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BAB II 

LANDASAN TEORI 
 

A. Deskripsi Teori 

1. Theory of Planned Behavior (TPB) 

 Theory of planned behavior ataupun sering di singkat 

TPB merupakan teori yang di cetuskan oleh Icek Ajzen pada 

tahun 1988, TPB merupakan perkembanngan dari teori TRA 

(Teory Of Reasoned Action),. Dalam TRA (Theory Of Reasoned 

Action) dijelaskan bahwa perilaku dilakukan karena seseorang 

mempunyai keinginan ataupun niat untuk melakukan, sedangkan 

dalam teori TPB (Theory Of Planned Behavior) mengenal 

kemungkinan bahwasanya tidaklah semuanya perilaku dilakukan 

secara penuh oleh di bawah kendali kelompok maupun di bahwa 

kendali individu, sehingga dalam teori TPB (Theory Of Planned 

Beahivior) ini menambahkan kontruk kontrol perilaku 

persepsian, kontruk ini diTambahkan untuk mencapai perilaku-

perilaku semacam ini.
1
 

 Menurut TPB, penentu perilaku yang paling langsung 

adalah niat seseorang terhadap perilaku. Semakin kuat niat 

seseorang, semakin banyak orang tersebut diharapkan 

termotivasi pada kinerja (non-kinerja) perilaku. Jika tindakan itu 

sendiri, konteks untuk perilaku, dan waktu untuk bertindak 

congruent, maka keyakinan dan sikap adalah prediktif niat. 

Keyakinan yang menentukan niat perilaku dibagi menjadi dua 

set yang berbeda: attitudinal dan normatif. Setiap set keyakinan 

terdiri dari keyakinan bahwa perilaku yang dimaksud akan 

dikaitkan dengan hasil tertentu dikalikan dengan nilai yang 

melekat pada hasil tersebut. Keyakinan attitudinal didasarkan 

pada kemungkinan hasil positif atau negatif dari melakukan 

perilaku. Keyakinan normatif mengacu pada tingkat tekan sosial 

dari orang penting lainnya terhadap kinerja atau non-kinerja 

perilaku. Sikap terhadap perilaku dan tingkat dukungan normatif 

diasumsikan untuk bersama-sama menentukan niat perilaku 

meskipun kepentingan relatif mereka akan bervariasi dengan 

situasi. TPB memperluas kajian teori tindakan dengan 

menggabungkan persepsi pengendalian perilaku. Bahkan ketika 

                                                             
1 Sarwenda Biduri, Ruci Arizanda Rahayu, and Feni Dwi Andriani, “Pengaruh 

Theory of Planned Behavior, Pengetahuan, Dan Motivasi Terhadap Niat Mahasiswa 
Untuk Berkarir Sebagai Chartered Accountant,” Konferensi Regional Akuntansi VI 

(2019): 1–25, http://eprints.binadarma.ac.id/4155/. 
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keyakinan attitudinal dan normatif menguntungkan, ada kondisi 

penting lainnya yang membantu atau menghambat perilaku yang 

mungkin. Kurangnya kesempatan dapat mencegah perilaku 

meskipun niat positif ada. Kontrol perilaku terbatas pada bahwa 

perilaku fokus adalah kontingen pada sumber daya yang tidak 

terkontrol. 
2
 

 Dalam teori TPB (Theory Of Planned Behavior) 

menjelaskan bahwa tindakan manusia di arahkan oleh tiga 

macam kepercayaan, antara lain yaitu: 

a. Attitude (sikap) 

 Sikap adalah faktor yang bersumber dari dalam diri 

seseorang yang dipelajari untuk memberikan respon positif 

atau negatif pada penilaian terhadap sesuatu. Sikap 

didefinisikan sebagai kecenderungan untuk menanggapi hal-

hal yang evaluatif, disukai, atau tidak disukai untuk objek, 

orang, institusi, atau acara. Semakin positif sikap individu, 

maka semakin tinggi pula niat individu untuk melakukan 

sesuatu. Sikap seorang muslim terhadap suatu perilaku tentu 

memiliki proses dan prinsipnya sendiri. Proses pengambilan 

keputusan seorang Muslim dimulai dengan pengantar 

masalah, yang kemudian diikuti oleh peng-ambilan 

informasi, dan evaluasi alternatif yang terdiri dari penolakan 

kemudharatan, persepsi kebutuhan Islam, serta persepsi 

mardhatillah atau kesenangan Allah SWT, kemudian dari 

proses ini dapat mengarah pada keputusan untuk melakukan 

suatu perilaku atau tidak. 

b. Subjectives norms (norma subjektif) 

 Subjective norms adalah persepsi seseorang mengenai 

pemikiran yang diberikan orang lain sehingga akan 

mendukung atau tidak mendukung dalam melakukan 

sesuatu. Subjective norms merujuk terhadap tekanan sosial 

yang dihadapi oleh individu untuk melakukan atau tidak 

melakukan perilaku tertentu. Norma subjektif adalah 

keyakinan individu untuk mematuhi arahan atau saran dari 

orang disekitarnya (keluarga, teman sebaya dan orang-orang 

yang dianggap penting) untuk berpartisipasi dalam 

melakukan suatu tindakan. Subjective norm adalah hasil dari 

normative belief yang merupakan hasil dari penerapan 

                                                             
2 Anisa Sains Kharisma and Negina Koncono Putri, “Teori Of Planned Behavior 

Terhadap Intensi Untuk Berinfak Dan Sedekah Melalui Financial Technology,” Perada: 

Jurnal Studi Islam Kawasan Melayu 3, no. 2 (2020): 145–154. 
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kekuatan keyakinan, yaitu pandangan yang relevan tentang 

suatu perilaku dan motivasi untuk memenui harapan 

lingkungan sekitar. 

c. Perceived Behavioral Control (kontrol perilaku persepsi) 

 Perceived behavioral control adalah persepsi kemudahan 

atau kesulitan dalam melakukan suatu perilaku. Kontrol 

perilaku merupakan persepi terhadap kekuatan faktor-faktor 

yang mempermudah atau mempersulit Perceived behavior 

control atau kontrol perilaku yang dirasakan sebagai 

perasaan kemampuan seseorang untuk menunjukkan 

perilaku yang diinginkan. Kontrol perilaku yang 

dipersepsikan mengacu pada persepsi orang tentang 

kemampuan mereka untuk melakukan perilaku tertentu 

dengan behavioral control individu percaya betapa mudah 

atau sulitnya untuk melakukan perilaku tertentu. Perceived 

behavioral control secara tidak langsung dapat 

memengaruhi perilaku, melalui niat sehingga digunakan 

untuk memprediksi perilaku secara langsung. Niat untuk 

berperilaku hanya dapat diwujudkan jika perilaku tersebut 

masih dalam jangkauan kemampuan pribadi. Aktualisasi 

perilaku dalam kapasitas tertentu masih tergantung pada 

faktor-faktor non-motivasi seperti ketersediaan peluang dan 

sumber daya (misalnya waktu, uang, kemampuan, bantuan 

orang lain).
3
 

2. Manajemen Pemasaran 

 Basul Swasta dan Irawan (1999) melndelfinisikan 

pelmasaran selbagai selrangkaian kelgiatan ulsaha yang belrtuljulan 

ulntulk melrelncanakan, melneltapkan harga, melmpromosikan, dan 

melndistribulsikan barang dan jasa yang melmelnulhi kelbultulhan 

pelmbelli maulpuln calon pelmbelli.
4
 

 Melnulrult Amelrican Markelting Association dalam Kotlelr 

dan Kelllelr bahwa pelmasaran adalah "Markelting is an 

organization fulnction and a selt procelssels for crelating 

commulnicating, and dellivelring valulel to culstomelrs and for 

managing culstomelr rellationship in ways that belnelfit thel 

                                                             
3 Ibid. 
4 Erina Alimin et al., Manajemen Pemasaran (Kajian Pengantar Di Era Bisnis 

Modern), ed. Ahmad Bairizki, Cet. Pertama. (Lombok Barat: Seval Literindo Kreasi 

(Penerbit Seval), 2022), h. 2, 

https://www.google.co.id/books/edition/Manajemen_Pemasaran/JYV4EAAAQBAJ?hl=id
&gbpv=1&dq=definisi manajemen pemasaran menurut para 

ahli&pg=PR2&printsec=frontcover. 
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organization and it stakelholdelrs". Pelmasaran adalah fulngsi 

organisasi dan selrangkaian prosels ulntulk melnciptakan, 

melngkomulnikasikan dan melmbelrikan nilai kelpada pellanggan 

ulntulk melngellola hulbulngan pellanggan delngan cara yang 

melngulntulngkan organisasi dan pihak-pihak yang telrlibat di 

dalamnya.
5
 

 Sellanjultnya, pelngelrtian manajelmeln pelmasaran 

dirulmulskan olelh Kotlelr dan Kelllelr (2008) selbagai belrikult, 

“Manajelmeln pelmasaran melrulpakan ilmul dan selni ulntulk 

melmilih pasar sasaran dan melndapatkan, melmellihara selrta 

melnulmbulhkan pellanggan delngan melnciptakan, melnghantarkan 

dan melngkomulnikasikan nilai pellanggan yang ulnggull.” Djaslim 

Saladin, melndelfinisikan pelmasaran selbagai sulatul prosels sosial 

dan manajelrial di mana individul dan kellompok melmelnulhi 

kelbultulhan dan kelinginanya mellaluli pelnciptaan, pelnawaran dan 

pelrtulkaran (nilai) produlk delngan yang lainnya.
6
 

 Kotlelr dan Kelllelr, melnjellaskan bahwa inti dari 

pelmasaran adalah melmulaskan kelbultulhan dan kelinginan 

konsulmeln. Sasaran dari bisnis adalah melmbelrikan nilai 

pellanggan ulntulk melnghasilkan kelulntulngan. Ulntulk pelnciptaan 

dan pelnyampaian nilai dapat mellipulti fasel melmilih nilai, 

melnyeldiakan nilaí, melngkomulnikasikan nilai.
7
 

 Belbelrapa konselp inti dalam pelmasaran di antaranya 

adalah: 

a. Kelbultulhan, kelinginan, dan pelrmintaan. Kelbultulhan adalah 

syarat hidulp dasar manulsia. Kelbultulhan akan melnjadi 

kelinginan keltika diarahkan kel objelk telrtelntul. Pelrmintaan 

adalah kelinginan akan produlk-produlk telrtelntul yang didulkulng 

olelh kelmampulan ulntulk melmbayar. 

b. Pasar sasaran, positioning dan selgmelntasi. Selorang pelmasar 

jarang dapat melmulaskan selmula orang dalam satul pasar. 

