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MOTTO 

 

Terus berdoa dan minta ke Allah, kalau Allah sudah cinta sama kamu semua 

permintaanmu akan dikabulkan semua. 
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ABSTRAK  
 

Salsabila Nida Mufidah:  Peran Live Streaming Shopping, Flash Sale, Dan Tagline 

“Gratis Ongkir” Terhadap Pembelian Impulsive Pada Produk Kosmetik Pinkflash 

di E-Commerce Shopee (Studi Kasus Mahasiswa Manajemen Universitas 

Nusantara Pgri Kediri Pengguna Shopee), Skripsi, Manajemen, FEB UNP Kediri 

2024.  

 

Kata Kunci: Live streaming shopping, flash sale, tagline “gratis ongkir”, pembelian 

impulsive 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui peran live streaming 

shopping, flash sale dan tagline “gratis ongkir” terhadap pembelian impulsive pada 

produk kosmetik Pinkflash di e-commerce Shopee. Produk PinkFlash banyak 

diminati oleh mahasiswa karena memiliki harga yang murah. Serta Tingkat 

penjualan PinkFlash cukup tinggi di Shopee.Penelitian ini dilakukan dilingkungan 

mahasiswa dan juga kosmetik PinkFlash belum banyak digunakan dalam 

penelitian.  Metode penelitian yang dipilih dalam penelitian ini adalah metode 

kuantitatif. Populasi penelitian pada penelitian ini adalah mahasiswa prodi 

Manajemen Angkatan 2020 dengan metode penentuan samplingnya yaitu purposive 

sampling. Banyaknya sampel penelitian ini sebanyak 155 responden.  

Data yang didapat dianalisis menggunakan analisis regresi linier berganda. 

Hasil penelitian ini menunjukan bahwa live streaming shopping (X1), flash sale 

(X2) dan tagline “gratis ongkir” (X3) secara bersama-sama berperan signifikan 

terhadap pembelian impulsive pada produk kosmetik Pinkflash di e-commerce 

Shopee. Secara parsial live streaming shopping (X1) tidak berperan signifikan 

terhadap pembelian impulsive. Sedangkan flash sale (X2) dan tagline “gratis 

ongkir” (X3) berperan signifikan terhadap pembelian impulsive. Dengan 

memanfaatkan ketiga variabel tersebut, Perusahaan bisa menciptakan pengalaman 

belanja menarik yang mendorong pembelian spontan.  
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BAB I  

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah  

Perkembangan teknologi di Indonesia dinilai semakin canggih dan dapat 

dimanfaatkan oleh pelaku bisnis untuk mendorong kemajuan bisnis yang 

dimiliki, karena perkembangan teknologi ini juga mempengaruhi perkembangan 

digital marketing. Menurut Wardani et al., (2023) digital marketing merupakan 

tenik pemasaran yang memanfaatkan jaringan sosial untuk menjangkau calon 

pelanggan, melakukan riset pasar, dan mempromosikan produk atau layanan 

secara online. Pada saat ini digital marketing memiliki pengaruh yang besar pada 

dunia bisnis sebagai sarana media promosi dan media pengenalan produk. 

Digital marketing menawarkan banyak kemudahan baik dari sisi penjual 

maupun pembeli (Cindya et al., 2023). Kemajuan teknologi mempermudah 

pelaku bisnis untuk mencapai pasar yang lebih luas yaitu adanya e-commerce. 

Bahwa e-commerce merupakan sebuah sistem terkomputerisasi yang 

memungkinkan individu atau kelompok melakukan aktivitas jual beli barang 

atau jasa secara online (Salsabila & Suyanto, 2022).  

Diiringi dengan perkembangan pesat e-commerce di Indonesia, Shopee 

tampil sebagai platform e-commerce terdepan dan membuka peluang besar bagi 

penjual dan pembeli, Shopee memiliki berbagai macam fitur yang inovatif untuk 

meningkatkan pengalaman berbelanja secara online kepada pengguna platform 

belanja online. Shopee merupakan salah satu pemain utama dalam industri e-
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commerce yang berkembang pesat dan memanfaatkan peluang bisnis yang 

menjanjikan (Al Aradatin et al., 2021). 

