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Karimah Berlianti 

Program Studi Keuangan dan Perbankan Terapan 

Pengaruh Intensitas Live Streaming TikTok Shopping dan Doom Spending 

terhadap Keputusan Pembelian Konsumtif Produk Fashion pada Gen Z di 

DKI Jakarta. 

ABSTRAK 

 

Perkembangan penggunaan TikTok Shopping melalui fitur live streaming telah 

menciptakan pola konsumsi baru di kalangan Gen Z. Selain faktor pemasaran 

digital, fenomena doom spending yang muncul akibat kondisi emosional dan 

kekhawatiran terhadap masa depan juga berpotensi memengaruhi keputusan 

pembelian konsumtif. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh 

Intensitas Live Streaming TikTok Shopping dan Doom Spending terhadap 

Keputusan Pembelian Konsumtif Produk Fashion pada Gen Z di DKI Jakarta. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan data yang diperoleh 

melalui penyebaran kuesioner kepada 100 responden Gen Z di DKI Jakarta yang 

pernah melakukan pembelian produk fashion melalui TikTok Shopping. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa Intensitas Live Streaming TikTok Shopping dan 

Doom Spending berpengaruh signifikan baik secara parsial maupun simultan 

terhadap Keputusan Pembelian Konsumtif Produk Fashion. Secara simultan, kedua 

variabel tersebut mampu menjelaskan 34,2% variasi Keputusan Pembelian 

Konsumtif. Temuan ini menunjukkan bahwa semakin tinggi intensitas mengikuti 

live streaming TikTok Shopping dan semakin kuat perilaku doom spending yang 

dimiliki individu, maka semakin tinggi pula kecenderungan melakukan pembelian 

konsumtif produk fashion. 

Kata Kunci: Intensitas Live Streaming TikTok Shopping, Doom Spending, 

Keputusan Pembelian Konsumtif, Produk Fashion, Gen Z. 
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Karimah Berlianti 

Applied Finance and Banking Study Program 

The Influence of TikTok Shopping Live Streaming Intensity and Doom Spending 

on Consumptive Fashion Product Purchase Decisions among Generation Z in 

DKI Jakarta 

ABSTRACT 

The development of TikTok Shopping through its live streaming feature has created 

new consumption patterns among Generation Z. In addition to digital marketing 

factors, the phenomenon of doom spending, which arises from emotional conditions 

and concerns about the future, may also influence consumers' purchasing 

decisions. This study aims to analyze the influence of TikTok Shopping Live 

Streaming Intensity and Doom Spending on Consumptive Purchasing Decisions for 

Fashion Products among Generation Z in DKI Jakarta. This study employed a 

quantitative approach, with data collected through questionnaires distributed to 

100 Generation Z respondents in DKI Jakarta who had previously purchased 

fashion products through TikTok Shopping. The results indicate that both TikTok 

Shopping Live Streaming Intensity and Doom Spending have a significant positive 

effect on Consumptive Purchasing Decisions for Fashion Products, both partially 

and simultaneously. Simultaneously, these two variables explain 34.2% of the 

variance in Consumptive Purchasing Decisions. These findings suggest that the 

higher the intensity of watching TikTok Shopping live streams and the stronger an 

individual's doom spending behavior, the greater the tendency to make consumptive 

purchases of fashion products. 

Keywords: TikTok Shopping Live Streaming Intensity, Doom Spending, 

Consumptive Purchase Decisions, Fashion Products, Generation Z. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Penelitian 

Kemajuan teknologi digital sudah memicu perubahan berarti pada kegiatan 

ekonomi, terutama dalam hal transaksi dan perilaku konsumsi masyarakat. Salah 

satu contoh dari pergeseran ini adalah social commerce, yaitu kegiatan jual beli 

yang memanfaatkan media sosial sebagai alat promosi, interaksi, dan transaksi 

secara menyeluruh. Dalam konteks social commerce, konsumen tidak sekedar 

berfungsi sebagai pembeli, namun juga sebagai pengguna yang berinteraksi dengan 

berbagai konten, penjual, dan pengguna lain. Ciri khas yang utama dari social 

commerce adalah kemampuannya menggabungkan komunikasi dan transaksi 

dalam satu platform digital. Situasi ini membuat proses pembelian menjadi lebih 

cepat, interaktif, dan dipengaruhi oleh aspek sosial serta emosional. 

Perkembangan social commerce tidak bisa dipisahkan dari meningkatnya 

akses internet di Indonesia. Berdasarkan laporan Asosiasi Penyelenggara Jasa 

Internet Indonesia (2024), total pemakai jaringan di Indonesia menyentuh 221,6 

juta individu tingkat penetrasi mencapai 79,5%. Angka penetrasi yang tinggi 

tersebut menunjukkan bahwa mayoritas individu telah terhubung dengan teknologi 

digital dalam kehidupan sehari-hari mereka. Internet digunakan bukan sekadar guna 

bertukar informasi, namun pula aktivitas ekonomi misal berbelanja secara daring 

dan berinteraksi di media sosial. Situasi ini semakin memperkuat posisi media 

sosial sebagai elemen pentingg dalam ekosistem ekonomi digital. 

Tingginya akses internet telah menyebar pertumbuhan penggunaan media 

sosial pada hidup keseharian masyarakat serta bukan sekadar berfungsi selaku 

sarana guna berinteraksi serta berekreasi, namun pula telah berevolusi menjadi 

media yang mendukung aktivitas ekonomi digital. Beragam platform media sosial 

menawarkan fitur yang mengizinkan hubungan langsung antarsesama pembeli serta 

penjual, yang membantu mempercepat proses penyebaran informasi produk dan 

pengambilan keputusan pembelian. Selain itu, kemudahan akses serta intensitas 

paparan konten digital yang tinggi juga memengaruhi pola konsumsi masyarakat. 
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Kondisi ini menandakan media sosial berfungsi utama saat mendukung kemajuan 

social commerce dan memengaruhi perilaku konsumen di era digital. 

 
Gambar 1.1 Pengguna TikTok berdasarkan usia 

Sumber: Ginee (2021) 

 

Satu diantara platform yang menghadapi perkembangan sigap saat 

mendukung aktivitas social commerce ialah TikTok dimana bukan sekadar berguna 

selaku media untuk hiburan dengan video pendek, namun pula sudah beralih jadi 

alat pemasaran dan transaksi digital. Gen Z adalah golongan yang terlahir antar 

tahun 1997 sampai 2012 (BPS, 2025). Menurut laporan Ginee (2021), sebagian 

besar pengguna TikTok di Indonesia berasal dari kelompok usia yang lebih muda. 

Sekitar 76% pengguna berada dalam rentang usia 18–34 tahun. Data ini 

menunjukkan bahwa Gen Z adalah pengguna utama TikTok dengan tingkat 

keterlibatan yang tinggi dalam berbagai aktivitas digital. 

