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Abstract 

 

This research seeks to examine and clarify the impact of three independent variables: Live 

Streaming, Product Quality, and Trust on the dependent variable, Impulsive Buying at Beleza 

Cosmetics House, located in Mojoagung District, Jombang Regency. Data gathering utilized the 

Purposive Sampling Method through the distribution of Likert-scale questionnaires, yielding a total 

of 75 responses collected. The collected information was then analyzed using the Multiple Linear 

Regression Method along with Hypothesis Testing, which included the F Test (Simultaneous Test) 

and the T Test (Partial Test), aided by IBM SPSS Version 25 Software. The study's outcomes 

collectively indicate that the three independent variables Live Streaming, Product Quality, and Trust 

significantly affect Impulsive Buying at Beleza Cosmetics House in Mojoagung District, Jombang 

Regency. Partial/Single Test Outcomes Indicate That Live Streaming Influences Impulse Buying 

Significantly, Product Quality Affects Impulse Buying Significantly, While Trust Does Not 

Significantly Impact Impulse Buying. 
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Pendahuluan 

Masa ini, teknologi bertumbuh dengan cepat pada berbagai sektor, terhitung penjelasan, 

yang memungkinkan konsumen mendapatkan rincian produk yang terpercaya dan tepat untuk diuji 

oleh pengguna. Hal ini terutama terjadi karena individu suka mencoba produk baru, dan skincare 

kosmetik termasuk di antaranya. Bagi sebagian perempuan saat ini, perawatan kulit memiliki 

makna yang sangat penting. Karena industri kecantikan yang cepat berubah, banyak bisnis yang 

menawarkan berbagai produk perawatan kulit telah muncul dengan tujuan untuk masuk dan 

mengembangkan pangsa pasar mereka di Indonesia (Suhyar & Pratminingsih, 2023a). 

Kemajuan teknologi menyebabkan perubahan perilaku konsumen saat melakukan 

pembelian. Orang-orang saat ini terbiasa melakukan segala sesuatu secara mobile. Mereka perlu 

mengklik dari aplikasi di smartphone mereka (Ahmadi et al., 2022.). Hal ini juga disebabkan oleh 

bertambahnya total pemakai internet pada Indonesia, berlandaskan data APJII, yang mana 

pengguna internet tumbuh menjadi 215 juta orang di tahun 2022 sampai dengan 2023. Oleh karena 

itu, inovasi internet yang terus berkembang menyebabkan keinginan untuk berbelanja secara 

berlebihan. 

Belanja online bisa menjadi tantangan karena adanya kebutuhan untuk berinteraksi secara 

fisik dengan produk (Simanjuntak & Pratama, 2024) . Konsumen juga mengalami Zero Moment of 

Truth (ZMoT) ketika mencari informasi tentang suatu produk melalui platform online seperti mesin 

pencari, ulasan produk, dan iklan. Oleh karena itu, kesulitan dalam mengevaluasi produk sebelum 

membeli dapat menyebabkan ketidakpuasan (Syah & Olivia, 2022). 

Pembelian impulsif merupakan salah satu jenis perilaku pembelian konsumen. Selain itu, 
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konsumen membutuhkannya untuk memenuhi kebutuhan emosional mereka. Hal ini 

mencerminkan pergeseran kebiasaan konsumen, dari berbelanja secara sengaja menjadi pembelian 

spontan (pembelian impulsif). Pembelian impulsif merujuk pada tindakan membeli barang yang 

sebelumnya tidak direncanakan akibat perenungan, atau niat berbelanja yang telah ditentukan 

sebelum memasuki toko (Sinaga dkk., 2012). Saat pembeli merasa terdorong untuk membeli, 

mereka memilih untuk melakukan pembelian tanpa mencari informasi atau mempertimbangkan 

pilihan lainnya (Tinne, 2010). 

Live Streaming merupakan bentuk konten buatan pengguna yang populer (Hu et al., 2017). 

di mana streamer mengunggah konten video waktu nyata tentang berbagai topik seperti permainan, 

pertunjukan bakat, dan kehidupan sehari-hari. Di antara semua itu, streaming langsung atau belanja 

telah berkembang sebagai inovasi penting dalam industri e-commerce (Zheng et al., 2023). Seorang 

streamer bisa berkomunikasi dengan penonton melalui obrolan virtual saat streaming langsung, 

mempresentasikan produk dari berbagai sisi, mengujinya, dan mengadakan beragam kegiatan 

menarik seperti undian dan kupon uang. Oleh karena itu, live-streaming commerce secara 

signifikan mengurangi ketidakpastian dalam belanja online dan meningkatkan kepercayaan 

pelanggan saat memutuskan pembelian. Penelitian oleh (Septiyani dan Hadi., 2024) mendukung 

permasalahan ini, memperlihatkan bahwasannya siaran langsung berdampak signifikan dan positif 

kepada pembelian impulsif. Sebaliknya, penelitian oleh (Putri., 2024) menunjukkan bahwa siaran 

langsung tidak berpengaruh kepada pembelian impulsif. 