 Ahdiat (2023) Shoppe menduduki peringkat teratas sebagai platform e-

commerce yang paling sering di kunjungi. Data tersebut dibuktikan dengan 

grafik sebagai berikut:  

 

 

 

 

 

 

Sumber: databoks.katadata.co.id 

Gambar 1.1 

5 e-commerce dengan pengunjung terbanyak pada tahun 2023 

 

 Dari data diatas dapat dilihat Shoppe berhasil menarik perhatian 

konsumen, sehingga dapat menduduki peringkat e-commerce yang paling 

banyak dikunjungi sepanjang tahun 2023 dengan meraih 2,3 miliar kunjungan, 

mengalahkan kompetitor e-commerce yang lain seperti Tokopedia yang 

sepanjang tahun 2023 meraih kunjungan 1,25 miliar, Lazada sepanjang tahun 

2023 meraih kunjungan 762,4 juta, BliBli sepanjang tahun 2023 meraih 

kunjungan 337,4 juta dan e-commerce yang paling sedikit dikunjungi sepanjang 

tahun 2023 yaitu Bukalapak yang hanya meraih 168,2 juta kunjungan.  
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Untuk dapat terus bersaing dengan kompetitor yang lain Shopee 

menerapkan berbagi macam jenis fitur yang ditawarkan seperti menggunakan 

tagline “gratis ongkir”, diskon, cashback, dan flash sale serta fitur inovatif baru 

yang diluncurkan oleh Shopee yaitu fitur Shopeelive. Fitur-fitur tersebut 

ditawarkan untuk mendorong pengguna Shopee melakukan pembelian 

impulsive. Wiyono et al., (2023) menjelaskan pembelian secara mendadak atau 

yang biasa disebut dengan pembelian impulsive merupakan pembelian yang 

dipicu dengan adanya iklan yang dapat menjangkau konsumen melalui berbagi 

saluran promosi.  

Karena pengguna Shopee didominasi oleh perempuan maka produk yang 

berkaitan dengan produk kecantikan seperti skincare dan bodycare menjadi 

urutan nomor dua terlaris setelah produk fashion (Team, 2023). Dengan potensi 

pasar yang besar dan berkembang, Indonesia menjadi pasar yang sangat 

menjanjikan untuk memasarkan produk kecantikan. Oleh karena itu, banyak 

perusahaan kosmetik luar negeri yang memperluas pasarnya di Indonesia. Salah 

satunya produk kosmetik dari luar yang mengembangkan pasarnya di Indonesia 

adalah produk kosmetik PinkFlash. PinkFlash merupakan produk kosmetik 

pendatang baru yang berasal dari China yang resmi diluncurkan pada bulan 

September 2020, produk ini di tawarkan dengan harga yang terjangkau bagi 

mahasiswa atau pemula yang ingin mencoba belajar make up (Shopee, 2021). 

Sejalan dengan pernyataan Purnomo et al., (2020:34) jika perusahaan 

menawarkan harga yang terjangkau maka minat konsumen cenderung tinggi dan 

merasa terpenuhi. Karena harga dalam Keputusan konsumen menjadi faktor 
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untuk memutuskan membeli sebuah produk atau jasa (Ningtiyas et al., 2022). 

Produk-produk kosmetik yang diperjual belikan Pinkflash yaitu mulai dari pensil 

alis, lipstick, eyeliner, bedak tabur, blush on, maskara, eyeshadow, dan lain 

sebagainya.  

Untuk menghadapi persaingan yang semakin ketat di pasar kosmetik 

Indonesia, PinkFlash gencar melakukan promosi melalui fitur live streaming 

shopping yang disediakan oleh Shopee. Mindiasari et al., (2023), menjelaskan 

bahwa live streaming shopping adalah kegiatan penjual menjelaskan produk dan 

menggambarkan cara penggunaan produk kepada penggunanya dalam siaran 

langsung. Melalui fitur ini PinkFlash dapat mendorong konsumen untuk 

melakukan pembelian impulsive karena streamer dapat berinteraksi secara 

langsung dengan konsumen serta dapat melayani konsumen secara real time dan 

juga menjelaskan keunggulan-keunggulan produk kosmetik PinkFlash. Fitryani 

et al., (2021) live streaming berpotensi mendorong pembelian impulsive. 