Salah satu bentuk pertumbuhan social commerce yang signifikan adalah 

kehadiran fitur siaran langsung yang disebut sebagai Live TikTok Shopping. Live 

shopping ialah aktivitas transaksi yang dilakukan lewat siaran langsung secara real-

time bersama penjual (Xu dan Du, 2018). dan mempunyai potensi besar dalam 

memanfaatkan perilaku impulsif konsumen “lihat sekarang, beli sekarang” (Lo et 

al., 2022). Dengan adanya fitur ini, penjual dapat memperkenalkan produk, 

menjelaskan rincian, serta berkomunikasi secara langsung dengan konsumen, yang 

juga bisa melakukan pembelian saat siaran berlangsung.  Pelanggan pula mampu 

melihat transaksi dimana dikerjakan melalui individu berbeda maka menghasilkan 
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kondisi berbelanja yang cenderung terburu-buru (Lin et al., 2023). Di samping itu, 

promosi seperti potongan harga, persediaan terbatas, dan tegat waktu pembelian 

semakin memotivasi konsumen untuk segera melakukan transaksi. 

 
Gambar 1.2 Penonton Live Shopping berdasarkan usia 

Sumber: Jakpat (GoodStats 2023) 

 

Tingginya penggunaan fitur Live Shopping oleh Gen Z terlihat dari hasil 

survey Jakpat dan dipublikasikan melalui GoodStats (2023), sekitar 87% Gen Z 

telah melihat live shopping, angka ini  lebih tinggi dibandingkan dengan Gen 

lainnya. Kegiatan ini menyediakan kesempatan untuk interaksi langsung antara 

pelanggan dan penjual sehingga menciptakan pengalaman berbelanja yang lebih 

menarik. Selain itu, berbagai promosi misal potongan harga terbatas serta tawar 

menawar yang singkat bisa mempercepat keputusan pembelian. Keadaan ini 

menandakan live shopping berdampak besar pada pola konsumsi Gen Z. 

Tingginya keterlibatan Gen Z dalam aktivitas Live Shopping menunjukkan 

bahwa mereka semakin sering terpapar berbagai stimulus pemasaran digital. 

Paparan yang terjadi secara berulang tersebut tidak hanya meningkatkan 

ketertarikan terhadap produk, tetapi juga berpotensi memengaruhi proses 

pengambilan keputusan pembelian. Akibatnya, Gen Z cenderung lebih mudah 

melakukan pembelian secara spontan, terutama terhadap produk yang mengikuti 

tren seperti produk fashion. 



   

 

4 

 
Politeknik Negeri Jakarta 
 

Perubahan perilaku tersebut terlihat dari pola konsumsi Gen Z yang 

cenderung lebih memprioritaskan kepuasan kebutuhan jangka pendek dari pada 

merencanakan keuangan dalam jangka panjang (Erwin et al., 2023). Sebuah survey 

yang dirilis oleh Bank Central Asia (2025) mengungkapkan bahwa sekitar 60% Gen 

Z menghabiskan uang lebih banyak dari yang mereka peroleh. Selain itu, survei 

YouGov menyoroti bahwa Gen Z banyak menghabiskan uang untuk kebutuhan 

gaya hidup seperti di bidang kecantikan dan fashion. Data dari Jakpat juga 

menunjukkan bahwa 55% Gen Z memanfaatkan layanan paylater dan 62% 

menggunakan pinjaman digital untuk memenuhi kebutuhan belanja mereka. Situasi 

ini menunjukan adanya kecenderungan kuat terhadap perilaku konsumtif serta 

mudahnya terjerat dalam masalah keuangan. 

 
Gambar 1.3 Kategori Belanja Gen Z 

Sumber: Sumber: DataBoks (2024) 

Tingginya kecenderungan konsumtif tersebut juga tercermin dari jenis 

produk yang paling banyak dibeli oleh gen Z. Berdasarkan Survei Urban Banking 

2024 yang dirilis oleh Mandiri Institute, sekitar 48% responden dari Gen Z di 

daerah perkotaan mengungkapkan bahwa produk fashion Adalah kategori belanja 

yang paling menarik setelah kebutuhan dasar yang mencapai 51%. Hal ini 

mengindikasikan bahwa produk fashion bukan semata dianggap selaku keperluan 

sekunder, namun pula selaku unsur dari ekspresi identitas diri serta gaya hidup Gen 

Z. Gen Z cenderung memiliki tingkat konsumsi yang tinggi serta rentan melakukan 

pembelian produk yang kurang sesuai dengan kebutuhan, bahkan tidak dibutuhkan 

(Arda dan Andriany, 2019).  
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Namun, tingginya konsumsi produk fashion di kalangan Gen Z juga 

menimbulkan kekhawatiran mengenai kemampuan mereka dalam mengatur 

finansial. Suatu observasi yang dijalankan Otoritas Jasa Keuangan (OJK) tahun 

2024 mengungkapkan bahwa kemampuan pengelolaan keuangan Gen Z sebesar 

47,88%, angka ini masih lebih rendah dibandingkan generasi milenial yang tercatat 

52,12%. Rendahnya kemampuan dalam pengelolaan keuangan ini dapat 

meningkatkan kemungkinan terjadinya kebiasaan konsumtif yang sulit untuk 

dikendalikan. 

Sebagai akibat dari situasi ini, dalam beberapa tahun belakangan muncul 

sebuah fenomena yang dinamakan sebagai doom spending. Fenomena doom 

spending, yang merujuk pada kebiasaan berbelanja impulsif akibat stres, semakin 

banyak ditemukan di kalangan Gen Z dan dapat membahayakan kesehatan finansial 

mereka dalam jangka panjang (Afifah, 2024). Fenomena ini juga didukung oleh 

hasil penelitian global dari Deloitte (2025) dalam Global Gen Z and Millennial 

Survey yang menyatakan bahwa mayoritas Gen Z cenderung berbelanja secara 

berlebihan sebagai reaksi terhadap tekanan emosional serta ketidakpastian 

ekonomi. Lebih lanjut, laporan dari World Economic Forum (2023) 

mengindikasikan bahwa generasi muda saat ini lebih rentan terhadap perilaku 

konsumsi yang dipicu oleh emosi jika dibandingkan dengan generasi sebelumnya, 

terutama di saat kondisi ekonomi yang tidak menentu. 

Kondisi tersebut mencerminkan adanya masalah serius terkait perilaku 

pembelian impulsif yang dapat berdampak buruk pada kesehatan keuangan di masa 

depan. Sebaiknya, setiap individu dapat mengelola keuangan mereka dengan cara 

yang logis, dengan mempertimbangkan kebutuhan dan batas kemampuan finansial 

mereka. Namun, kenyataannya, Gen Z cenderung lebih mudah terpengaruh oleh 

emosi serta tekanan dari dunia digital, sehingga muncul perbedaan antara perilaku 

keuangan yang diharapkan dan yang sebenarnya terjadi dalam praktik konsumsi 

sehari-hari. 