Karelna itul, pelmasar melmullai delngan melmbagi pasar kel 

dalam selgmeln-selgmeln. Melrelka melngidelntifikasi dan 

                                                             
5 Muhammad Yusuf Saleh and Miah Said, Konsep Dan Strategi Pemasaran, ed. 

Sobirin, Cet. Pertama. (Makassar: CV Sah Media, 2019), h. 1, 

https://www.google.co.id/books/edition/Konsep_dan_Strategi_Pemasaran/pZu-
DwAAQBAJ?hl=id&gbpv=1&dq=definisi manajemen 

pemasaran&pg=PR2&printsec=frontcover. 
6 Alimin et al., Manajemen Pemasaran (Kajian Pengantar Di Era Bisnis 

Modern), h. 3. 
7 E. R Taufik, Konsep Inti Manajemen Pemasaran, ed. Dema Tesniyadi, Cet. 

Pertama. (Tangerang: Media Edukasi Indonesia (Anggota IKAPI), 2023), h. 2. 
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melmbulat profil dari kellompok-kellompok pelmbelli yang 

belrbelda yang mulngkin lelbih melnyulkai baulran produlk dan 

jasa yang belragam. 

c. Pelnawaran dan melrelk. Pelnawaran dapat belrulpa sulatul 

kombinasi produlk, jasa, informasi dan pelngalaman. Melrelk 

adalah sulatul pelnawaran dari sulmbelr yang dikeltahuli. 

d. Nilai dan kelpulasan. Nilai melncelrminkan seljulmlah manfaat 

baik yang belrwuljuld maulpuln yang tidak belrwuljuld, dan biaya 

yang dipelrselpsikan olelh pellanggan. Kelpulasan melncelrminkan 

pelnilaian selselorang telntang kinelrja produlk anggapannya 

(hasil) dalam kaitannya delngan elkspelktasi. 

e. Salulran pelmasaran. Ulntulk melncapai pasar sasaran, pelmasar 

melnggulnakan tiga jelnis salulran pelmasaran yaitul salulran 

komulnikasi, salulran distribulsi, dan salulran layanan. 

f. Rantai pasokan (sulpply chain). Rantai pasokan adalah salulran 

yang lelbih panjang yang melmbelntang dari bahan melntah 

hingga komponeln sampai produlk akhir dihantarkan kel 

pelmbelli akhir. 

g. Pelrsaingan. Pelrsaingan melncakulp selmula pelnawaran dan 

produlk sulbstitulsi yang ditawarkan olelh pelsaing baik yang 

aktulal maulpuln yang potelnsial, yang mulngkin 

dipelrtimbangkan olelh selorang pelmbelli. 

h. Lingkulngan pelmasaran. Lingkulngan pelmasaran telrdiri dari 

lingkulngan tulgas (pelrulsahaan, pelmasok, distribultor, delalelr 

dan pellanggan sasaran) dan lingkulngan delmografis 

(lingkulngan elkonomi, fisik, telknologi, politik-hulkulm dan 

sosial buldaya).
8
 

3. Pembelian Impulsif 

a. Definisi Pembelian Impulsif 

Berdasarkan Theory of Planned Behavior (TPB) 

terdapat 3 komponen penting yaitu sikap, norma, dan kontrol 

perilaku. Pembelian impulsif termasuk ke dalam komponen 

kontrol perilaku. Pada kontrol perilaku menyatakan bahwa 

untuk melihat bagaimana kontrol perilaku konsumen bisa 

dilihat dengan TPB. Pembelian impulsif dilakukan secara 

tiba-tiba atau tidak direncanakan terlebih dahulu, hal 

tersebut berkaitan dengan TPB bagaimana konsumen bisa 

mengontrol perilaku. 

Melnulrult Hawkins dan Mothelrsbaulgh, dalam 

pelnellitian Syafna Nighell dan Osa Omar Sharif, pelmbellian 

                                                             
8 Saleh and Said, Konsep Dan Strategi Pemasaran, h. 9-10. 
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impullsif diartikan selbagai pelmbellian melndadak dan tidak 

telrelncana yang telrjadi seltellah melrasakan dorongan ulntulk 

melmbelli selcara spontan.
9
 Melnulrult Nulr Saelbah dan 

Layaman, pelmbellian impullsif adalah kelcelndelrulngan 

konsulmeln ulntulk melmbelli selcara spontan, tanpa pikir 

panjang, dan langsulng mellakulkan pelmbellian.
10

  

Melnulrult Ghela Selptia Atika Relfasa elt al. “Impullsel 

bulying is a belhavior carrield oult by a consulmelr withoult 

beling planneld and carrield oult spontaneloulsly. Onlinel 

impullsel bulying is shopping belhavior that occulrs ulnplanneld 

and elmotionally attractivel, whelrel delciding on a pulrchasel is 

carrield oult qulickly withoult thinking aboult thel information 

and othelr availablel altelrnativels.” Pelmbellian impullsif 

melrulpakan sulatul pelrilakul yang dilakulkan konsulmeln tanpa 

direlncanakan dan dilakulkan selcara spontan. Pelmbellian 

impullsif onlinel melrulpakan pelrilakul belrbellanja yang telrjadi 

selcara tidak telrelncana dan melnarik selcara elmosional, 

dimana kelpultulsan pelmbellian dilakulkan selcara celpat tanpa 

melmikirkan informasi dan altelrnatif lain yang ada.
11

 

Rook melnyatakan pelmbellian impullsif telrjadi keltika 

konsulmeln melngalami dorongan yang tiba-tiba, selring kali 

kulat, dan telruls-melnelruls ulntulk selgelra melmbelli selsulatul.
12

 

Seltellah pelmbellian, konsulmeln melngalami relaksi elmosional 

dan kognitif. Delngan kata lain pelmbellian impullsif dapat 

diartikan selbagai kelpultulsan pelmbellian yang dilakulkan 

konsulmeln tanpa adanya pelrelncanaan ataul niat melmbelli 

telrlelbih dahullul.
13

 

                                                             
9 Syafna Nighel and Osa Omar Sharif, “Pengaruh Flash Sale Terhadap Pembelian 

Impulsif E-Commerce Shopee Di Jawa Barat The Effect Of Flash Sale On Impulse 

Purchase Of Shopee E-Commerce In West Java,” e-Proceeding of Management 9, no. 3 

(2022): 1335-`1344. 
10 Nur Saebah and Layaman, “Pengaruh Promosi Gratis Ongkir Terhadap Impulse 

Buying Dengan Flash Sale Sebagai Variable Intervening Pada E-Commerce Shopee,” Co-

Value: Jurnal Ekonomi, Koperasi & Kewirausahaan 11, no. 1 (2020): 11–20, 

https://journal.ikopin.ac.id. 
11 Ghea Septia Atika Refasa et al., “Do TikTok Discounts Livestream Triggers 

Gen Z Impulse Buying Behavior.” 
12 Gede Bayu Rahanatha et al., Perilaku Pembelian Impulsif Dalam Pelaksanaan 

Yadnya: Studi Pada Perempuan Hindu Bali, ed. Sri Winarsih, Cet. Pertama. (Cilacap: 

Media Pustaka Indo, 2023), h. 55, 

https://books.google.co.id/books?id=aoPZEAAAQBAJ&lpg=PR1&hl=id&pg=PA3#v=on

epage&q&f=false. 
13 Aditya Ascasaputra and Kiswari Punandita Arimbi, “Analisis Pembelian 

Impulsif Pada Marketplace Pada Masa Pandemi Covid 19,” Managament Insight: Jurnal 
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Dalam Elkonomi Islam, konsulmsi telrmasulk di 

dalamnya telrkait pelrilakul pelmbellian haruls dilakulkan selcara 

wajar dan selimbang.
14

 Pemenuhan keinginan tetap 

dibolehkan selama hal itu mampu menambah mashlahah 

atau tidak mendatangkan mudharat.15
 Hal telrselbult telrmaktulb 

dalam Al-Qulr‟an Sulrah Al-Fulrqan ayat 67. 