Tampilan visual produk yang menarik dan penyampain yang tepat selama live 

streaming, konsumen akan percaya bahwa produk tersebut lebih bagus daripada 

produk lainnya. Maka dapat memicu konsumen untuk melakukan pembelian 

tanpa perencanaan sebelumnya. Penelitian yang dilakukan oleh Amallia & 

Syaefulloh (2023) menyatakan bahwa fitur live Shopee ini berpengaruh positif 

terhadap pembelian impulsive karena dapat memicu hubungan emosional antara 

penjual dan pembeli dengan adanya hubungan emosional tersebut dapat memicu 

pembelian impulsive. Akan tetapi Rahayu et al., (2024) menjelaskan bahwa live 

streamer tidak berpengaruh signifikan terhadap impulsive buying karena sebaik 
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apapun seorang streamer dalam menyampaikan informasi produk kepada 

audiens tidak serta merta akan membuat konsumen tertarik membeli produk 

secara impulsive, dan konsumen dapat melakukan pembelian secara spontan 

dengan hanya melihat, membaca deskripsi yang jelas dan lengkap pada produk 

sudah membantu konsumen mengenali produk tanpa harus menunggu 

penjelasan dari streamer. Selain itu, live streaming shopping juga akan 

menimbulkan konsumen kehilangan kendali yang artinya kurangnya waktu 

konsumen untuk melakukan riset pada produk atau melakukan pertimbangan 

yang mendalam mengenai produk yang ditawarkan dan juga penjual 

menggunakan teknik persuasi yang membuat produk atau promo yang 

ditawarkan terlihat lebih menarik. Dari hal tersebut dapat berdampak pada 

keuangan konsumen serta dapat mendorong konsumen untuk melakukan 

pembelian impulsive. Selain dengan harga yang sudah relatif murah PinkFlash 

juga sering melakukan program flash sale yang sering diminati oleh konsumen 

serta program ini juga di nilai dapat mendorong konsumen untuk melakukan 

pembelian impulsive dan memberikan tagline “gratis ongkir” guna untuk 

mendorong pembelian impulsive kepada konsumen.  

Promo flash sale dapat mendorong konsumen untuk melakukan 

pembelian impulsive. Potongan harga yang besar ditawarkan dalam program 

flash sale mendorong konsumen untuk membeli produk tanpa pertimbangan 

rasional. Mengakibatkan konsumen akan tergoda untuk membeli barang yang 

tidak sesuai dengan kebutuhan atau penggunaannya demi mendapatkan harga 

murah. Ernestivita et al., (2023), menjelaskan bahwa flash sale merupakan suatu 
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bentuk diskon atau potongan harga yang diberikan kepada konsumen dengan 

batasan waktu tertentu, stock produk yang sedikit sehingga konsumen akan lebih 

dituntut untuk melakukan keputusan pemebelian dengan cepat. Promo flash sale 

menghadirkan daya tarik bagi konsumen untuk melakukan pembelian impulsive 

tanpa perencanaan matang, sehingga konsumen akan terdorong untuk membelia 

produk dengan harga spesial yang ditawarkan dalam waktu yang singka (Wiyono 

et al., 2023). Akan tetapi, penelitian yang dilakukan oleh Kusumasari (2022) 

memaparkan bahwa flash sale berpengaruh positif tetapi tidak signifikan yang 

artinya bahwa apabila promo flash sale tersebut ditingkatkan maka pembelian 

impulsive yang dilakukan oleh konsumen juga akan meningkat. Begitu pula 

dengan penelitian yang dilakukan oleh  Dinova & Suharyati (2023) menjelaskan 

meskipun flash sale dapat menarik minat konsumen, hal ini tidak memiliki 

dampak yang signifikan terhadap pembelian impulsive. Dengan kata lain, flash 

sale tidak secara subtansial mempengaruhi tindakan impulsive konsumen untuk 

melakukan pembelian. 