Fenomena ini dapat semakin ditingkatkan oleh akses yang mudah ke e-

commerce dan tingginya frekuensi promosi melalui media sosial. Beraneka ragam 

konten tren, tawaran diskon yang terbatas, serta strategi promosi melalui live 

streaming dapat mendorong para konsumen melakukan pembelian secara spontan. 
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Dalam hal ini, tingkat paparan terhadap Live TikTok Shopping dapat berfungsi 

sebagai faktor eksternal yang memicu peningkatan kecenderungan untuk berbelanja 

secara berlebihan, sedangkan doom spending adalah faktor internal terkait dengan 

kondisi psikologis individu yang dapat memengaruhi keputusan pembelian. 

Meskipun berbagai penelitian telah mengkaji perilaku belanja konsumtif 

dalam lingkungan social commerce dan live shopping, mayoritas penelitian masih 

terfokus pada aspek seperti perceived value, kepercayaan, dan partisipasi 

konsumen. Sebagai contoh, penelitian oleh Sun et al., (2019) mengungkapkan 

bahwa live streaming shopping memiliki dampak signifikan pada niat untuk  

membelian berdasarkan persepsi nilai yang dirasakan pelanggan. Namun, studi 

yang dijalankan Wongkitrungrueng dan Assarut  (2020) menunjukan interaksi pada 

live streaming dapat menaikkan keyakinan serta partisipasi pelanggan yang 

memengaruhi pengambilan keputusan saat berbelanja. Namun demikian, studi-

studi tersebut belum secara simultan meneliti pengaruh dari frekuensi paparan Live 

TikTok Shopping dan faktor psikologis seperti doom spending dalam menjelaskan 

keputusan belanja konsumtif, terutama di kalangan Gen Z di DKI Jakarta. 

Dalam sebuah studi, penentuan lokasi untuk penelitian adalah langkah yang 

penting karena memilih tempat yang sesuai dapat memperkuat proses identifikasi 

dan analisis hubungan antar variabel yang diteliti. Dalam penelitian ini, variabel 

yang dianalisis mencakup intensitas live streaming TikTok Shopping dan doom 

spending terhadap keputusan pembelian konsumtif produk fashion pada Gen Z. 

Oleh karenanya, perlu daerah dengan angka penggunaan TikTok yang tinggi agar 

fenomena yang diteliti bisa diwakili dengan lebih tepat. Berdasarkan hal tersebut, 

peneliti menyajikan informasi mengenai distribusi pengguna TikTok di Indonesia 

berdasarkan wilayah sebagai dasar pertimbangan dalam memilih lokasi penelitian 

yang paling relevan.  
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Gambar 1.4 Provinsi pengguna TikTok terbanyak 

Sumber: Ginee (2021) 

Berdasarkan gambar 1.4, statistik demografi pengguna TikTok di Indonesia 

memperlihatkan Jakarta ialah kawasan beserta total pemakai terbesar dibandingkan 

wilayah lainnya, ialah mencapai 22%. Angka ini diikuti oleh Jawa Timur yang 

memiliki kontribusi sebesar 18% dan Jawa Barat dengan 13%. Dominasi Jakarta 

menandakan tingginya frekuensi penggunaan platform di kawasan metropolitan ini, 

yang menawarkan akses internet yang lebih baik serta aktivitas digital yang lebih 

aktif. Konsentrasi pengguna TikTok yang tinggi di Jakarta menandakan bahwa 

kawasan ini memiliki peluang besar dalam pertumbuhan social commerce, 

khususnya melalui penggunaan fitur live streaming. Situasi ini menunjukkan 

bahwa Jakarta adalah daerah yang relevan dalam mengkaji pola konsumsi digital. 

Penelitian ini berpusat di wilayah DKI Jakarta selaku satu diantara ciri dalam 

pemilihan sampel. Pemilihan lokasi tersebut didasari oleh karakteristik Jakarta yang 

sebagai pusat ekonomi dan aktivitas digital di Indonesia dengan tingkat penggunaan 

media sosial yang tinggi, terutama TikTok. Selain itu, Jakarta menampung jumlah 

pengguna TikTok terbesar jika dibandingkan dengan daerah lainnya, sehingga 

memberikan gambaran yang kuat tentang fenomena social commerce yang sedang 

diteliti. Di sisi lain, kelompok Gen Z di Jakarta memiliki proporsi yang cukup 

signifikan dalam komposisi penduduk, menjadikannya kelompok yang relevan 

untuk mengkaji perilaku konsumsi digital, terutama terkait dengan pembelian 

produk fashion melalui platform TikTok. 
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Dengan mempertimbangkan karakteristik tersebut, penentuan DKI Jakarta 

sebagai tempat penelitian membuka kesempatan untuk mendapatkan pandangan 

yang lebih luas mengenai perilaku konsumtif Gen Z dalam konteks penggunaan live 

TikTok Shopping dan pengeluaran yang tidak terencana. Berlandaskan latar 

belakang serta fenomena yang sudah diungkapkan, studi ini mengkaji: 

“Pengaruh live streaming TikTok Shopping dan doom spending terhadap 

keputusan pembelian konsumtif produk fashion pada Gen Z di DKI Jakarta” 

1.2 Rumusan Masalah  

Perkembangan social commerce melalui aplikasi TikTok, terutama melalui 

fungsi TikTok Live, telah mengingkatkan aktivitas belanja digital di kalangan Gen 

Z. Fitur live shopping yang interaktif dan real-time, bersama dengan berbagai 

metode promosi seperti potongan harga sementara, jumlah barang yang terbatas, 

dan waktu pembelian yang dibatasi, berpotensi menciptakan dorongan bagi 

pelanggan guna menjalankan transaksi dengan segera minus pemikiran logis. 

Kondisi tersebut memperlihatkan bahwasanya intensitas paparan terhadap Live 

TikTok Shopping diduga berdampak pada keputusan pembelian konsumtif, 

khususnya pada produk fashion yang memiliki tingkat minat tinggi di kalangan Gen 

Z. 

Di sisi lain, keputusan pembelian konsumtif bukan semata ditentukan melalui 

unsur luar namun pula melalui unsur dalam yang berkaitan dengan kondisi 

psikologis individu. Suatu bagian gejala dimana timbul ialah doom spending, yakni 

kecenderungan untuk melakukan pembelian secara impulsif sebagai reaksi terhadap 

stres atau tekanan emosional. Fenomena ini menunjukkan adanya kemungkinan 

dampak faktor psikologis terhadap pembelian konsumtif. Oleh sebab itu, penelitian 

ini mengarahkan perhatian pada analisis bagaimana intensitas Live TikTok 

Shopping sebagai faktor eksternal dan doom spending sebagai faktor internal 

memengaruhi keputusan pembelian untuk membeli produk fashion di kalangan Gen 

Z, baik secara terpisah maupun bersamaan. 
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1.3 Pertanyaan Penelitian  

Berlandaskan rumusan masalah yang sudah dijelaskan, lalu dimaksudkan 

guna memberi jawaban atas pertanyaan ini:  

1. Bagaimana pengaruh intensitas Live  Streaming TikTok Shopping terhadap 

keputusan pembelian konsumtif produk fashion pada Gen Z? 