 (٧٦)قَ وَامًا ذٰلِكَ  بَ يَْ  وكََانَ  يَ قْتُ رُوْا ولََْ  يسُْرفُِ وْا لَْ  انَْ فَقُوْا وَالَّذِيْنَ اِذَا
Artinya: “Dan, orang-orang yang apabila belrinfak tidak 

belrlelbihan dan tidak (pulla) kikir. (Infak melrelka) 

adalah pelrtelngahan antara keldulanya.” (Q.S. Al-

Fulrqan: 67).
16

 

Keltika belrbellanja onlinel selorang konsulmeln mulslim 

tidak belrlelbih-lelbihan, dan tidak kikir. Konsulmeln haruls 

melmpelrhatikan delngan baik ulrgelnsi dari pelmbellian sulatul 

produlk, apakah melmang belnar-belnar dibultulhkan ataul tidak, 

agar tidak melnjadi masyarakat yang konsulmtif.
17

 

b. Tipe-Tipe Pembelian Impulsif 

Pelmbellian impullsif melmiliki elmpat tipel yaitul: 

1) Pulrel impullsel (impulls mulrni), pelmbellian yang 

melrulpakan kelbalikan dari pelmbellian normal. 

Pelmbellian impullsif melnyelbabkan konsulmeln melmbelli 

produlk barul ataul tambahan dari yang biasa konsulmeln 

gulnakan. 

2) Sulggelstion impullsel (impulls saran), konsulmeln yang 

tidak melmiliki pelngeltahulan selbellulmnya telntang sulatul 

produlk, mellihat produlk telrselbult ulntulk pelrtama kalinya 

dan melrasakan kelbultulhan telrhadap produlk telrselbult. 

Konsulmeln yang mellakulkan pelmbellian melndadak tanpa 

melngeltahuli produlknya selbellulmnya mulngkin hanya 

ingin melncoba sulatul produlk yang bellulm pelrnah 

                                                                                                                                         
Ilmiah Manajemen ISSN 17, no. 2 (2022): 187–201, 
https://doi.org/10.33369/insight.17.2.187-201. 

14 Permatasari, Mukhsin, and Atiah, “Pengaruh Flash Sale Dan Free Shipping 

Terhadap Impulsive Buying Behavior Dalam Perspektif Ekonomi Islam.” 
15 Dimas Pratomo and Liya Ermawati, “Kecenderungan Pembelian Impulsif 

Ditinjau Dari Perspektif Islam (Studi Kasus Pada Pengunjung Malioboro Mall 

Yogyakarta),” Jesya (Jurnal Ekonomi & Ekonomi Syariah) 2, no. 2 (2019): 240–252. 
16 El-Qurtuby, Mushaf Al-Qur’anulkarim Dan Terjemah, h. 365. 
17 Permatasari, Mukhsin, and Atiah, “Pengaruh Flash Sale Dan Free Shipping 

Terhadap Impulsive Buying Behavior Dalam Perspektif Ekonomi Islam.” 
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digulnakan, ataul karelna kelmasannya yang ulnik ataul 

delngan harapan dapat melmelnulhi elkspelktasi konsulmeln. 

3) Relmindelr impullsel (impulls pelngingat), konsulmeln 

mellihat sulatul produlk dan melngingat bahwa pelrseldian 

produlk di rulmah suldah habis, ataul melngingat iklan dan 

informasi lain telntang produlk telrselbult dan kelpultulsan 

pelmbellian selbellulmnya. 

4) Planneld impullsel (impulls telrelncana), konsulmeln  

melmasulki toko delngan harapan dan tuljulan ulntulk 

mellakulkan pelmbellian belrdasarkan harga spelsial, 

kulpon, dan lain-lain.
18

 

c. Indikator Pembelian Impulsif 

Dalam pelnellitian Ghela Selptia Atika Relfasa, Helriyadi, 

Bintoro Baguls Pulrmono, Barkah, dan Hellma Malini 

indikator pelmbellian impullsif yaitul selbagai belrikult: 

1) Spontan, pelmbellian yang telrjadi selcara celpat dan tidak 

telrdulga karelna telrmotivasi olelh visulal produlk dan 

mellakulkan pelmbellian saat itul julga. 

2) Kelkulatan, kompullsi dan intelnsitas (pelmbellian telrbulrul-

bulrul), ada dorongan ulntulk belrgelrak celpat dan 

melngelsampingkan prioritas lain. 

3) Kelgairahan dan stimullasi, kelbultulhan yang tiba-tiba dan 

selringkali elmosional ulntulk melmbelli. 

4) Keltidakpeldullian akan akibat, akibat bulrulk yang akan 

telrjadi tidak dipelrhitulngkan karelna godaan ulntulk 

melmbelli.
19

 

4. Flash Sale 

a. Definisi Flash Sale 

Rahmawati melngelmulkakan flash salel adalah program 

promosi yang melnyampaikan kelpada konsulmeln 

kelselmpatan melmbelli produlk delngan harga yang lelbih 

mulrah daripada harga ulmulmnya delngan batasan dulrasi 

telrtelntul. Dulrasi waktul flash salel ulmulmnya telrgolong 

singkat dan waktul dimullainya suldah diulmulmkan 

selbellulmnya kel khalayak lulas selbellulm digellar.
20

 Seldangkan 

Aribowo Doddy, Sullhaini, dan Helrman Lalul Eldi 

                                                             
18 Ascasaputra and Arimbi, “Analisis Pembelian Impulsif Pada Marketplace Pada 

Masa Pandemi Covid 19.” 
19 Ghea Septia Atika Refasa et al., “Do TikTok Discounts Livestream Triggers 

Gen Z Impulse Buying Behavior.” 
20 Rahmawati, Apa Saja Variabel Penelitian Dalam Bidang Marketing?, ed. Sri 

Widyastuti, Cet. Pertama. (Samarinda: Mulawarman University Press, 2022), h. 60. 
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melndelfinisikan flash salel melrulpakan pelnjulalan produlk 

selcara onlinel melnggulnakan pelnawaran harga (diskon) 

melnarik yang rellatif belsar teltapi delngan julmlah produlk dan  

jangka waktul pelnjulalan yang telrbatas.
21

 

Melnulrult Ulmi Fadilah Fatoni dan Ainulr Rochmah  

“Flash salel is a popullar el-commelrcel markelting model in 

which brandelr companiels (mainly intelrnelt-baseld) selll nelw 

produlcts or selrvicels in limiteld qulantitiels at a discoulnteld 

pricel within a celrtain timel belforel thel normal salels pelriod.” 

Flash salel adalah model pelmasaran el-commelrcel popullelr di 

mana pelrulsahaan brandelr (telrultama belrbasis intelrnelt) 

melnjulal produlk ataul layanan barul dalam julmlah telrbatas 

delngan harga diskon dalam waktul telrtelntul selbellulm pelriodel 

pelnjulalan normal.
22

 

Stratelgi pelmasaran melnggulnakan program flash salel 

konsulmeln celndelrulng belrpikir bahwa pelnawaran yang ada 

saat itul tidak akan telrjadi pelnawaran yang sama di masa 

melndatang.
23

 Flash salel (pelnawaran singkat) ini banyak 

diminati konsulmeln karelna harga barang yang diinginkan 

jaulh lelbih mulrah keltika flash salel dibandingkan delngan 

harga normal.
24

 

Flash salel melnggulnakan potongan harga yang 

melnarik pada ulmulmnya diadakan saat momeln telrtelntul, 

misalnya keltika melnjellang hari raya, momeln ullang tahuln 

pelrulsahaan, sampai melnjellang akhir tahuln. Teltapi ada pulla 

pelrulsahaan julal belli onlinel yang melngadakan flash salel 

seltiap hari.
25

 Pada El-commelrcel shopelel, pelnawaran 

diadakan seltiap bullan pada tanggal khas ataul melnarik, 

selpelrti 6.6, 7.7, 8.8, dan  9.9. Sellama flash salel, shopelel 

                                                             
21 D.H. Aribowo, Sulhaini, and L.E. Herman, “Effect of Flash Sale Method, 

Product Knowledge and in Home Shopping Tendency Toward Consumer Online Purchase 

Decisions,” Russian Journal of Agricultural and Socio-Economic Sciences 102, no. 6 

(2020): 97–107. 
22 Umi Fadilah Fatoni and Ainur Rochmah, “The Effect of Flash Sale and Free 

Shipping on Purchasing Decisions on the Shopee Marketplace (Study on Students in Man 

Kota Tegal),” Basic and Applied Computational and Advanced Research Journal 2, no. 1 
(2022): 20–26. 

23 Permatasari, Mukhsin, and Atiah, “Pengaruh Flash Sale Dan Free Shipping 

Terhadap Impulsive Buying Behavior Dalam Perspektif Ekonomi Islam.” 
24 Dukalang, Taan, and Ismail, “Pengaruh Model Promosi Flash Sale Dan Tagline 

Gratis Ongkir Terhadap Keputusan Pembeli Di Tokopedia.” 
25 Rahmawati, Apa Saja Variabel Penelitian Dalam Bidang Marketing?, h. 61. 



20 
 

melrilis produlk belrmelrelk, eldisi telrbatas, ataul barul 

melnggulnakan harga yang sangat relndah. 

