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ABSTRAK 

 

Perkembangan TikTok Live Shopping telah mengubah perilaku konsumsi Generasi Z, 

terutama dalam kategori produk fashion dan beauty yang mendominasi transaksi 

platform ini. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh interactivity, 

scarcity message, dan sales promotion terhadap impulse buying pada Generasi Z di 

Kota Pasuruan. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan purposive 

sampling dan metode survei melalui kuesioner yang disebarkan kepada 98 responden 

Generasi Z yang pernah melakukan pembelian di TikTok Live Shopping. Teknik 

analisis data menggunakan regresi linear berganda dengan bantuan SPSS. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa secara simultan, interactivity, scarcity message, dan 

sales promotion berpengaruh signifikan terhadap impulse buying. Secara parsial, ketiga 

variabel juga terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying, 

dengan sales promotion menjadi variabel yang memberikan pengaruh paling dominan. 

Temuan ini mengonfirmasi bahwa kombinasi komunikasi interaktif, pesan kelangkaan, 

dan promosi penjualan dalam format live streaming menciptakan stimulus kuat yang 

memicu pembelian spontan tanpa perencanaan matang pada konsumen muda di era 

digital. Penelitian ini memberikan kontribusi praktis bagi pelaku bisnis digital dalam 

merancang strategi pemasaran yang efektif untuk meningkatkan konversi penjualan 

melalui TikTok Live Shopping. 
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