2. Bagaimana pengaruh doom spending terhadap Keputusan pembelan 

konsumtif produk fashion pada Gen Z? 

3. Bagaimana pengaruh intensitas Live Streaming TikTok Shopping dan doom 

spending secara simultan terhadap Keputusan pembelian konsumtif produk 

fashion pada Gen Z? 

1.4 Tujuan Penelitian  

Berlandaskan uraian rumusan masalah yang sudah dipaparkan, berikut adalah 

tujuan penelitian yang akan dilakukan: 

1. Menganalisis pengaruh intensitas Live Streaming TikTok Shopping terhadap 

keputusan pembelian konsumtif produk fashion pada Gen Z. 

2. Menganalisis pengaruh doom spending terhadap keputusan pembelian  

konsumtif produk fashion pada Gen Z. 

3. Menganalisis pengaruh intensitas Live Streaming TikTok Shopping dan doom 

spending secara simultan terhadap keputusan pembelian konsumtif produk 

fashion pada Gen Z 

1.5 Manfaat Penelitian  

Kajian tersebut diinginkan mampu menyajikan kontribusi berarti beragam 

sisi, serta menghasilkan ampak baik bagi beragam kalangan. Selanjutnya ialah 

manfaat kajian tersebut itu dipisahkan jadi 2 golongan yakni teoritis dan praktis : 

1. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat berkontribusi pada pengembangan teori 

dalam bidang perilaku keuangan, khususnya yang terkait dengan perilaku 

pembelian konsumtif dikalangan Gen Z di era digital. Melalui analisis dan 

pengujian terhadap pengaruh intensitas live streaming di platform TikTok serta 

fenomena doom spending, penelitian ini mampu menambah telaah ilmiah tentang 

unsur-unsur dimana mempengaruhi keputusan pembelian individu yang bersifat 

konsumtif. 
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Selain itu, penelitian ini juga diharapkan mampu memperdalam pemahaman 

tentang interaksi antara perkembangan media sosial, faktor psikologis, serta 

perilaku keuangan generasi muda dalam konteks Behavioral Finance. Dengan 

demikian, penelitian ini berpotensi menjadi sumber rujukan akademis dalam 

pengembangan kerangka konseptual tentang perilaku pembelian konsumtif di 

kalangan Gen Z, terutama pada konteks perdagangan digital berbasis live 

streaming. Temuan studi ini juga diinginkan mampu dijadikan landasan demi 

penelitian berikutnya yang menelaah peristiwa konsumsi digital dan perilaku 

pembelian di kalangan generasi muda di era ekonomi digital. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi Penulis  

Selaku suatu bagian ketentuan formal guna tamat dari Politeknik Negeri 

Jakarta. Penelitian ini memungkinkan, penulis untuk mempelajari lebih jauh 

mengenai pengaruh dari intensitas live streaming pada platform TikTok serta 

fenomena doom spending pada keputusan pembelian konsumtif produk fashion 

pada Gen Z. Kajian ini pula memberi peluang bagi penulis guna meningkatkan 

keterampilan dalam berpikir kritis, melaksakan analisis data dengan cara sistematis, 

dan menerapkan pengetahuan yang telah diperoleh selama proses pembelajaran ke 

dalam penelitian ilmiah yang relevan dengan perkembangan perilaku keuangan di 

zaman digital ini. 

b. Bagi Gen Z 

Temuan studi ini berharap mampu memberi pemahaman bagi Gen Z tentang 

unsur-unsur yang memengaruhi ketetapan pemberlanjaan konsumtif, terutama yang 

berkaitan dengan sejauh mana Gen Z menggunakan media sosial dan fenomena 

doom spending. Dengan memahami faktor-faktor tersebut, Gen Z diharapkan 

mampu lebih bijak dalam mengelola pengeluaran serta meningkatkan kesadaran 

tentang pengendalian perilaku konsumsi agar tidak berlebihan. 

c. Bagi Akademisi dan Mahasiswa 

Kajian ini berharap mampu member manfaat bagi akademisi dan mahasiswa 

sebagai sumber rujukan ilmiah dalam peningkatan riset yang berkaitan dengan 

perilaku keuangan, konsumsi digital, serta fenomena doom spending pada Gen Z. 

Selain itu, kajian tersebut diinginkan mampu menyajikan sumbangan pada 
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peningkatan telaah akademis di sektor keuangan erta ekonomi digital, serta 

meningkatkan pemahaman tentang hubungan antara kemajuan teknologi digital dan 

perilaku pembelian individu. 

1.6 Sistematika Penulisan Skripsi  

Kajian ini dipaparkan tersusun ke lima bab untuk memastikan 

pembahasannya teratur dan mudah dimengerti. Struktur penulisan skripsi dalam 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 

BAB I  PENDAHULUAN  

Bab ini meliputi latar belakang yang mendasari, pertanyaan penelitian, rumusan 

masalah, tujuan, manfaat penelitian, serta tata cara penulisan skripsi. 

BAB II TINJAUAN PUSTAKA  

Bab ini menjelaskan dasar teori penelitian, penelitian sebelumnya yang relevan, 

struktur pemikiran, serta hipotesis yang akan diuji dalam penelitian ini. 

BAB III METODE PENELITIAN 

Bab ini merincikan teknik yang diterapkan, termasuk jenis penelitian, objek yang 

diteliti, populasi dan sampel, cara pengambilan sampel, jenis dan sumber data, 

metode pengumpulan data, serta cara analisis data yang digunakan. 

BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Bab ini memaparkan temuan penelitian yang didapat melalui analisis serta 

pembahasan mengenai hasil kajian itu melalui menghubungkannya pada teori dan 

studi terdahulu. 

BAB V PENUTUP 

Bab ini merincikan kesimpulan yang diambil dari hasil penelitian serta saran untuk 

pihak-pihak terkait.
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BAB V  

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan  

Berlandaskan temuan dari studi terkait pengaruh Intensitas Live Streaming 

TikTok Shopping dan Doom Spending terhadap Keputusan Pembelian Konsumtif 

Produk Fashion pada Gen Z di DKI Jakarta, beberapa Kesimpulan dapat diambil 

sebagai berikut: 

a. Intensitas Live Streaming TikTok Shopping terpengaruh positif signifikan 

pada Keputusan Pembelian Konsumtif Produk Fashion pada Gen Z di DKI 

Jakarta. Perihal ini menandakan semakin sering Gen Z terlibat dan 

menyaksikan live streaming TikTok Shopping, kian tinggi kesempatan 

mereka guna menjalankan transaksi produk fashion secara konsumtif. 