Selain itu PinkFlash juga menerapkan tagline “gratis ongkir” yang dapat 

mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian impulsive karena dengan 

adanya tagline ini konsumen yang awalnya merasa terbebani oleh ongkos kirim 

yang mahal mereka akan merasa beban pengiriman berkurang. Sejalan dengan 

Fitriana & Istiyanto (2024) yang menjelaskan bahwa tagline “gratis ongkir” 

memiliki dampak yang signifikan terhadap pembelian impulsive. Hal ini 

disebabkan oleh kenyataan bahwa sebagian besar konsumen sering mengalami 

kesulitan dengan biaya pengiriman yang terjadang lebih mahal dibandingan 
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harga barang yang dibeli. Akan tetapi, Rusni & Solihin (2022) yang menjelaskan 

tagline “gratis ongkir” tidak memiliki pengaruh terhadap pembelian impulsive, 

karena Shopee memberikan minimal pembelanjaan tertentu mulai dari 30-40 

ribu sehingga hal ini Shopee berhasil melakukan social branding yang efektif 

sebab mereka belum dapat mewujudkan gratis ongkos kirim seluruh Indonesia 

yang sesuai dengan tagline yang dijanjikan.  

Berdasarkan fenomena dan perbedaan hasil penelitian terdahulu 

mengenai live streaming shopping, flash sale, dan tagline “gratis ongkir” 

terhadap pembelian impulsive. Maka diperlukan penelitian lebih lanjut sehingga 

penelitian ini berjudul “Peran Live Streaming Shopping, Flash Sale Dan Tagline 

“Gratis Ongkir” Terhadap Pembelian Impulsive Pada Produk Kosmetik 

PinkFlash Di e-commerce Shopee (Studi Kasus Mahasiswa Manajemen 

Universitas Nusantara PGRI Kediri)”. 

B. Identifikasi Masalah  

Dari pembahasan latar belakan sebelumnya, dapat diidentifikasi beberapa 

permasalahan, di antaranya: 

1. PinkFlash melakukan Live Streaming Shopping untuk mendorong konsumen 

untuk melakukan pembelian impulsive dengan cara berinteraksi dengan 

konsumen secara real time untuk menjelaskan keunggulan-keunggulan 

produk, akan tetapi hal tersebut juga memiliki dampak pada keuangan 

konsumen karena kebanyakan konsumen sulit untuk mengendalikan diri 

ketika melakukan pembelanjaan.  
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2. PinkFlash melakukan Flash Sale untuk mendorong konsumen melakukan 

pembelian impulsive karena dengan adanya flash sale konsumen akan tergoda 

untuk melakukan pembelian karena tawaran terbatas tersebut tanpa 

memikirkan kebutuhan dan fungsi dari produk yang ditawarkan.  

3. PinkFlash menerapkan Tagline “gratis ongkir” untuk mendorong konsumen 

untuk melakukan pembelian impulsive, karena konsumen akan tergoda untuk 

membeli lebih banyak guna untuk memenuhi syarat pengiriman gratis ongkos 

kirim tanpa mempertimbangkan apakah mereka benar membutuhkan produk 

tersebut.  

C. Pembatasan Masalah  

Penetapan batasan masalah ini dilakukan untuk memperjelas dan 

mempersempit ruang lingkup penelitian. Batasan masalah yang akan dikaji lebih 

lanjut adalah sebagai berikut:  

1. Peran Live Streaming Shopping terhadap pembelian impulsive pada produk 

kosmetik PinkFlash di e-commerce Shopee (Studi Kasus Mahasiswa 

Manajemen Universitas Nusantara PGRI Kediri Pengguna Shopee). 

2. Peran Flash Sale terhadap pembelian impulsive pada produk kosmetik 

PinkFlash di e-commerce Shopee (Studi Kasus Mahasiswa Manajemen 

Universitas Nusantara PGRI Kediri Pengguna Shopee). 