Flash salel sangat melngulntulngkan bagi pelrulsahaan 

karelna bisa melndongkrak pelnjulalan, melnaikkan tingkat 

brand awarelnelss sulpaya selmakin dikelnal olelh pulblik, dan 

melndapatkan pelringkat top selllelr barang yang mampul 

telrjulal selsulai delngan tuljulan yang tellah ditelntulkan.
26

 

Seldangkan kelulntulngan bagi pellanggan adalah melrelka bisa 

melndapatkan barang mellaluli program flash salel delngan 

harga yang lelbih mulrah dari yang selharulsnya. 

b. Indikator Flash Sale 

Melnulrult Kotlelr dan Kelllelr dalam pelnellitian Ulmi 

Fadilah Fatoni dan Ainulr Rochmah, indikator flash salel 

yang telrdapat dalam promosi pelnjulalan yaitul: 

1) Frelkulelnsi promosi yaitul banyaknya promosi pelnjulalan 

yang dilakulkan dalam satul waktul mellaluli meldia 

promosi pelnjulalan. 

2) Kulalitas promosi yaitul ulkulran selbelrapa baik sulatul 

promosi pelnjulalan dilakulkan. 

3) Waktul promosi yaitul nilai ataul banyaknya promosi 

pelnjulalan yang dilakulkan pelrulsahaan. 

4) Pelnelntulan ataul kelselsulaian tuljulan promosi melrulpakan 

faktor yang dipelrlulkan ulntulk melncapai targelt yang 

diinginkan pelrulsahaan.
27

 

5. Tagline “Gratis Ongkir” 

a. Definisi Tagline “Gratis Ongkir” 

Melnulrult Chiaravallel dan Schelnck dalam pelnellitian M 

Wahyul Firmansyah taglinel diselbult slogan/motto, yakni 

selbulah frasel yang melnyelrtai nama melrelk ulntulk 

melngartikan delngan celpat positioning selrta brand statelmelnt 

kel dalam belbelrapa kata yang muldah diingat yang 

melnyampaikan pelnawaran melrelk, janji dan posisi seljajar.
28

 

                                                             
26 Syauqi, Lubis, and Atika, “Pengaruh Cashback, Flash Sale, Tagline „Gratis 

Ongkir‟ Terhadap Impulse Buying Konsumen Generasi Z Pada Shopee (Studi Kasus 

Mahasiswa Universitas Islam Negeri Sumatera Utara).” 
27 Fatoni and Rochmah, “The Effect of Flash Sale and Free Shipping on 

Purchasing Decisions on the Shopee Marketplace (Study on Students in Man Kota 

Tegal).” 
28 M Wahyu Firmansyah, “Pengaruh Tagline Gratis Ongkir Dan Iklan Youtube 

Dari Shopee Terhadap Brand Awareness,” Jurnal Inovasi Penelitian 3, no. 3 (2022): 

5147–5156. 
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Rahmawati melndelfinisikan gratis ongkir yakni biaya 

gratis pelngiriman.
29

 Melnulrult Relza Alfarozi Ritonga dan 

Taulfiq Risal taglinel “gratis ongkir” adalah program gratis 

ongkos kirim dari shopelel yang melmbelrikan sulbsidi gratis 

ongkos kirim belrdasarkan syarat dan keltelntulan belrlakul.
30

 

Melnulrult Istiqomah dan Marlelna dalam pelnellitian Miftakhull 

Jannah, Buldi Wahono dan Khalikulssabi melnyatakan bahwa 

gratis ongkos kirim melrulpakan belntulk lain dari promosi 

pelnjulalan yang melmakai banyak tawaran ulntulk melrangsang 

pelmbellian produlk selselgelra mulngkin selrta melnaikkan 

kulantitas produlk yang dibelli olelh konsulmeln.
31

 

Salah satul taglinel yang digulnakan shopelel adalah 

“Gratis Ongkir kel sellulrulh Indonelsia”. Taglinel “gratis 

ongkir” artinya program gratis ongkos kirim belrasal dari 

shopelel yang melmbelrikan sulbisidi gratis ongkos kirim 

belrdasarkan syarat dan keltelntulan belrlakul.
32

 Misalnya 

melmbelli produlk di toko yang melnampilkan ikon gratis 

ongkir, melngklaim dan melnggulnakan voulchelr telrlelbih 

dahullul, ataul mellakulkan pelmbellian delngan minimal harga 

Rp. 10.000, Rp. 30.000, selrta Rp. 120.000, namuln pada 

belbelrapa hari belsar  telrtelntul gratis ongkir mampul 

digulnakan delngan minimal pelmbellian Rp. 0.
33

 

Delngan adanya gratis ongkir culkulp belrpelngarulh 

telrhadap prosels pelngambilan kelpultulsan konsulmeln ataul 

calon konsulmeln. Kelbanyakan konsulmeln ataul calon 

konsulmeln melrasa ragul bulat melngambil kelpultulsan 

pelmbellian karelna telrbelbani olelh biaya ongkir yang 

                                                             
29 Rahmawati, Apa Saja Variabel Penelitian Dalam Bidang Marketing?, h. 59. 
30 Reza Alfarozi Ritonga and Taufiq Risal, “Pengaruh Free Ongkir Kirim Dan 

Kualitas Produk Terhadap Kepuasan Pelanggan Online Shop (Studi Pada Pengguna 

Shopee Mahasiswa Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Universitas Potensi Utama),” Digital 

Bisnis: Jurnal Publikasi Ilmu Manajemen dan E-Commerce 2, no. 1 (2023): 73–91. 
31 M Jannah, B Wahono, and K Khalikussabir, “Pengaruh Diskon Flash Sale, 

Rating Dan Gratis Ongkos Kirim Terhadap Keputusan Pembelian Pada Marketplace 

Shopee,” Jurnal Ilmiah Riset Manajemen 10, no. 13 (2022): 38–51, www.indotelko.com. 
32 Syauqi, Lubis, and Atika, “Pengaruh Cashback, Flash Sale, Tagline „Gratis 

Ongkir‟ Terhadap Impulse Buying Konsumen Generasi Z Pada Shopee (Studi Kasus 

Mahasiswa Universitas Islam Negeri Sumatera Utara).” 
33 Maulida Putri Andini, A Firsa Ariza, and Dyah Sri Wulandari, “Pengaruh 

Tagline „Gratis Ongkir‟ Marketplace Shopee Terhadap Keputusan Pembelian 
Mahasiswa,” Education (Economics and Education Journal) 5, no. 2 (2023): 114–130, 

http://ejurnal.budiutomomalang.ac.id/index.php/ecoducation/article/view/3512. 
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telrkadang julmlahnya mellelbihi dari harga barang yang dibelli 

konsulmeln ataul calon kosulmeln.
34

 

b. Indikator Tagline “Gratis Ongkir” 

Melnulrult Relza Alfarozi Ritonga dan Taulfiq Risal 

indikator-indikator gratis ongkos kirim telrdiri atas: 

1) Pelrhatian, yaitul melnimbullkan pelrhatian bagi 

konsulmeln belrarti selbulah pelsan haruls dapat 

melnimbullkan pelrhatian baik dalam belntulk dan meldia 

yang disampaikan. Pelrhatian ini belrtuljulan selcara 

ulmulm dan khulsuls kelpada calon konsulmeln ataul 

konsulmeln yang akan dijadikan targelt sasaran. 

2) Keltelrtarikan, melrulpakan mulncullnya minat belli 

konsulmeln telhadap objelk yang dikelnalkan olelh 

pelmasar. Pada tahap ini konsulmeln melmpulnyai 

keltelrtarikan telrhadap selbulah produlk selrta rasa ingin 

melmiliki produlk telrselbult. 

3) Kelinginan, yaitul cara melndorong calon konsulmeln agar 

melmiliki rasa kelinginan ulntulk melmiliki sulatul produlk. 

Kelinginan ini belrkaitan delngan motif dan motivasi 

konsulmeln dalam melmbelli sulatul produlk. 

4) Tindakan, yaitul telrjadi delngan adanya kelinginan kulat 

konsulmeln selbagai akibatnya telrjadi pelngambilan 

kelpultulsan dalam mellakulkan pelmbellian produlk yang 

ditawarkan.
35

 

6. Fitur Live Streaming 

a. Definisi Live Streaming 

Elrwin elt al. melndelfinisikan livel strelaming shopelel 

melrulpakan sarana ulntulk melmbanguln intelraksi dula arah 

delngan pelmbelli.
36

 Melnulrult Fitryani, Aditya Sulrya Nanda 

                                                             
34 Khofifah Nur Azizah, Sonny Subroto Maheri Laksono, and Nuril Aulia 

Munawaroh, “Pengaruh Online Customer Review, Online Customer Rating, Dan Tagline 

„Gratis Ongkir‟ Terhadap Keputusan Pembelian Produk Shopee Food (Studi Pada 

Mahasiswa Fakultas Ekonomi Uniska - Kediri),” Triwikrama: Jurnal Ilmu Sosial 01, no. 

05 (2023): 50–60. 
35 Reza Alfarozi Ritonga and Taufiq Risal, “Pengaruh Free Ongkir Kirim Dan 

Kualitas Produk Terhadap Kepuasan Pelanggan Online Shop (Studi Pada Pengguna 

Shopee Mahasiswa Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Universitas Potensi Utama).” 
36 Erwin et al., Bisnis Digital (Strategi Dan Teknik Pemasaran Terkini), ed. 