Interaksi secara langsung, promosi yang menarik, serta akses mudah untuk 

mendapatkan informasi barang dijadikan unsur yang menunjang peningkatan 

keputusan pembelian. 

b. Doom Spending terpengaruh positif signifikan pada Keputusan Pembelian 

Konsumtif Produk Fashion pada Gen Z di DKI Jakarta. Temuan ini 

menandakan bahwa keadaan emosional, seperti perasaan cemas, stres, atau 

ketakutan terhadap masa depan, dapat mempengaruhi perilaku belanja Gen 

Z. Pembelian produk fashion sering kali dilakukan sebagai cara untuk 

melampiasan atau mendari kepuasan emosional dalam waktu singkat. 

c. Secara simultan, Intensitas Live Streaming TikTok Shopping dan Doom 

Spending terpengaruh positif signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

Konsumtif Produk Fashion pada Gen Z di DKI Jakarta. Dua variabel itu 

timbal menyempurnakan pada menerangkan tindakan konsumtif Gen Z, di 

mana paparan terhadap live streaming sebagai faktor eksternal dan dorongan 

emosional sebagai faktor internal secara bersama-sama dapat meningkatkan 

kecenderungan melakukan pembelian produk fashion. Temuan penelitian 

juga menunjukkan bahwa kedua variabel tersebut dapat menjelaskan sebesar 

34,2% variasi Keputusan Pembelian Konsumtif Produk Fashion pada Gen Z 

di DKI Jakarta. 
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5.2 Saran 

Berlandaskan temuan penelitian serta simpulan yang didapat, pengkaji 

memberi beragam saran yakni: 

1. Bagi Gen Z 

Gen Z berharap mampu lebih bijak saat memanfaatkan fitur Live TikTok 

Shopping serta lebih mempertimbangkan kebutuhan mereka sebelum 

membeli produk fashion. Lebih jauh, penting bagi Gen Z untuk meningkatkan 

kesadaran dalam mengelola emosi dan menghindari perilaku doom spending 

agar tidak terjebak dalam pola konsumsi yang tidak sehat dan dapat 

mengelola keuangan secara lebih baik. 

2. Bagi Platform TikTok Shopping dan Pelaku Usaha 

Platform TikTok Shopping dan para pelaku usaha sebaiknya tidak hanya 

berfokus pada peningkatan penjualan melalui promosi dan strategi 

pemasaran, tetapi juga dapat memberikan edukasi kepada konsumen 

mengenai perilaku konsumsi yang sehat dan bijak. Penyampaian keterangan 

barang dimana terang serta pemasaran dimana kian bertanggung jawab 

diinginkan mampu menolong pelanggan pada menyusun ketetapan transaksi 

dimana kian logis. 

3. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Penelitian berikutnya dianjurkan guna memperbesar kawasan kajian serta 

menyertakan variabel lain yang mungkin mempengaruhi Keputusan 

Pembelian Konsumtif, seperti fear of missing out (FOMO), impulsive buying, 

shopping lifestyle, dan pengaruh influencer. Selain itu, penerapan metode 

penelitian yang berbeda pula mampu dilaksanakan guna memperoleh 

pengertian dimana kian mendetail mengenai perilaku konsumtif Gen Z dalam 

era social commerce. 
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LAMPIRAN 

Lampiran 1 Pernyataan Kuesioner Penelitian 

PEMBUKAAN 

Kepada Yth. 

Bapak/Ibu/Saudara/i Responden 

Dengan hormat, 

Perkenalkan saya Karimah Berlianti, mahasiswi Politeknik Negeri Jakarta Jurusan 

Akuntansi, Program Studi Keuangan dan Perbankan. Saat ini saya sedang 

melakukan penelitian untuk penyusunan tugas akhir/skripsi dengan judul: 

“Pengaruh Intensitas Live Streaming TikTok Shopping dan Doom Spending 

terhadap Keputusan Pembelian Konsumtif Produk Fashion pada Generasi Z di DKI 

Jakarta.” 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana intensitas penggunaan fitur 

live streaming pada TikTok Shopping serta perilaku doom spending dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumtif produk fashion pada Generasi Z di 

DKI Jakarta. 

Adapun kriteria responden dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Termasuk dalam kategori Gen Z (usia 17–26 tahun). 

2. Responden berdomisili di DKI Jakarta 

3. Memiliki akun TikTok aktif. 

4. Pernah menonton live streaming TikTok Shopping. 

5. Pernah melakukan pembelian produk fashion melalui live streaming 

TikTok shopping 

Sehubungan dengan hal tersebut, saya memohon kesediaan Bapak/Ibu/Saudara/i 

untuk meluangkan waktu dalam mengisi kuesioner ini secara objektif sesuai dengan 

pengalaman pribadi. Seluruh data dan informasi yang diberikan akan dijaga 

kerahasiaannya dan hanya digunakan untuk kepentingan akademik penelitian. 

Atas perhatian, kesediaan, dan partisipasi Bapak/Ibu/Saudara/i dalam membantu 

kelancaran penelitian ini, saya mengucapkan Terima Kasih. 

Hormat saya, 

Karimah berlianti 



   

 

68 

 
Politeknik Negeri Jakarta 
 

A. Pertanyaan Penyaringan 

1. Apakah anda berdomisili di DKI Jakarta? 

a. Ya 

b. Tidak 

2. Apakah anda termasuk gen Z (lahir 1997-2012)? 

a. Ya 

b. Tidak 

3. Apakah anda pernah menonton live tiktok shopping? 

a. Ya 

b. Tidak 

B. Pertanyaan Identitas  

1. Nama Responden = (Jawaban responden) 

2. Jenis Kelamin  

a. Laki-laki 

b. Perempuan 

3. Usia 

a. 17-20 tahun  

b. 21-24 tahun 

c. 25-29 tahun 

4. Domisili  

a. Jakarta pusat  

b. Jakarta utara  

c. Jakarta Barat 

d. Jakarta Selatan 

e. Jakarta Timur 

f. Kepulauan Seribu 

5. Pendidikan terakhir 

a. SD 

b. SMP 

c. SMA/SMK 

d. Diploma (D1/D2/D3) 

e. Sarjana (S1/D4) 

f. Pascasarjana (S2/S3/Profesi) 

6. Pekerjaan 

a. Pelajar 

b. Mahasiswa/i 

c. Karyawan Swasta 

d. Pegawai Negeri 

e. freelancer 

f. Wirausaha 

g. Lainnya:  
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7. Seberapa lama anda telah menggunakan aplikasi tiktok                                           

a. Kurang dari 6 bulan 

b. 6-12 bulan 

c. Lebih dari 1 tahun 

8. Penghasilan per Bulan/Uang Saku per Bulan 

a. <Rp500.000 

b. Rp500.000- Rp3.000.000 

c. Rp3.000.000-Rp5.000.000 

d. >Rp5.000.000 

 

C. Pertanyaan Indikator Penelitian 

No 
Variabel Intensitas Live Streaming 

(X1) 

Pilihan Jawaban 

STS TS N S SS 

Frekuensi 

1 
Saya sering menonton live streaming 

TikTok Shopping. 
     

2 
Saya mengakses live TikTok Shopping 

beberapa kali dalam satu minggu. 
     