3. Peran Tagline “Gratis Ongkir” terhadap pembelian impulsive pada produk 

kosmetik PinkFlash di e-commerce Shopee (Studi Kasus Mahasiswa 

Manajemen Universitas Nusantara PGRI Kediri Pengguna Shopee). 
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4. Peran Live Streaming Shopping, Flash Sale dan Tagline “Gratis Ongkir” 

terhadap pembelian impulsive pada produk e-commerce shopee (Studi Kasus 

Mahasiswa Manajemen Universitas Nusantara PGRI Kediri Pengguna 

Shopee). 

D. Rumusan Masalah  

Berlandaskan paparan latar belakang di atas, beberapa permasalahan yang 

dikaji dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:  

1. Apakah Live Streaming Shopping secara parsial berperan positif dan 

signifikan terhadap pembelian impulsive pada produk kosmetik PinkFlash di 

e-commerce Shopee?  

2. Apakah Flash Sale secara parsial berperan positif dan signifikan terhadap 

pembelian impulsive pada produk kosmetik PinkFlash di e-commerce 

Shopee?  

3. Apakah Tagline “Gratis Ongkir” secara parsial berperan positif dan signifikan 

terhadap pembelian impulsive pada produk kosmetik PinkFalsh di e-

commerce Shopee? 

4. Apakah Live Streaming Shopping, Flash Sale Dan Tagline “Gratis Ongkir” 

berperan secara simultan signifikan terhadap pembelian impulsive pada 

produk kosmetik PinkFlash di e-commerce Shopee? 

E. Tujuan Penelitian  

Berlandaskan perumusan masalah diatas, penelitian ini memiliki beberapa 

tujuan, yaitu:  
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1. Untuk menganalisis peran positif dan signifikan Live Streaming Shopping 

secara parsial terhadap pembelian impulsive pada produk kosmetik PinkFlash 

di e-commerce Shopee 

2. Untuk menganalisis peran positif dan signifikan Flash Sale secara parsial 

terhadap pembelian impulsive pada produk kosmetik PinkFlash di e-

commerce Shopee 

3. Untuk menganalisis peran positif dan signifikan Tagline “Gratis Ongkir” 

secara parsial terhadap pembelian impulsive pada produk kosmetik PinkFlash 

di e-commerce Shopee 

4. Menganalisis peran Live Streaming Shopping, Falsh Sale dan Tagline “Gratis 

Ongkir” secara simultan signifikan terhadap pembelian impulsive pada 

produk kosmetik PinkFlash di e-commerce Shopee 

F. Manfaat Penelitian  

Adapun manfaat yang ingin dicapai dari penelitian ini adalah: 

1. Manfaat Teoritis  

Melalui penelitian ini, penulis mengharapkan hasil penelitian ini dapat 

menjadi sumber rujukan dan bahan pertimbangan bagi para peneliti di masa 

depat untuk memahami peran Live Streaming Shopping, Flash Sale Dan 

Tagline “Gratis Ongkir” terhadap pembelian impulsive.  

2. Manfaat Praktis  

a. Bagi Perusahaan  

Dari adanya penelitian ini penulis berharap penelitian ini dapat 

bermanfaat bagi perusahaan kosmetik PinkFlash sebagai bahan masukan, 
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saran atau pertimbangan untuk menjadi dasar pengambilan keputusan 

manajemen pemasaran sehingga perusahaan mampu menarik perhatian 

konsumen untuk melakukan pembelian impulsive.  

b. Bagi Peneliti  

Melaui penelitian ini, penulis mengharapkan dapat berkontribusi 

dalam pengembangan pengetahuan teoritis yang diperoleh di bangku 

perkuliahan terkait live streaming shopping, flash sale, dan tagline “gratis 

ongkir”. Pengetahuan ini diharapkan dapat diaplikasikan secara langsung 

dalam dunia bisnis. Selain itu, penelitian ini juga dapat menambah 

wawasan dan pengetahuan penulis tetantang strategi manajemen 

pemasaran yang efektif dalam dunia bisnis.   
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