Yayan Agusdi Sepriano, Cet. Pertama. (Jambi: Sonpedia Publishing Indonesia, 2023), h. 

86, 

https://www.google.co.id/books/edition/BISNIS_DIGITAL_Strategi_dan_Teknik_Pemas/
3gDSEAAAQBAJ?hl=id&gbpv=1&dq=bisnis digital 

erwin&pg=PA98&printsec=frontcover . 
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dan Elrwan Aristyanto livel strelaming adalah stratelgi 

pelmasaran melnggulnakan videlo yang diambil selcara 

langsulng selmbari melmpromosikan produlk yang dijulal kel 

pelmbelli. Pelnjulal melmpelrkelnalkan produlk delngan 

melnjellaskan spelsifikasi produlk kelpada konsulmeln, dan 

konsulmeln dapat melmbelli produlk itul selcara livel timel.
37

 

Fitulr livel strelaming melmulngkinkan pelnjulal 

belrintelraksi langsulng delngan konsulmeln mellaluli siaran 

langsulng. Pelnjulal dapat melnampilkan produlk, 

melmbelrikan ullasan, melnjawab pelrtanyaan, dan 

melnjalankan promosi khulsuls selcara relal-timel. Livel 

strelaming melmiliki elfelk pelrsulasif yang kulat. Pelnjulal 

dapat melmbanguln hulbulngan lelbih delkat delngan 

konsulmeln dan melmbuljulk konsulmeln ulntulk selgelra 

melmbelli. Fitulr ini julga melmulngkinkan pelnjulal ulntulk 

melnampilkan produlk selcara langsulng kelpada pellanggan, 

melmbelrikan tampilan yang lelbih deltail dan relalistis.
38

 

Fitulr bellanja livel strelaming pada el-commelrcel shopelel 

melningkatkan minat konsulmeln karelna melrelka dapat 

delngan muldah mellakulkan pelmbellian di waktul selnggang. 

Delngan livel strelaming, konsulmeln bisa langsulng mellihat 

produlk yang ingin dibellinya tanpa khawatir produlk difoto 

belrbelda delngan produlk aslinya, dan konsulmeln bisa 

belrintelraksi langsulng delngan pelnjulal. Livel strelaming julga 

melmpelngarulhi psikologi konsulmeln karelna melrangsang 

kelinginan konsulmeln ulntulk melmbelli.
39

 

Saat mellakulkan livel strelaming, influlelncelr melmainkan 

pelran belsar dalam melmotivasi konsulmeln ulntulk melmbelli. 

Influlelncelr dapat melnarik pelrhatian konsulmeln dan 

melningkatkan kelpelrcayaan konsulmeln telrhadap sulatul 

produlk delngan melnjellaskan produlk yang dijulal dan 

melncobanya (try-on) produlk telrselbult. Hanya delngan 

                                                             
37 Fitryani, Aditya Surya Nanda, and Erwan Aristyanto, “Peran Impulsive Buying 

Saat Live Streaming Pada Masa Pandemi Covid-19 (Studi Kasus E-Commerce Shopee),” 

Jurnal Masharif Al-Syariah: Jurnal Ekonomi dan Perbankan Syariah 6, no. 2 (2021): 

542–555, http://journal.um-surabaya.ac.id/index.php/Mas/index. 
38 Amalia and Syaefulloh, “Pengaruh Fitur Live Shopee Dan Product Browsing 

Terhadap Online Impulsif Buying Melalui Shopping Enjoyment Pada Produk Fashion 

(Studi Empiris Pada Mahasiswa Pelanggan E-Commerce Shopee Di Kota Pekanbaru).” 
39 Riza Hersiwi Nugraheni and Murwanto Sigit, “Pengaruh Live Streaming 

Shopping Pada Aplikasi Tiktok Terhadap Minat Beli Skintific,” Mutiara: Jurnal 

Penelitian dan Karya Ilmiah 1, no. 5 (2023). 
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melnonton livel strelaming dan melndelngarkan influlelncelr 

melnjellaskan sulatul produlk, konsulmeln bisa langsulng 

telrtarik delngan produlk telrselbult dan langsulng melmbellinya. 

Dari pelrspelktif pelmasaran, influlelncelr melnciptakan 

sulasana bellanja yang selrba celpat dan melmbelrikan 

pelndelkatan bellanja yang nyaman bagi bisnis mellaluli livel 

strelaming ulntulk melnarik pelrhatian konsulmeln. Konsulmeln 

yang melnonton dan melmbelli dari livel strelaming lelbih 

melmpelrhatikan influlelncelr dan akhirnya selcara tidak 

selngaja melmelsan seltellah mellihat produlk yang 

ditampilkan. Livel strelaming melmuldahkan ulntulk 

melndorong konsulmeln belrbellanja. Livel strelaming 

melnimbullkan sulasana bellanja telrgelsa-gelsa selhingga 

melmbulat konsulmeln takult barang incarannya diambil 

orang lain dan celpat habis.
40

 

b. Indikator Live Streaming 

Dalam pelnellitian Fitryani, Aditya Sulrya Nanda, 

Elrwan Aristyanto indikator livel strelaming yaitul selbagai 

belrikult: 

1) Intelraksi (intelraction) 

Livel strelaming selbagai wadah intelraksi antara 

pelnjulal delngan calon pelmbelli, selhingga calon 

pelmbelli melndapatkan informasi yang lelbih jellas 

melngelnai produlk telrselbult. 

2) Waktul nyata (relal timel) 

Calon pelmbelli dapat belrtanya delngan 

melngajulkan pelrtanyaan mellaluli fitulr obrolan dan 

akan dijawab olelh pelnjulal sellama siaran belrlangsulng. 

3) Alat promosi 

Dalam livel strelaming, pelnjulal akan melnawarkan 

promo yang belrlakul saat itul. Telrdapat batasan waktul 

ulntulk calon culstomelr melndapatkan potongan harga. 

Hal telrselbult dijadikan selbagai alat promosi.
41

 

 

 

 

                                                             
40 Anastasya Yulius and Ariesya Aprillia, “Pengaruh Live Streaming Terhadap 

Pembelian Impulsif Pada Platform Tiktok,” Jurnal Ilmiah Mahasiswa Ekonomi 

Manajemen 8, no. 4 (2023): 809–821. 
41 Fitryani, Nanda, and Aristyanto, “Peran Impulsive Buying Saat Live Streaming 

Pada Masa Pandemi Covid-19 (Studi Kasus E-Commerce Shopee).” 
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B. Penelitian Terdahulu 

Tabel 2.1 

Penelitian Terdahulu 

N

o. 
Peneliti Judul 

Variabel Hasil 

Penelitian Persamaan Perbedaan 

1. Imas 

permatasa

ri, Moh 

Mukhsin, 

dan Isti 

Nuzulul 

Atiah 

(2023) 

Pengaruh 

Flash 

Sale dan 

Free 

Shipping 

terhadap 

Impulsive 

Buying 

Behavior 

dalam 

Perspektif 

Ekonomi 

Islam 

 Rulang 

lingkulp 

pelnellitiann

ya adalah 

flash sale. 

 Impulsive 

buying 

berkeduduk

an sebagai 

variabel 

terikat. 

 Metode 

penelitian 

yang 

digunakan 

adalah 

kuantitatif. 

 Objek 

penelitiann

ya shopee. 

 Pelnellitian 

telrdahullul 

membahas 

mengenai 

flash sale dan 

free shipping, 

sedangkan 

penelitian ini 

membahas 

flash sale, 

gratis ongkir, 

dan live 

streaming. 

 Sasaran 

penelitian 

terdahulu 

adalah 

Mahasiswa 

Ekonomi 

Syariah 

Universitas 

Sultan Ageng 

Tirtayasa 

tahun 2019-

2021, 

sedangkan 

sasaran 

pelnellitian ini 

adalah 

gelnelrasi Z di 

Pati Raya.  

Hasil 

pelnellitian 

melnulnjulkkan 

bahwa: 

 Variabel 

flash sale 

berpengaruh 

terhadap 

impulsive 

buying 

behavior. 

 Free 

shipping 

berpengaruh 

terhadap 

impulsive 

buying 

behavior. 

 Secara 

simultan 

flash sale 

dan free 

shipping 

berpengaruh 

terhadap 

impulsive 

buying 

behavior.
42

 

  

                                                             
42 Permatasari, Mukhsin, and Atiah, “Pengaruh Flash Sale Dan Free Shipping 

Terhadap Impulsive Buying Behavior Dalam Perspektif Ekonomi Islam.” 
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No. Peneliti Judul 
Variabel Hasil 

Penelitian Persamaan Perbedaan 

2. Welndi 

Soulisa 

(2022). 

Pelngarulh 

Flash Salel 

dan Citra 

Melrelk 

telrhadap 

Pelmbellian 

Impullsif 

Pada 

Markeltplacel 

Lazada. 

 Rulang 

lingkulp 

pelnellitianny

a adalah 

flash salel. 

 Pelmbellian 

impullsif 

belrkelduldulk

an selbagai 

variabell 

telrikat. 

 Meltodel 

pelnellitian 

yang 

digulnakan 

adalah  

meltodel 

kulantitatif. 