Durasi 

1 

Saya menghabiskan waktu yang cukup 

lama saat menonton live TikTok 

Shopping 

     

2 
Saya tetap mengikuti live TikTok 

Shopping meskipun durasinya panjang. 
     

Penghayatan (Fitur) 

1 
Saya fokus mengikuti informasi produk 

yang disampaikan saat live TikTok 

Shopping. 

     

2 
Saya merasa terlibat saat menonton live 

TikTok Shopping. 
     

Perhatian (Isi) 

1 
Saya tertarik dengan konten yang 

ditampilkan dalam live TikTok 

Shopping. 

     

2 
Saya memperhatikan penjelasan produk 

saat live TikTok Shopping berlangsung. 
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No 
Variabel Doom Spending 

(X2) 

Pilihan Jawaban 

STS TS N S SS 

Pembelian Impulsif 

1 

Saya membeli produk fashion di live 

TikTok secara tiba-tiba tanpa 

perencanaan. 

     

2 

Saya merasa sulit menahan keinginan 

untuk membeli produk fashion yang 

ditawarkan dalam live TikTok 

Shopping. 

     

Didorong Oleh Keinginan 

1 
Saya membeli produk fashion karena 

keinginan, bukan kebutuhan. 
     

2 

Saya tetap tertarik untuk membeli 

produk fashion meskipun tidak 

diperlukan. 

     

Pengaruh Emosi 

1 

Saya membeli produk fashion sebagai 

cara untuk memperbaiki suasana hati 

ketika merasa khawatir terhadap masa 

depan 

     

2 

Kondisi emosional saya mempengaruhi 

keputusan dalam membeli produk 

fashion melalui TikTok. 

     

Mengabaikan Kondisi Keuangan  

1 

Saya tetap membeli produk fashion 

meskipun mengetahui kondisi 

keuangan saya sedang tidak ideal 

     

2 

Saya kurang mempertimbangkan 

kondisi keuangan dalam melakukan 

pembelian produk fashion melalui 

TikTok. 
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No 
Variabel Keputusan Pembelian 

(Y) 

Pilihan Jawaban 

STS TS N S SS 

Tujuan Pembelian 

1 

Saya melakukan pembelian produk 

fashion dengan mempertimbangkan 

kesesuaian dengan kebutuhan 

     

2 
Saya mempertimbangkan manfaat 

produk sebelum membeli. 
     

Kemantapan Produk 

1 

Saya yakin bahwa produk fashion yang 

saya beli melalui TikTok sesuai dengan 

harapan saya 

     

2 

Saya meyakini bahwa keputusan 

pembelian yang saya lakukan sudah 

tepat. 

     

Rekomendasi 

1 

Saya bersedia merekomendasikan 

produk fashion yang telah saya beli 

kepada orang lain. 

     

2 

Saya bersedia membagikan 

pengalaman pembelian produk fashion 

kepada orang lain. 

     

Pembelian Ulang 

1 

Saya memiliki ketertarikan untuk 

membeli kembali produk fashion yang 

sama. 

     

2 

Saya cenderung melakukan pembelian 

ulang apabila merasa puas terhadap 

produk tersebut. 

     

 

PENUTUPAN 

Terima kasih atas kesediaan Bapak/Ibu/Saudara/i Responden untuk meluangkan 

waktu dalam mengisi kuesioner penelitian ini. Partisipasi dan jawaban yang 

diberikan sangat berarti serta memberikan kontribusi yang berharga bagi 

kelancaran dan keberhasilan penelitian yang sedang saya lakukan. Semoga segala 

bantuan, waktu, dan perhatian yang telah diberikan mendapatkan balasan yang 

terbaik. 
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Lampiran 2 Tabulasi Jawaban Kuesioner Penelitian 

VARIABEL INTENSITAS LIVE STREAMING TIKTOK SHOPPING (X1) 
NO X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 TOTAL X1 

1 5 4 4 5 4 5 4 4 35 

2 4 3 4 4 3 4 4 5 31 

3 4 5 4 5 5 4 4 5 36 

4 5 4 5 5 5 4 5 5 38 

5 2 2 5 3 4 5 3 4 28 

6 4 4 3 4 4 4 3 4 30 

7 5 5 4 5 5 5 4 5 38 

8 3 5 4 3 5 4 3 5 32 

9 4 5 5 4 4 4 5 5 36 

10 4 3 5 4 3 5 4 3 31 

11 5 4 4 5 4 4 5 4 35 

12 4 5 3 4 5 3 4 5 33 

13 3 4 3 4 3 4 3 4 28 

14 4 4 5 3 5 3 4 4 32 

15 5 4 4 5 4 5 4 4 35 

16 5 4 5 5 4 5 5 5 38 

17 5 4 5 5 5 4 5 5 38 

18 4 5 5 4 5 4 5 5 37 

19 5 3 4 5 3 4 5 3 32 

20 3 5 4 3 5 4 3 5 32 

21 4 4 3 4 4 3 4 4 30 

22 4 4 3 4 4 3 4 4 30 

23 5 4 4 5 4 5 4 4 35 

24 4 4 3 4 5 4 3 3 30 

25 5 5 1 1 5 5 5 5 32 

26 5 5 4 5 4 5 5 4 37 

27 4 5 5 4 4 4 5 5 36 

28 5 5 4 5 5 5 4 5 38 

29 4 4 4 4 3 4 4 4 31 

30 4 4 5 4 5 4 5 4 35 

31 4 4 5 4 4 5 4 4 34 

32 5 5 5 5 4 5 4 5 38 

33 4 3 4 4 3 4 4 4 30 

34 4 4 4 3 4 4 4 3 30 

35 5 4 3 5 4 3 5 4 33 

36 5 5 4 4 5 5 4 4 36 

37 5 4 5 4 4 5 5 4 36 

38 4 4 4 4 3 4 4 5 32 

39 3 3 5 3 3 5 3 3 28 

40 5 5 4 5 5 5 4 5 38 

41 4 5 4 4 5 4 4 5 35 

42 4 4 3 4 4 4 3 4 30 

43 4 3 4 5 4 3 4 3 30 

44 4 4 4 5 4 4 5 4 34 

45 5 4 4 5 2 2 4 4 30 

46 5 5 5 4 5 5 4 5 38 

47 5 4 4 5 4 5 4 4 35 

48 5 4 5 4 5 5 5 5 38 

49 5 5 3 5 5 3 5 5 36 

50 4 4 4 5 5 5 4 4 35 
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51 5 5 4 5 5 5 4 5 38 

