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ABSTRACT

The rapid advancement of digital technology has transformed consumer behavior, particularly by increasing the
prevalence of impulsive buying through social media platforms such as TikTok. Flash sales and live streaming have
become common strategies adopted by businesses, including Penginapan Murah Malang through its TikTok
account @penginapanmurahmalang. However, the implementation of these strategies has not been followed by
optimal results, as indicated by a decline in guest occupancy rates from a peak of 19% in August 2025 to 10% in
December 2025. This study aims to examine the effect of flash sales and live streaming on impulsive buying
behavior among consumers of Penginapan Murah Malang. A quantitative descriptive approach was employed,
involving 100 respondents selected using purposive sampling, namely those who had watched the account's live
streaming sessions and had made a booking. Data were analyzed using multiple linear regression, accompanied
by validity, reliability, and classical assumption tests, as well as t-tests and F-tests. The results show that flash
sales and live streaming have a positive and statistically significant effect on impulsive buying, both partially and
simultaneously, with the two variables contributing an (Adjusted R?) of 0.386. Live streaming was found to have a
more dominant influence than flash sales. Based on these findings, it is recommended to increase the frequency of
flash sales and strengthen consumer trust in streamers in order to optimize consumers' impulsive buying behavior.
Keywords : Flash Sale; Live Streaming; Impulse Buying; Tiktok; Penginapan Murah Malang

ABSTRAK

Perkembangan teknologi digital telah mengubah perilaku konsumen, terutama dalam mendorong pembelian
impulsif melalui platform media sosial seperti TikTok. Flash sale dan live streaming menjadi strategi yang banyak
diadopsi pelaku usaha, termasuk Penginapan Murah Malang melalui akun TikTok @penginapanmurahmalang.
Namun, penerapan kedua strategi ini belum diikuti hasil yang optimal, terlihat dari penurunan tingkat hunian tamu
dari 19% pada Agustus 2025 menjadi 10% pada Desember 2025. Penelitian ini bertujuan menganalisis pengaruh
flash sale dan live streaming terhadap pembelian impulsif konsumen Penginapan Murah Malang. Penelitian
menggunakan pendekatan kuantitatif deskriptif dengan 100 responden yang dipilih menggunakan teknik purposive
sampling, yaitu mereka yang pernah menonton live streaming akun tersebut dan melakukan pemesanan. Analisis
data menggunakan regresi linier berganda, disertai uji validitas, reliabilitas, asumsi klasik, uji-t, dan uji-F. Hasil
menunjukkan bahwa flash sale dan live streaming berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif,
baik secara parsial maupun simultan, dengan kontribusi (Adjusted R?) sebesar 0,386. Live streaming terbukti
memberikan pengaruh lebih dominan dibandingkan flash sale. Penelitian ini merekomendasikan peningkatan
frekuensi flash sale dan penguatan kepercayaan konsumen terhadap streamer untuk mengoptimalkan pembelian
impulsif.

Kata Kunci : Flash Sale; Live Streaming; Impulse Buying; Tiktok; Penginapan Murah Malang
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PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi informasi dan komunikasi telah mendorong transformasi digital secara masif
yang mengubah cara masyarakat berinteraksi, berkomunikasi, dan bertransaksi. Menurut data Reportal
(2026), pada awal April 2026 terdapat 5,79 miliar pengguna media sosial di seluruh dunia, dengan 94,7%
pengguna internet aktif menggunakan media sosial setiap bulan. Di Indonesia, menurut Social (2025), pada
awal tahun 2025 terdapat 212 juta pengguna internet dari total populasi 285 juta jiwa, dan TikTok tercatat
sebagai platform dengan pertumbuhan paling signifikan, yaitu lebih dari 180 juta pengguna aktif pada
Oktober 2025 sehingga menjadikan Indonesia negara dengan pengguna TikTok terbanyak di dunia.