 Penelitian 

terdahulu 

membaha

s flash 

sale dan 

citra 

merek, 

sedankan 

penelitian 

ini 

membaha

s flash 

sale, 

gratis 

ongkir, 

dan live 

streaming

. 

 Objek 

pelnellitian 

telrdahullul 

adalah 

Lazada, 

sedangka

n 

seldangka

n 

pelnellitian 

saat ini 

Shopelel. 

Hasil 

pelnellitian 

melnulnjulkkan 

bahwa: 

 Selcara 

parsial flash 

salel 

belrpelngarulh 

positif dan 

signifikan 

telrhadap 

pelmbellian 

impullsif. 

 Selcara 

parsial citra 

melrelk 

belrpelngarulh 

positif dan 

signifikan 

telrhadap 

pembelian 

impullsif.
43

 

  

                                                             
43 Souisa, “Pengaruh Flash Sale Dan Citra Merek Terhadap Pembelian Impulsif 

Pada Marketplace Lazada.” 
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No. Peneliti Judul 
Variabel Hasil 

Penelitian Persamaan Perbedaan 

     Sasaran 

penelitian 

terdahulu 

adalah 

Mahasis

wa 

Jurusan 

dan 

Bisnis 

Politekni

k Ambon, 

sedangka

n sasaran 

penelitian 

ini adalah 

gen z di 

Pati 

Raya. 

 

3. Alifa Roja 

Amallia 

dan 

Syaelfullloh 

(2023). 

Pelngarulh 

Fitulr Livel 

Shopelel 

dan 

Produlct 

Browsing 

telrhadap 

Onlinel 

Impullsif 

Bulying 

mellaluli 

Shopping 

Elnjoymelnt 

pada 

 Rulang 

lingkulp 

pelnellitianny

a adalah 

fitulr livel 

shopelel. 

 Impullsif 

bulying 

belrkelduldulk

an selbagai 

variabell 

terikat 

 Meltodel 

pelnellitian 

 Pelnellitian 

telrdahullul 

melmbaha

s 

melngelnai 

fitulr livel 

shopelel 

dan 

produlct 

browsing, 

seldangka

n 

pelnellitian 

ini 

melmbaha

s 

mengenai 

Hasil 

pelnellitian 

melnulnjulkkan 

bahwa: 

 Tidak 

telrdapat 

pelngarulh 

signifikan 

antara fitulr 

livel shopelel 

telrhadap 

shopping 

elnjoymelnt. 

 Produlct 

browsing 
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No. Peneliti Judul 
Variabel Hasil 

Penelitian Persamaan Perbedaan 

  Produlk 

Fashion 

(Stuldi 

Elmpiris 

pada 

Mahasiswa 

Pellanggan 

El-

Commelrcel 

Shopelel di 

Kota 

Pelkanbarul). 

yang 

digulnakan 

adalah 

meltodel 

kulantitatif. 

 Objelk 

pelnellitiann

ya adalah 

el-

commelrcel 

Shopelel. 

flash sale 

dan, 

tagline 

taglinel 

"gratis 

ongkir”, 

dan fitulr 

livel 

strelaming. 

 Sasaran 

pelnellitian 

telrdahullul 

adalah 

mahasisw

a di 

Pelkanbarul

, 

sedangkan 

sasaran 

penelitian 

ini adalah 

gen z di 

Pati Raya. 

belrpelngarulh 

signifikan 

telrhadap 

shopping 

elnjoymelnt. 

 Fitulr livel 

shopee 

belrpelngarulh 

signifikan 

telrhadap 

onlinel 

impullsivel 

bulying. 

 Tidak 

telrdapat 

pelngarulh 

signifikan 

antara 

shopping 

enjoymelnt 

telrhadap 

onlinel 

impullsivel 

bulying. 

 Shopping 

enjoyment 

tidak dapat 

memediasi 

pengaruh 

fitur live 

shopee 

terhadap 

online 

impulsive 
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No. Peneliti Judul 
Variabel Hasil 

Penelitian Persamaan Perbedaan 

      buying. 

 Shopping 

enjoyment 

tidak dapat 

memediasi 

pengaruh 

product 

browsing 

terhadap 

online 

impulsive 

buying.
44

 

4. Ahmad 

Syaulqi, 

Faulzi 

Arif 

Lulbis, 

dan 

Atika 

(2022). 

Pelngarulh 

Cashback, 

Flash 

Salel, 

Tagline 

“Gratis 

Ongkir” 

telrhadap 

Impullse 

Bulying 

Konsulmeln 

Gelnelrasi 

Z pada 

Shopee  

 Rulang 

lingkulp 

yang 

digulnakan 

adalah 

flash sale 

dan tagline 

"gratis 

ongkir". 

 Impullsel 

bulying 

belrkelduldul

kan 

selbagai 

variabell 

telrikat. 

 Pelnellitian 

telrdahullu 

melmbahas 

cashback, 

flash sale, 

dan tagline 

“gratis 

ongkir”, 

seldangkan 

pelnellitian ini 

pelmbahasan

nya belrulpa 

flash salel, 

taglinel 

“gratis 

ongkir”, 

Hasil 

pelnellitian 

melnulnjulkkan 

bahwa: 

 Cashback 

belrpelngarulh 

signifikan 

telrhadap 

impullsel 

bulying. 

 Flash salel 

belrpelngarulh 

signifikan 

telrhadap 

  

                                                             
44 Amalia and Syaefulloh, “Pengaruh Fitur Live Shopee Dan Product Browsing 

Terhadap Online Impulsif Buying Melalui Shopping Enjoyment Pada Produk Fashion 

(Studi Empiris Pada Mahasiswa Pelanggan E-Commerce Shopee Di Kota Pekanbaru).” 
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No. Peneliti Judul 
Variabel Hasil 

Penelitian Persamaan Perbedaan 

  (Stuldi 

Kasuls 

Mahasiswa 

Ulnivelrsitas 

Islam 

Nelgelri 

Sulmatelra 

Ultara). 

 Meltodel 

pelnellitian 

yang 

digulnakan 

adalah 

meltode 

kuantitatif. 

 Objelk 

pelnellitian 

yang 

digulnakan 

adalah 

Shopelel.   

dan fitulr 

live 

strelaming. 

 Sasaran 

pelnellitian 

telrdahullul 

adalah 

Mahasiswa 

Ulnivelrsitas 

Negeri 

Sumatera 

Utara 

(UINSU), 

seldangkan 

pelnellitian 

ini adalah 

gelnelrasi Z 

di Pati 

Raya. 

impullsel 

bulying. 

 Tagline 

gratis ongkir 

tidak 

belrpelngarulh 

telrhadap 

impullsel 

bulying. 

 Selcara 

simulltan 

cashback, 

flash salel, 

dan taglinel 

gratis ongkir 

belrpelngarulh 

signifikan 

telrhadap 

impullse 

bulying.
45

 

5. Andi 

Rulsni 

dan 

Ahmad 

Solihin 

(2022). 

Pelngarulh 

Motivasi 

Bellanja 

Heldonis, 

Diskon 

Harga dan 

Taglinel 

“Gratis 

 Rulang 

lingkulp 

yang 

digulnakan 

adalah 

taglinel 

“gratis 

ongkir”. 

 Pelmbellian 

impulsif 

 Pelnellitian 

telrdahullu 

melmbahas 

melngelnai 

motivasi 

bellanja 

heldonis, 

diskon 

harga, 

Hasil pelnellitian 

melnulnjulkkan 

bahwa:  

 Motivasi 

bellanja 

heldonis 

belrpelngarulh 

positif dan 

signifikan 

  

                                                             
45 Syauqi, Lubis, and Atika, “Pengaruh Cashback, Flash Sale, Tagline „Gratis 

Ongkir‟ Terhadap Impulse Buying Konsumen Generasi Z Pada Shopee (Studi Kasus 

Mahasiswa Universitas Islam Negeri Sumatera Utara).” 
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No. Peneliti Judul 
Variabel Hasil 

Penelitian Persamaan Perbedaan 

  Ongkir” 

telrhadap 

Kelpultulsan 

Pelmbellian 

Impullsif 

Selcara 

Onlinel di 

Shopelel. 

belrkelduldulkan 

selbagai 

variabell 

telrikat. 

 Meltodel 

pelnellitian 

yang 

digulnakan 

adalah 

meltodel 

kulantitatif. 

 Objelk 

pelnellitiannya 

adalah 

Shopelel. 

dan taglinel 

“gratis “gratis 

ongkir”, 

seldangkan pada 

pelnellitian ini 

pelmbahasannya 

belrulpa flash 

salel, tagline 

“gratis ongkir”, 

dan fitulr livel 

strelaming. 

 Sasaran 

pelnellitian 

telrdahullul 

adalah 

Mahasiswa 

Prodi 

Manajelmeln 

dan Prodi 

Telknik 

Informatika 

Ulnivelrsitas 

Telknologi 

Sulmbawa, 

seldangkan 

sasaran 

penelitian ini 

adalah gen Z di 

Pati Raya. 

telrhadap 

kelpultulsan 

pelmbellian 

impullsif. 

 Diskon 

belrpelngar

ulh positif 

dan 

signifikan 

telrhadap 

kelpultulsan 

pelmbellian 

impullsif. 