52 3 4 4 3 4 4 3 4 29 

53 4 5 3 4 3 4 3 4 30 

54 4 5 5 4 5 4 5 5 37 

55 5 4 4 5 4 5 4 4 35 

56 5 4 5 4 5 4 5 4 36 

57 4 4 3 4 4 3 4 4 30 

58 4 4 3 4 4 3 4 4 30 

59 5 4 4 5 4 5 4 4 35 

60 4 3 5 4 3 5 4 3 31 

61 5 4 4 5 4 4 5 4 35 

62 3 3 4 4 5 4 4 3 30 

63 5 4 4 5 4 5 4 4 35 

64 5 5 4 5 5 5 4 5 38 

65 4 3 4 3 3 4 1 1 23 

66 4 4 5 3 5 4 5 3 33 

67 5 5 4 5 5 5 4 5 38 

68 5 5 5 5 4 5 5 5 39 

69 5 4 5 4 4 5 5 4 36 

70 3 5 3 3 5 3 3 5 30 

71 4 4 4 5 5 5 4 4 35 

72 4 4 5 3 5 3 4 4 32 

73 5 4 5 4 4 5 5 5 37 

74 4 4 4 3 4 4 4 3 30 

75 4 5 4 5 5 4 4 5 36 

76 5 5 4 5 5 5 4 5 38 

77 5 5 4 5 3 5 5 5 37 

78 4 4 5 5 4 4 5 4 35 

79 5 5 4 5 3 5 4 4 35 

80 4 4 4 5 4 4 5 4 34 

81 4 4 5 3 5 3 4 4 32 

82 5 3 5 5 3 5 5 3 34 

83 4 3 4 4 4 3 4 4 30 

84 5 5 5 5 4 5 5 5 39 

85 2 5 2 5 5 5 4 5 33 

86 4 5 4 4 3 4 5 3 32 

87 4 5 4 4 5 3 4 3 32 

88 4 5 3 4 5 3 4 5 33 

89 4 5 3 4 3 4 3 5 31 

90 4 5 5 4 5 4 5 5 37 

91 4 4 4 3 3 4 3 4 29 

92 4 4 5 4 4 5 4 4 34 

93 5 4 3 5 4 3 5 4 33 

94 4 5 4 3 5 3 4 3 31 

95 5 4 4 5 4 5 4 4 35 

96 5 5 4 5 5 5 4 5 38 

97 5 5 5 4 5 5 5 5 39 

98 4 5 4 5 4 5 4 5 36 

99 3 5 4 3 5 4 3 5 32 

100 5 5 4 5 5 5 4 5 38 

 

 

 



   

 

74 

 
Politeknik Negeri Jakarta 
 

VARIABEL DOOM SPENDING (X2) 
NO X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 X2.8 TOTAL X2 

1 4 5 4 5 4 4 5 4 35 

2 3 4 4 3 4 4 4 5 31 

3 5 5 4 4 5 4 5 5 37 

4 5 5 4 5 5 5 4 5 38 

5 2 2 4 5 3 4 5 3 28 

6 5 5 5 4 5 5 5 5 39 

7 5 5 4 5 5 5 4 5 38 

8 3 5 4 3 5 4 3 5 32 

9 5 4 5 5 4 5 5 4 37 

10 4 3 5 4 3 5 4 3 31 

11 5 4 4 5 4 4 5 4 35 

12 3 4 5 3 4 5 3 4 31 

13 4 3 4 3 4 3 4 4 29 

14 5 4 4 3 4 5 3 4 32 

15 4 3 3 4 5 4 3 4 30 

16 4 5 5 4 5 4 5 5 37 

17 5 5 4 5 5 5 4 5 38 

18 5 4 5 5 4 5 5 4 37 

19 4 5 3 4 5 3 4 5 33 

20 5 4 3 5 4 3 5 4 33 

21 4 5 4 5 5 4 4 4 35 

22 4 4 3 4 4 3 4 4 30 

23 4 5 4 5 4 4 5 4 35 

24 4 4 3 4 4 3 4 4 30 

25 5 5 1 1 4 5 5 5 31 

26 5 4 5 4 5 4 5 5 37 

27 4 3 4 3 4 4 3 4 29 

28 5 4 5 5 5 5 4 5 38 

29 4 4 4 4 4 4 3 4 31 

30 5 4 5 4 5 4 5 4 36 

31 3 5 4 3 5 4 3 5 32 

32 5 5 5 4 5 5 5 5 39 

33 4 4 3 4 4 3 4 4 30 

34 4 4 4 3 4 4 4 3 30 

35 4 3 5 4 3 5 4 3 31 

36 5 4 5 5 5 5 4 4 37 

37 4 4 5 4 5 5 4 4 35 

38 4 4 3 4 3 5 4 5 32 

39 5 4 3 5 4 3 5 4 33 

40 5 4 5 4 5 4 5 4 36 

41 3 5 4 3 5 4 3 5 32 

42 4 3 4 4 4 3 4 4 30 

43 4 5 4 3 4 4 3 4 31 

44 4 5 4 4 4 5 4 4 34 

45 5 4 5 5 2 2 4 5 32 

46 5 5 4 5 5 4 5 5 38 

47 3 4 4 4 3 4 4 4 30 

48 5 4 5 4 5 4 5 4 36 

49 4 3 5 4 3 5 4 3 31 

50 5 5 4 5 5 5 4 5 38 
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51 4 4 5 4 5 5 5 3 35 

52 5 4 3 5 4 3 5 4 33 

53 3 4 3 5 4 3 4 5 31 

54 5 4 5 5 4 5 5 4 37 

55 3 5 3 5 4 5 3 5 33 

56 5 5 4 4 5 4 5 5 37 

57 4 3 4 4 3 4 4 4 30 

58 4 4 3 4 4 3 4 4 30 

59 4 5 4 5 4 4 5 4 35 

60 3 5 4 3 5 4 3 5 32 

61 4 3 5 4 3 5 4 3 31 

62 4 4 5 4 5 5 5 3 35 

63 4 3 4 3 4 4 3 4 29 

64 5 4 5 5 5 5 4 5 38 

65 3 3 4 3 3 4 2 2 24 

66 5 4 5 3 5 4 5 3 34 

67 4 4 5 4 5 5 5 3 35 

68 5 5 5 4 5 5 5 5 39 

69 4 4 3 4 4 3 4 4 30 

70 5 4 3 5 4 3 5 4 33 

71 3 5 4 3 5 4 3 5 32 

72 5 4 4 5 3 5 4 4 34 

73 4 4 5 4 5 5 4 4 35 

74 4 4 4 3 4 4 4 3 30 

75 5 5 4 4 5 4 5 5 37 

76 5 4 5 4 5 4 5 4 36 

77 5 4 5 5 5 5 5 4 38 

78 5 4 4 5 3 5 4 4 34 

79 4 5 3 4 5 4 4 5 34 

80 4 5 4 4 4 5 4 4 34 

81 4 5 4 5 4 4 5 4 35 

82 4 3 5 4 3 5 4 3 31 

83 3 4 4 4 3 4 4 4 30 

84 5 5 4 4 5 4 5 5 37 

85 1 4 1 5 5 5 4 5 30 

86 5 4 4 5 5 4 4 5 36 

87 5 5 4 5 5 4 5 5 38 

88 5 4 3 5 4 3 5 4 33 

89 4 4 3 4 4 5 3 4 31 

90 5 4 5 5 4 5 5 4 37 

91 3 4 4 3 5 4 3 4 30 

92 4 3 5 4 3 5 4 3 31 

93 5 4 3 5 4 3 5 4 33 

94 4 4 5 3 4 5 4 4 33 

95 4 5 4 5 4 4 5 4 35 

96 5 5 4 5 5 5 5 5 39 

97 5 5 5 5 4 5 5 5 39 

98 5 5 4 5 4 5 4 3 35 

99 3 5 4 3 5 4 3 5 32 

100 5 4 5 5 5 5 4 5 38 
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VARIABEL KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y) 
NO Y.1 Y.2 Y.3 Y.4 Y.5 Y.6 Y.7 Y.8 TOTAL Y 