Perubahan perilaku konsumen turut dirasakan pada sektor akomodasi. Menurut Statistik (2025),
pemanfaatan Teknologi Informasi dan Komunikasi untuk promosi daring pada industri akomodasi di Jawa
Timur meningkat dari 71,94 pada 2024 menjadi 75,97 pada 2025. Kemudahan akses informasi melalui
media sosial memungkinkan konsumen membandingkan harga, membaca ulasan, dan memesan kamar
tanpa perlu datang langsung ke lokasi. Salah satu perilaku konsumen yang semakin relevan pada konteks
ini adalah impulse buying, yaitu perilaku pembelian yang terjadi secara tiba-tiba dan tidak terencana,
didorong oleh rangsangan eksternal maupun emosional (Ekawati et al., 2024).

Flash sale merupakan strategi promosi yang memberikan diskon besar dalam waktu terbatas sehingga
menciptakan urgensi bagi konsumen untuk segera bertindak (Bih et al., 2023). Dewi et al. (2024)
membuktikan bahwa flash sale berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying pada pengguna
Shopee, sedangkan Ratna Gumilang et al. (2024) menemukan hasil konsisten pada platform TikTok.
Sebaliknya, Hadi (2024) menemukan flash sale berpengaruh positif nhamun tidak signifikan terhadap
impulse buying.Selain flash sale, live streaming memungkinkan penjual berinteraksi langsung dengan
konsumen secara real-time, menampilkan produk, dan menjawab pertanyaan (Dewi et al., 2024). Ratna
Gumilang et al.(2024) menemukan bahwa live streaming memperkuat interaksi yang mendorong pembelian
impulsif, dan Al jonet & Ariescy (2024) menambahkan bahwa kepercayaan terhadap streamer menjadi
faktor paling berpengaruh.

Meskipun demikian, terdapat penelitian yang menunjukkan hasil berbeda. Zakiyah et al. (2025)
menemukan bahwa live streaming tidak berpengaruh terhadap impulse buying pada pengguna TikTok Shop
di Sidoarjo apabila tidak disertai promosi menarik, dan Rahmadanti et al.(2025) menunjukkan hasil serupa
pada pro duk skincare. Inkonsistensi ini menjadi salah satu celah penelitian yang mendorong kajian lebih
lanjut mengenai pengaruh flash sale dan live streaming secara simultan terhadap impulse buying.

Penginapan Murah Malang merupakan salah satu penyedia jasa reservasi penginapan terjangkau di
Kota Malang yang memasarkan produknya melalui akun TikTok @penginapanmurahmalang dengan
menerapkan flash sale berupa kode voucher eksklusif dan live streaming interaktif. Namun, data jumlah
tamu yang menginap periode Juli 2025 hingga Januari 2026 menunjukkan tren yang tidak stabil, dari
puncak 921 tamu (19%) pada Agustus 2025 menjadi 497 tamu (10%) pada Desember 2025, sebelum
kembali naik menjadi 598 tamu (12%) pada Januari 2026. Penurunan ini mengindikasikan bahwa
antusiasme konsumen selama sesi live streaming belum berbanding lurus dengan peningkatan reservasi
secara konsisten, sehingga menjadi fenomena yang menarik untuk diteliti lebih lanjut.

Berdasarkan uraian tersebut, penelitian ini dirumuskan untuk menjawab tiga pertanyaan, yaitu apakah
flash sale berpengaruh secara parsial terhadap impulse buying, apakah live streaming berpengaruh secara
parsial terhadap impulse buying, dan apakah flash sale dan live streaming berpengaruh secara simultan
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terhadap impulse buying pada konsumen Penginapan Murah Malang. Tujuan penelitian ini adalah untuk
mengetahui dan menganalisis pengaruh flash sale dan live streaming, baik secara parsial maupun simultan,
terhadap impulse buying konsumen Penginapan Murah Malang, serta memberikan wawasan berbasis data
yang dapat dimanfaatkan untuk mengoptimalkan strategi promosi digital di sektor jasa penginapan.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif yang bertujuan untuk menguji hipotesis melalui
pengumpulan data numerik dan analisis statistik (Sugiyono dalam Amruddin et al., 2022). Variabel yang
diteliti terdiri atas flash sale (X1) dan live streaming (X2) sebagai variabel independen, serta impulse buying
(YY) sebagai variabel dependen, dengan objek penelitian konsumen Penginapan Murah Malang di Kota
Malang. Populasi penelitian adalah jumlah tamu yang menginap dan menonton live streaming akun TikTok
@penginapanmurahmalang yang berjumlah 3.566 orang per Januari 2026. Ukuran sampel ditentukan
menggunakan rumus Slovin dengan tingkat kesalahan 10% (Sugiyono, 2019), sehingga diperoleh jumlah
sampel minimal sebesar 97,27 yang dibulatkan menjadi 100 responden. Teknik pengambilan sampel yang
digunakan adalah non-probability sampling dengan metode purposive sampling, dengan kriteria responden
merupakan pengguna aktif TikTok yang pernah menyaksikan live streaming akun
@penginapanmurahmalang dan pernah melakukan booking minimal satu kali.

