh kombinasi gaya hidup 
modern serta skema promosi Flash Sale. 
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