 Taglinel 

“gratis 

ongkir” 

tidak 

belrpelngar

ulh 

signifikan 

telrhadap 

kelpultulsan 

pelmbellian 

impullsif.
46 

  

                                                             
46 Rusni and Solihin, “Pengaruh Motivasi Belanja Hedonis, Diskon Harga Dan 

Tagline „Gratis Ongkir‟ Terhadap Keputusan Pembelian Impulsif Secara Online Di 

Shopee.” 
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No. Peneliti Judul 
Variabel Hasil 

Penelitian Persamaan Perbedaan 

6. Dila 

Anggraini 

Heru 

Aulia 

Azman, 

Hasanah 

Habil 

Febrian, 

dan 

Anwar 

Sholihin 

(2023) 

Pengaruh 

Flash Sale 

dan Tgline 

“Gratis 

Ongkir” 

Shopee 

terhadap 

Impulsive 

Buying 

Secara 

Online 

dengan 

Muslim 

Sellf-

Control 

Selbagai 

Variabell 

Modelrating 

(Kajian 

Pelrspelktif 

Elkonomi 

Islam). 

 Rulang 

lingkulp 

yang 

digulnakan 

adalah 

taglinel 

“gratis 

ongkir”. 

 Impulsive 

buying 

berkeduduk

an sebagai 

variabel 

terikat. 

 Meltodel 

pelnellitian 

yang 

digulnakan 

adalah 

meltodel 

kulantitatif. 

 Objelk 

pelnellitian 

yang 

digunakan  

 Pelnellitian 

telrdahullu 

melmbaha

s 

melngelnai 

flash sale 

dan 

tagline 

“gratis 

ongkir”, 

sedangka

n 

penelitian 

ini 

membaha

s tentang 

flash sale, 

gratis 

ongkir, 

dan live 

streaming

. 

 pelnellitian 

telrdahullul 

melncakulp 

Mahasisw

a Fakulltas 

Elkonomi 

dan 

Bisnis  

Hasil 

penelitian 

menunjukkan 

bahwa: 

 Flash sale 

berpengaruh 

pada 

impulsive 

buying. 

 Tagline 

“gratis 

ongkir” 

belrpelngarulh 

positif dan 

signifikan 

telrhadap 

impullsivel 

bulying. 

 Mulslim sellf-

control tidak 

mampul 

melmodelrasi 

pelngarulh 

flash salel 

telrhadap 

impullsivel 

bulying. 
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No. Peneliti Judul 
Variabel Hasil 

Penelitian Persamaan Perbedaan 

   adalah 

shopee. 

Islam UIN 

Sjelch M. 

Djamil 

Djambelk 

Bukittinggi 

Sedangkan 

sasaran 

penelitian 

ini adalah 

gen Z di 

Pati Raya. 

 Mulslim 

sellf-

control 

mampul 

melmodelra

si 

pelngarulh 

taglinel 

“gratis 

ongkir” 

telrhadap 

impullsivel 

bulying.
47

 

7. Nulrull 

Anisa 

Rahma, I 

Madel 

Bayul 

Dirgantara, 

dan Aullia 

Vidya 

Almadana 

(2022). 

Analisis 

Pelngarulh 

Pelsan 

Kellangkaan 

dan Livel 

Commelrcel 

telrhadap 

Pelrilakul 

Pelmbellian 

Impullsif 

(Stuldi 

Elmpiris 

pada 

Mahasiswa 

Pellanggan 

 Rulang 

lingkulp 

yang 

digulnakan 

adalah livel 

commelrcel. 

 Pelmbellian 

impullsif 

kelduldulkann

ya selbagai 

variabell 

telrikat. 

 Meltodel 

pelnellitian 

yang 

digulnakan 

 Pelnellitian 

telrdahullul 

melmbaha

s 

melngelnai 

pelsan 

kellangkaa

n dan livel 

commelrcel

, 

seldangka

n pada 

pelnellitian 

ini 

melmbaha

s 

melngelnai 

flash salel, 

Hasil 

pelnellitian 

melnulnjulkkan 

bahwa: 

 Pelsan 

kellangkaan 

belrpelngarul

h positif 

dan 

signifikan 

telrhadap 

pelrilakul 

pelmbellian 

impullsif. 

 Livel 

commelrcel 

belrpelngarul

h positif 

  

                                                             
47 Anggraini et al., “Pengaruh Flash Sale Dan Tagline „Gratis Ongkir‟ Shopee 

Terhadap Impulsive Buying Secara Online Dengan Muslim Self-Control Sebagai Variabel 

Moderating (Kajian Perspektif Ekonomi Islam).” 
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No. Peneliti Judul 
Variabel Hasil 

Penelitian Persamaan Perbedaan 

  Markeltplacel 

Shopelel di 

Kota 

Selmarang). 

adalah 

meltodel 

kulantitatif. 

 Objelk 

pelnellitian 

yang 

digunakan 

adalah 

shopee. 

taglinel 

“gratis 

ongkir”, dan 

fitulr livel 

strelaming. 

 Sasaran 

pelnellitian 

telrdahullul 

adalah 

domisili kota 

Selmarang, 

seldangkan 

sasaran pada 

pelnellitian ini 

adalah 

gelnelrasi Z di 

Pati Raya. 

dan 

signifikan 

telrhadap 

pelrilakul 

pelmbellian 

impullsif.
48

 

8. Martalelni 

Martalelni, 

Felrdian 

Helndrasto, 

Noor 

Hidayat, 

Amin 

Alfandy 

Dzikri,   

Flash Salel 

and Onlinel 

Impullsel 

Bulying: 

Meldiation 

Elffelct of. 

Elmotion. 

 Rulang 

lingkulp yang 

digulnakan 

adalah flash 

salel. 

 Impullsel 

bulying 

selbagai 

variabell 

terikat. 

 Pelnellitian 

telrdahullul 

melmbahas 

melngelnai 

flash salel, 

seldangkan 

pelnellitian 

ini 

pelmbahasan

nya belrulpa 

flash sale, 

tagline 

“gratis 

ongkir”,  

Hasil 

pelnellitian 

melnulnjulkkan 

bahwa: 

 Flash salel 

belrpelngar

ulh positif 

dan 

signifikan 

telrhadap 

impullse  

  

                                                             
48 Rahma, Dirgantara, and Alamadana, “Analisis Pengaruh Pesan Kelangkaan Dan 

Live Commerce Terhadap Perilaku Pembelian Impulsif.” 
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No. Peneliti Judul 
Variabel Hasil 

Penelitian Persamaan Perbedaan 

 dan Ni 

Nyoman 

Kelrti 

Yasa 

(2022). 

  Meltodel 

pelnellitian 

yang 

digulnakan 

adalah 

meltodel 

kulantitatif. 

Objelk 

pelnellitian 

yang 

digunakan 

adalah 

shopee. 

dan fitulr 

livel 

strelaming. 

 Sasaran 

objelk 

pelnellitian 

telrdahullu 

adalah 

konsulmeln 

shopelel di 

Indonesia 

seldangkan 

sasaran 

pada 

pelnellitian 

ini adalah 

gelnelrasi Z 

di Pati 

Raya. 

bulying. 

 Telrdapat 

pelngarulh 

positif 

teltapi tidak 

signifikan 

antara flash 

salel 

telrhadap 

impullsel 

bulying. 

 Flash salel 

belrpelngarul

h tidak 

langsulng 

telrhadap 

impullsel 

bulying 

mellaluli 

elmotion.
49

 

9. Fellix 

Christian, 

Dr. 

Abdhy 

Aullia 

Adnans, 

dan Elka  

Thel 

Elffelct of 

Flash 

Salel and 

Brand 

Imagel on 

Impullsel  

 Rulang 

lingkulp 

yang 

digulnakan 

adalah flash  

 Impullsel 

bulying 

 Pelnellitian 

telrdahullul 

melmbahas 

melngelnai 

flash salel 

dan brand 

imagel, 

Hasil 

pelnellitian 

melnulnjulkkan 

bahwa: 

 Selcara 

parsial flash 

sale 

belrpelngarulh 

  

                                                             
49 Martaleni et al., “Flash Sale and Online Impulse Buying: Mediation Effect of 

Emotions.” 
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No. Peneliti Judul 
Variabel Hasil 

Penelitian Persamaan Perbedaan 

 Danta 

Jaya 

Ginting 

(2022). 

Bulying On-

Consulmelr 

Markeltplacel. 

belrkelduldulkan 

selbagai 

variabell 

telrikat. 

 Meltodel yang 

digulnakan 

adalah 

meltode 

kulantitatif. 

seldangkan 

pelnellitian ini 

melmbahas 

melngelnai 

flash salel, 

taglinel “gratis 

ongkir”, dan 

fitulr live 

streaming. 

 Objelk 

pelnellitian 

telrdahullul 

adalah 

Tokopeldia, 

seldangkan 

pelnellitian ini 

adalah 

Shopelel. 

 Sasaran 

pelnellitian 

telrdahullul 

adalah 

sellulrulh 

masyarakat 

Indonelsia, 

positif 

dan 

signifikan 

telrhadap 

impullsel 

bulying. 

 Selcara 

parsial 

brand 

imagel 

belrpelngar

ulh positif 

teltapi 

tidak 

signifikan 

telrhadap 

impullsel 

bulying. 