Jenis data yang digunakan meliputi data primer yang diperoleh melalui kuesioner dan data sekunder
yang diperoleh dari dokumentasi perusahaan serta sumber pendukung lainnya. Definisi operasional variabel
disusun berdasarkan indikator Kotler dan Keller (2015) untuk flash sale, Song dan Liu (2021) untuk live
streaming, dan Rook (2019) untuk impulse buying, dengan total 37 item pernyataan yang diukur
menggunakan skala Likert lima poin, mulai dari sangat tidak setuju (skor 1) hingga sangat setuju (skor 5).
Pengumpulan data dilakukan melalui kuesioner daring berbentuk Google Form yang disebarkan melalui
direct message TikTok maupun kunjungan langsung ke lokasi penginapan.

Analisis data pada penelitian ini menggunakan bantuan IBM SPSS Statistics 31 yang meliputi uji
validitas dengan kriteria r hitung lebih besar dari r tabel pada taraf signifikansi 5% (Ghozali dalam Rifkhan,
2023), uji reliabilitas dengan kriteria nilai Cronbach's Alpha lebih besar atau sama dengan 0,60 (Sugiyono
dalam Rifkhan, 2023), dan analisis deskriptif untuk menggambarkan kecenderungan jawaban responden
berdasarkan rentang nilai mean (Laksana & Suyoto, 2019). Selanjutnya dilakukan uji asumsi klasik yang
meliputi uji normalitas, uji multikolinearitas, dan uji heteroskedastisitas untuk memastikan kelayakan
model regresi (Ghozali, 2021).

Pengaruh flash sale dan live streaming terhadap impulse buying dianalisis menggunakan regresi linier
berganda dengan model Y = a + b1X1 + b2X2 + e, dilengkapi dengan analisis koefisien determinasi (R2)
untuk mengukur besarnya kontribusi variabel independen (Qomusuddin & Romlah, 2022). Pengujian
hipotesis secara parsial dilakukan melalui uji t dan pengujian hipotesis secara simultan dilakukan melalui
uji F pada taraf signifikansi 5% (Priyatno dalam Rahman et al., 2022).
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HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil Analisis Regresi Linier Berganda

Analisis regresi linier berganda menurut Ghozali (2021) digunakan untuk mengamati sejauh mana
masing-masing variabel independen (X) berpengaruh terhadap variabel dependen (Y), serta untuk
meramalkan bagaimana naik turunnya variabel dependen apabila dua atau lebih variabel independen
sebagai faktor prediktor mengalami perubahan nilai. Analisis ini digunakan untuk mengetahui pengaruh
Flash Sale (X1) dan Live Streaming (X2) terhadap Impulse Buying (Y). Dalam penelitian ini, model
persamaan regresi yang dihasilkan dapat dirumuskan sebagai berikut: Y=atb1l X;+b2X2+e

Tabel 1. Hasil Uji Analisis Regresi Linier Berganda

Variabel B Std. Error Beta t hitung Sig.
(Constant) -417 5.593 -.075 941
Flash Sale (X1) 0.380 129 .264 2.942 .004
Live Streaming (X2) | 0.422 .082 461 5.141 <,001

(Sumber : Data diolah, 2026)

Berdasarkan perbandingan koefisien regresi antara variabel X1 (Flash Sale) dan X2 (Live Streaming),
diketahui bahwa X2 (Live Streaming) memiliki nilai koefisien paling besar, yaitu 0,422.