1 4 4 4 3 4 5 4 3 31 

2 4 3 4 4 3 4 5 5 32 

3 5 4 4 5 5 4 5 5 37 

4 3 4 5 5 5 4 5 5 36 

5 2 2 5 5 4 5 5 5 33 

6 3 4 4 5 5 4 5 4 34 

7 4 4 4 4 4 4 4 5 33 

8 3 5 4 3 5 4 3 5 32 

9 4 4 5 4 4 4 5 5 35 

10 4 3 5 4 3 5 4 3 31 

11 5 4 4 5 4 4 5 4 35 

12 5 3 4 5 3 4 5 3 32 

13 3 4 3 4 4 4 5 5 32 

14 3 4 4 3 4 4 3 3 28 

15 3 4 5 4 5 5 4 5 35 

16 3 4 5 5 4 5 5 5 36 

17 3 3 5 4 5 5 5 5 35 

18 4 4 5 5 4 5 5 5 37 

19 3 4 5 3 4 5 3 4 31 

20 4 3 4 5 3 4 5 3 31 

21 3 3 5 4 5 5 5 5 35 

22 4 4 3 4 4 3 4 3 29 

23 4 5 5 4 4 4 4 4 34 

24 3 4 4 5 5 4 5 4 34 

25 4 4 2 2 5 4 5 5 31 

26 4 4 5 4 4 4 5 5 35 

27 5 4 4 5 5 4 5 5 37 

28 3 4 5 5 5 4 5 5 36 

29 4 4 4 3 4 4 4 4 31 

30 3 5 4 3 4 3 4 3 29 

31 5 4 3 4 5 3 4 5 33 

32 4 4 5 5 5 4 5 5 37 

33 4 3 4 4 5 4 4 5 33 

34 4 4 4 3 4 4 4 3 30 

35 3 5 4 3 4 5 3 4 31 

36 5 5 4 4 4 4 4 4 34 

37 5 4 4 5 5 4 5 5 37 

38 3 4 5 5 5 4 4 4 34 

39 4 3 4 5 3 4 5 3 31 

40 4 3 5 5 4 5 4 5 35 

41 5 4 3 4 5 3 4 5 33 

42 3 5 4 3 4 3 4 3 29 

43 4 3 4 5 4 4 5 5 34 

44 5 3 4 4 4 4 4 4 32 

45 5 4 4 3 1 1 4 4 26 

46 4 4 5 5 5 3 5 5 36 

47 5 4 4 5 5 4 5 5 37 

48 5 4 4 4 5 4 5 5 36 

49 3 5 4 3 4 5 3 4 31 

50 5 4 5 5 4 5 5 4 37 
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51 4 4 4 4 4 4 4 5 33 

52 4 3 4 5 3 4 5 3 31 

53 3 4 5 5 4 5 5 4 35 

54 4 5 4 4 5 4 5 5 36 

55 3 4 4 5 5 4 5 5 35 

56 4 5 5 5 5 4 5 5 38 

57 4 4 4 3 4 4 4 4 31 

58 4 4 3 4 4 3 4 3 29 

59 4 5 4 4 3 4 4 4 32 

60 5 4 3 4 5 3 4 5 33 

61 3 5 4 3 4 5 3 4 31 

62 4 3 4 4 4 3 4 4 30 

63 4 4 4 3 4 4 3 3 29 

64 4 4 5 5 5 4 5 5 37 

65 3 3 4 3 4 4 2 2 25 

66 3 4 5 4 5 5 5 5 36 

67 3 4 5 5 4 5 5 5 36 

68 4 4 5 5 5 5 5 5 38 

69 4 4 4 5 5 5 4 5 36 

70 4 3 4 5 3 4 5 3 31 

71 5 4 3 4 5 3 4 5 33 

72 3 3 5 4 5 5 5 5 35 

73 4 4 5 4 4 4 5 5 35 

74 4 4 4 3 4 4 4 3 30 

75 4 5 4 5 5 4 5 5 37 

76 4 4 5 4 4 4 5 5 35 

77 5 4 5 4 5 4 5 5 37 

78 3 3 5 4 5 5 5 5 35 

79 3 4 5 5 4 5 5 4 35 

80 4 4 4 3 4 4 4 4 31 

81 4 4 4 4 4 5 5 4 34 

82 3 5 4 3 4 5 3 4 31 

83 4 4 5 4 5 4 4 4 34 

84 5 5 4 4 4 4 4 4 34 

85 2 4 2 5 4 4 5 5 31 

86 4 5 4 5 4 5 4 4 35 

87 4 4 4 5 4 4 5 5 35 

88 4 3 4 5 3 4 5 3 31 

89 4 3 4 5 5 4 5 5 35 

90 4 4 3 4 4 4 4 3 30 

91 3 3 5 4 4 4 5 5 33 

92 3 5 4 3 4 5 3 4 31 

93 4 3 4 5 3 4 5 3 31 

94 3 3 5 4 4 5 5 5 34 

95 5 4 5 5 4 5 5 4 37 

96 4 4 5 4 4 4 5 5 35 

97 3 4 4 4 5 4 4 4 32 

98 4 4 5 5 5 4 5 5 37 

99 5 4 3 4 5 3 4 5 33 

100 4 4 4 3 4 5 4 3 31 
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Lampiran 3 Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas 

1. Hasil Uji validitas dan Reliabilitas Variabel Intensitas Live  Streaming 

TikTok Shopping (X1) 
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2. Hasil Uji validitas dan Reliabilitas Variabel Doom Spending (X2) 
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3. Hasil Uji validitas dan Reliabilitas Variabel Keputusan Pembelian (Y)  
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Lampiran 4 Hasil Uji Asumsi Klasik 

1. Uji Normalitas  
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2. Uji Multikolinearitas 

 

3. Uji Heteroskedastisitas 

 

• Uji Glejser Heteroskedastisitas 

 

 

 

Lampiran 5 Hasil Uji Analisis Regresi Linear Berganda 
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Lampiran 6 Hasil Uji Hipotesis 

1. Uji T (Parsial)  

 

 

2. Uji F (Simultan) 

 

 

3. Uji Koefisien Determinasi  
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Lampiran 7 R Tabel 
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Lampiran 8 T Tabel 
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Lampiran 9 F Tabel 
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Lampiran 10 Lembar Bimbingan 

 