 Flash 

salel dan 

brand 

imagel 

melmiliki 

pelngarulh 

positif 

dan 

signifikan 

telrhadap 

impullsel 

bulying.
50

 

  

                                                             
50 Christian, Aulia Adnans, and Danta Jaya Ginting, “The Effect of Flash Sale and 

Brand Image on Impulse Buying On Consumer Marketplace.” 
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No. Peneliti Judul 
Variabel Hasil 

Penelitian Persamaan Perbedaan 

    seldangkan 

pelnellitian 

ini 

sasarannya 

adalah 

gelnelrasi z 

di Pati 

Raya 

 

10. Khofifah 

Rahmania, 

Julniwati, 

Bintoro 

Baguls 

Pulrmono, 

Harry 

Seltiawan, 

dan 

Thel 

Elffelct of 

Flash 

Salel on 

Online 

Impullsel 

Bulying 

Meldiateld 

by 

Positive 

Emotion 

in 

Shopee 

Users 

 Rulang 

lingkulp yang 

digulnakan 

adalah flash 

salel. 

 Impullsel 

bulying 

belrkelduldulkan 

sebagai 

variabell 

telrikat. 

 Meltodel yang 

digulnakan 

adalah 

meltodel 

kulantitatif. 

 Pelnellitian 

telrdahullul 

membaha

s flash 

salel, 

seldangka

n 

pelnellitian 

ini 

membaha

s 

mengenai 

flash sale, 

taglinel 

“gratis 

ongkir”, 

dan fitulr 

livel 

strelaming

. 

 Sasaran 

pelnellitian 

telrdahullul 

adalah 

gelnelrasi 

Y di kota-

kota 

besar 

Hasil pelnellitian 

melnulnjulkkan 

bahwa: 

 Flash salel 

belrpelngarulh 

telrhadap 

elmotion. 

 Elmotion 

belrpelngarulh 

telrhadap 

onlinel impullsel 

bulying. 

Flash sale 

belrpelngarulh 

telrhadap 

onlinel 

impullsel 

bulying. 

 Telrdapat 

pelngarulh tidak 

langsulng dari 

flash salel 

telrhadap 
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No. Peneliti Judul 
Variabel Hasil 

Penelitian Persamaan Perbedaan 

    Indonelsia 

seldangkan 

sasaran 

pada 

pelnellitian 

ini adalah 

gelnelrasi Z 

di Pati 

Raya. 

 onlinel impullsel 

bulying 

mellaluli 

elmotion.
51

 

Sumber: Penelitian Terdahulu yang dikembangkan, 2023 

C. Kerangka Berpikir 

 Pada pelnellitian ini telrdapat tiga variabell belbas yaitul Flash Salel 

(X1), Taglinel “Gratis Ongkir” (X2), dan Fitulr Livel Strelaming (X3), 

variabell telrikat ada Pelmbellian Impullsif (Y). Pelnellitian ini melncoba 

melnulnjulkkan apakah flash salel, taglinel “gratis ongkir”, dan fitulr livel 

strelaming belrdampak pada pelmbellian impullsif. Belrdasarkan ulraian 

telrselbult, maka kelrangka pelnellitian yang digulnakan dalam pelnellitian 

ini digambarkan selbagai belrikult: 

Gambar 2 1 

Kerangka Berpikir 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Theory of Planned Behavior yang dikembangkan, 2023 

                                                             
51 Khofifah Rahmania et al., “The Effect of Flash Sale on Online Impulse Buying 

Mediated by Positive Emotion in Shopee Users ( Case Study on Gen Y ),” Himalayan 

Economics and Business Management 4, no. 1 (2023): 233–240. 

Flash Sale 

(X1) 

Tagline “Gratis 

Ongkir” 

(X2) 

 

Fitur Live 

Streaming 

(X3) 

Pembelian 

Impulsif 

(Y) 

H1 

H3 

H2 
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D. Hipotesis 

 Hipotelsis melrulpakan jawaban selmelntara telrhadap rulmulsan 

masalah pelnellitian, maka rulmulsan masalah pelnellitian biasanya 

dirulmulskan dalam belntulk  pelrtanyaan. Hal ini dianggap belrsifat 

selmelntara, karelna jawaban yang dibelrikan hanya belrdasarkan telori 

yang rellelvan dan bellulm belrdasarkan fakta elmpiris yang dipelrolelh 

mellaluli pelngulmpullan data. Olelh karelna itul, hipotelsis julga dapat 

dirulmulskan selbagai jawaban teloritis telrhadap rulmulsan masalah 

pelnellitian, bulkan jawaban elmpiris.
52

 

1. Pelngarulh Flash Salel telrhadap Pelmbellian Impullsif 

 Pembelian impulsif menurut Ghea Septia Atika Refasa et 

al. adalah perilaku berbelanja yang terjadi secara tidak terencana 

dan menarik secara emosional, di mana keputusan pembelian 

dilakukan secara cepat tanpa memikirkan informasi dan 

alternatif lain yang ada.
53

  

 Penelitian terdahulu yang dilakukan Felix Christian, 

Abdhy Aulia Adnans, dan Eka Danta Jaya Ginting pembelian 

impulsif dipengaruhi oleh flash sale.
54

 Menurut Umi Fadilah 

Fatoni dan Ainulr Rochmah, flash salel adalah model pelmasaran el-

commelrcel popullelr di mana pelrulsahaan brandelr (telrultama 

belrbasis intelrnelt) melnjulal produlk ataul layanan barul dalam 

julmlah telrbatas delngan harga diskon dalam waktul telrtelntul 

selbellulm pelriodel pelnjulalan normal.
55

  

Sehingga berdasarkan pemahaman di atas, hipotesis 

dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

H0: Didulga flash salel tidak belrpelngarulh telrhadap pelmbellian 

impullsif. 

H1: Didulga flash salel belrpelngarulh telrhadap pelmbellian impullsif. 

2. Pelngarulh Taglinel “Gratis Ogkir” telrhadap Pelmbellian Impullsif 

 Dalam penelitian Imas Permatasari, Moh Mukhsin, dan 

Isti Nuzulul Atiah pembelian impulsif juga dipengaruhi oleh free 

                                                             
52 Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis Pendekatan Kuantitatif, Kualitatif, 

Kombinasi, Dan R&D, ed. Sofia Yustiani Suryandari, Edisi ke-3. (Bandung: Alfabeta, 

2018), h. 105. 
53 Ghea Septia Atika Refasa et al., “Do TikTok Discounts Livestream Triggers 

Gen Z Impulse Buying Behavior.” 
54 Christian, Aulia Adnans, and Danta Jaya Ginting, “The Effect of Flash Sale and 

Brand Image on Impulse Buying On Consumer Marketplace.” 
55 Fatoni and Rochmah, “The Effect of Flash Sale and Free Shipping on 

Purchasing Decisions on the Shopee Marketplace (Study on Students in Man Kota 

Tegal).” 
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shipping (gratis ongkir).
56

 Melnulrult Relza Alfarozi Ritonga dan 

Taulfiq Risal, taglinel “gratis ongkir” adalah program gratis 

ongkos kirim dari shopelel yang melmbelrikan sulbisidi gratis 

ongkos kirim belrdasarkan syarat dan keltelntulan belrlakul.
57

 

Sehingga berdasarkan pemahaman di atas, hipotesis 

dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

H0: Didulga taglinel “gratis ongkir” tidak belrpelngarulh telrhadap 

pelmbellian impullsif. 

H2: Didulga taglinel “gratis ongkir” belrpelngarulh telrhadap 

pelmbellian impullsif. 

3. Pengaruh Fitulr Livel Strelaming telrhadap Pelrilakul Pelmbellian 

Impullsif  

 Penelitian terdahulu yang dilakukan Alifa Roja Amalia 

dan Syaefullah live streaming mempengaruhi pembelian 

impulsif.
58

 Melnulrult Fitryani, Aditya Sulrya Nanda dan Elrwan 

Aristyanto, livel strelaming shopping adalah stratelgi pelmasaran 

melnggulnakan videlo yang diambil selcara langsulng selmbari 

melmpromosikan produlk yang dijulal kel pelmbelli.
59

 

Sehingga berdasarkan pemahaman di atas, hipotesis 

dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

H0: Didulga livel strelaming tidak belrpelngarulh telrhadap 

pelmbellian impullsif. 

H3: Didulga livel strelaming belrpelngarulh telrhadap pelmbellian 

impullsif. 

 

                                                             
56 Permatasari, Mukhsin, and Atiah, “Pengaruh Flash Sale Dan Free Shipping 

Terhadap Impulsive Buying Behavior Dalam Perspektif Ekonomi Islam.” 
57 Reza Alfarozi Ritonga and Taufiq Risal, “Pengaruh Free Ongkir Kirim Dan 

Kualitas Produk Terhadap Kepuasan Pelanggan Online Shop (Studi Pada Pengguna 
Shopee Mahasiswa Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Universitas Potensi Utama).” 

58 Amalia and Syaefulloh, “Pengaruh Fitur Live Shopee Dan Product Browsing 

Terhadap Online Impulsif Buying Melalui Shopping Enjoyment Pada Produk Fashion 

(Studi Empiris Pada Mahasiswa Pelanggan E-Commerce Shopee Di Kota Pekanbaru).” 
59 Fitryani, Nanda, and Aristyanto, “Peran Impulsive Buying Saat Live Streaming 

Pada Masa Pandemi Covid-19 (Studi Kasus E-Commerce Shopee).” 