Hasil Koefisien Determinasi

Ghozali (2021) menjelaskan bahwa koefisien determinasi (R?) digunakan untuk mengukur sejauh
mana kemampuan model regresi dalam menjelaskan variasi pada variabel dependen. Nilai R2 berkisar
antara 0 dan 1, di mana semakin mendekati angka 1 maka semakin besar kemampuan variabel independen
dalam menjelaskan variabel dependen, sebaliknya semakin mendekati angka 0 maka semakin terbatas
kemampuan model tersebut.

Tabel 2. Hasil Uji Koefisien Determinasi
R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate
.631 .398 .386 4.116
(Sumber : Data diolah, 2026)

Nilai R sebesar 0,398 menunjukkan korelasi yang kuat antara Flash Sale dan Live Streaming secara
simultan terhadap Impulse Buying. Nilai Adjusted R Square sebesar 0,386 menunjukkan bahwa 38,6%
variasi Impulse Buying konsumen Penginapan Murah Malang dapat dijelaskan oleh Flash Sale dan Live
Streaming, sedangkan sisanya sebesar 61,4% dipengaruhi oleh variabel lain di luar model penelitian ini,
seperti harga, kualitas layanan, atau faktor eksternal lainnya.
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Hasil Uji Parsial (Uji t)

Menurut Ghozali (2021), uji statistik t digunakan untuk menunjukkan seberapa jauh pengaruh suatu
variabel independen secara individual dalam menerangkan variasi variabel dependen, di mana HO ditolak
dan Ha diterima apabila t hitung > t tabel dan nilai signifikansi < 0,05. Pengujian hipotesis secara parsial
(uji t) dilakukan dengan membandingkan t hitung terhadap t tabel sebesar 1,985 (df =97; a.= 0,05).

Tabel 3. Hasil Uji t

Tingkat Signifik
Variabel thitung | ttabel | Signifikan Ingka (ul)gm an Keterangan
Flash Sale 2.942 1.985 0.004 0.05 Signifikan
Live Streaming 5.141 1.985 <0.001 0.05 Signifikan

(Sumber : Data diolah, 2026)

Nilai t hitung kedua variabel lebih besar dari t tabel dengan signifikansi di bawah 0,05, sehingga H1
dan H2 diterima: Flash Sale dan Live Streaming masing-masing berpengaruh positif dan signifikan secara
parsial terhadap Impulse Buying.

Hasil Uji Simultan (Uji F)

Menurut Ghozali (2021), uji statistik F digunakan untuk menguji apakah seluruh variabel independen
yang dimasukkan ke dalam model secara bersama-sama memiliki pengaruh terhadap variabel dependen, di
mana HO ditolak apabila nilai F hitung > F tabel dan signifikansi < 0,05, yang berarti model regresi layak
digunakan untuk memprediksi variabel dependen.

Tabel 4. Hasil Uji F

Tingkat Signifik
Fhitung Ftabel Signifikan ingxa (al)gm an Keterangan
32.092 3.09 <0.001 0.05 Signifikan

(Sumber : Data diolah, 2026)

Nilai F hitung sebesar 32.092 lebih besar dari F tabel sebesar 3,09 dengan signifikansi < 0,001,
sehingga H3 diterima: Flash Sale dan Live Streaming secara simultan berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Impulse Buying konsumen Penginapan Murah Malang

Pembahasan
Pengaruh Flash Sale terhadap Impulse Buying.

Pengaruh flash sale terhadap impulse buying pada penelitian ini didukung oleh persepsi responden
bahwa promosi flash sale Penginapan Murah Malang menarik dan informatif sehingga mendorong
keinginan memesan kamar. Koefisien regresi flash sale sebesar 0,380 menunjukkan bahwa setiap
peningkatan satu satuan pada persepsi konsumen terhadap flash sale akan meningkatkan kecenderungan
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impulse buying sebesar 0,380 satuan, dengan asumsi variabel live streaming tetap konstan. Temuan ini
sejalan dengan Kurniawan dan Nugroho (2024) serta Zakiyah et al. (2025) yang menyatakan flash sale
berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying, meskipun berbeda dengan Hadi (2024) yang
menemukan pengaruh flash sale positif namun tidak signifikan, sebuah perbedaan yang mengindikasikan
bahwa efektivitas flash sale sangat bergantung pada konteks produk dan cara promosi tersebut
dikomunikasikan kepada konsumen.

Pengaruh Live Streaming terhadap Impulse Buying.

Pengaruh live streaming terhadap impulse buying didukung oleh responden yang menilai streamer
Penginapan Murah Malang responsif dan aktif berinteraksi selama sesi live berlangsung. Koefisien regresi
live streaming sebesar 0,422, lebih besar dibandingkan koefisien flash sale, menunjukkan bahwa setiap
peningkatan satu satuan pada persepsi konsumen terhadap live streaming akan meningkatkan impulse
buying sebesar 0,422 satuan.. Hal ini mengonfirmasi bahwa interaksi real-time antara streamer dan calon
tamu, termasuk kemampuan streamer menjawab pertanyaan seputar fasilitas kamar secara langsung,
memiliki peran yang lebih besar dalam mendorong keputusan reservasi secara spontan dibandingkan
sekadar penawaran diskon. Hasil ini konsisten dengan Carissa (2024) dan Wulandari et al. (2025) yang
menemukan live streaming berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying karena interaksi
langsung dan demonstrasi produk yang ditampilkan, meskipun berbeda dengan temuan Sari (2023) yang
menyatakan pengaruh live streaming tidak signifikan tanpa dikombinasikan dengan strategi pemasaran lain.

Pengaruh Flash Sale dan Live Streaming terhadap Impulse Buying.

Secara simultan, kontribusi flash sale dan live streaming sebesar 38,6% terhadap impulse buying
menunjukkan bahwa kedua strategi saling melengkapi dalam mendorong pembelian spontan konsumen,
sedangkan sisanya sebesar 61,4% dijelaskan oleh faktor lain di luar model penelitian ini, seperti harga,
kualitas layanan, ulasan pelanggan, atau daya tarik lokasi penginapan. Flash sale menciptakan urgensi
melalui penawaran diskon terbatas, sementara live streaming memperkuat dorongan tersebut melalui
pengalaman belanja interaktif secara real-time, di mana calon tamu dapat melihat kondisi kamar secara
langsung, bertanya kepada streamer, dan langsung mengklaim kode voucher yang ditawarkan selama sesi
live berlangsung. Kombinasi kedua stimulus ini mempersingkat proses pertimbangan konsumen sehingga
keputusan reservasi dapat terjadi dalam hitungan menit setelah penawaran diumumkan. Temuan ini
memperkuat hasil Ratna Gumilang et al. (2024) dan Dewi et al. (2024) yang juga menemukan pengaruh
simultan positif antara kedua variabel tersebut terhadap impulse buying pada konteks platform digital
lainnya.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil analisis data dan pengujian hipotesis, dapat disimpulkan bahwa flash sale secara
parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying konsumen Penginapan Murah Malang,
live streaming secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying, serta flash sale
dan live streaming secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying dengan live
streaming sebagai variabel yang memberikan pengaruh paling dominan. Secara simultan, kedua variabel
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tersebut berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying dengan kontribusi sebesar 38,6%,
sedangkan sisanya sebesar 61,4% dijelaskan oleh faktor lain di luar model penelitian ini. Temuan ini
mengindikasikan bahwa peningkatan frekuensi promosi melalui flash sale yang disertai penguatan
kepercayaan konsumen terhadap streamer menjadi strategi penting bagi Penginapan Murah Malang dalam
mendorong keputusan reservasi secara spontan. Penelitian selanjutnya disarankan untuk menambahkan
variabel lain seperti harga, kualitas layanan, atau electronic word of mouth, serta memperluas cakupan
wilayah dan jumlah sampel penelitian pada sektor jasa akomodasi lainnya guna memperoleh gambaran
yang lebih komprehensif.
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