Kualitas barang ialah sebagian elemen yang berpengaruh pada pemilihan dalam membeli. 

Kualitas produk yang baik menjadi faktor pertimbangan utama bagi konsumen ketika memutuskan 

untuk berbelanja online. Produk yang kualitasnya buruk dapat merusak reputasi suatu bisnis dan 

mengurangi kepercayaan konsumen terhadap bisnis tersebut. Perusahaan yang memproduksi 

barang berkualitas tinggi akan dapat membangun kepercayaan merek di kalangan konsumen, 

sehingga menghasilkan keyakinan kepada produk yang dihasilkan oleh perusahaan itu. Ketika 

pelanggan percaya pada merek produk tertentu, hal itu akan memengaruhi pembelian impulsif 

(Citra et al., 2016). Studi oleh (Ahmad, 2020) mengindikasikan bahwasannya product quality 

mempunyai dampak positif serta signifikan kepada perilaku pembelian secara impulsif. Ini 

berlawanan dengan studi oleh (Pangestu & Sholahuddin, 2024) yang mengatakan bahwasannya 

kualitas produk tidak memengaruhi perilaku pembelian impulsif. 

Pelanggan mungkin termotivasi untuk membeli ketika mereka merasa yakin. Harapan 

individu atau organisasi bahwa individu atau kelompok lain akan memenuhi pernyataan, 

komitmen, dan deklarasi lisan atau tertulis mereka dikenal sebagai kepercayaan. Harapan optimis 

pelanggan tentang kemampuan produsen untuk menyediakan barang yang memenuhi kebutuhan 

mereka disebut sebagai keyakinan konsumen. Kepercayaan konsumen dapat timbul ketika 

konsumen menerima informasi berkualitas melalui interaksi dari produsen, serta melalui aktivitas 

promosi penjualan yang dilakukan oleh produsen. Pembentukan kepercayaan konsumen yang kuat 

dinilai dapat memperkuat hubungan antara konsumen dan produsen, yang pada akhirnya 

menimbulkan mentalitas impulsif di pihak konsumen. Masalah ini dikuatkan oleh studi dari (Agus 

et al., 2024) yang menunjukkan bahwasannya kepercayaan berdampak positif dan signifikan 

kepada pembelian impulsif, sementara masalah ini bertentangan dengan temuan dari (Wijaya et al., 

2024) yang mengatakan kepercayaan tidak berdampak kepada pembelian impulsif. 

Rumah Kosmetik Belleza adalah perusahaan yang berfokus pada pemasaran produk 

perawatan wajah, yang ditawarkan dalam berbagai merek, baik lokal maupun mancanegara. Selain 

itu, Rumah Kosmetik Belleza menawarkan produk perawatan wajah untuk wanita dan pria. Rumah 

cosmetik belleza ber alamat di Depan GKJW, Jl. Raya Mojoagung Ngemplak Selatan Gg 2 No. 

391 Dusun Ngemplak Utara, Desa Mojotresno, Kecamatan Mojoagung Kabupaten Jombang 

Jawa Timur Kode Pos 61482. 

Berdirinya Rumah Kosmetik Belleza berawal dari tingginya permintaan konsumen akan produk 
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perawatan wajah, terutama karena pada saat itu toko yang menyediakan beragam produk tersebut 

terbilang langka, bahkan jumlahnya bisa dihitung dengan jari. Cita-cita pemilik toko untuk 

mendirikan bisnis Rumah Kosmetik Belleza berawal dari sana; awalnya, toko tersebut hanyalah 

sebuah kios kecil yang menjual beberapa produk perawatan wajah. Rumah cosmetik belleza 

merupakan pusat perbelanjaan yang menyediakan berbagai macam produk cosmetik dan perawatan 

kulit terbaik dengan harga yang terjangkau mulai dari skincare, serum, foundation, produk 

perawatan rambut, produk perawatan tubuh dan lain-lainnya. 

 

Landasan Teori Dan Pengembangan Hipotesis 

a. Live Streaming 

Streaming langsung memainkan peran penting dalam evolusi dunia digital, ditandai dengan 

keterlibatan langsung antara konsumen dan individu yang menyediakan produk di platform 

belanja online  (Suhyar & Pratminingsih, 2023c). 

b. Product Quality 

Kualitas suatu produk merupakan elemen krusial dalam membangun positioning produk. Jika 

kualitas menurun, pembeli akan ragu untuk membeli. Konsumen membeli barang yang 

memberikan nilai. Mereka akan berusaha keras untuk mendapatkan produk berkualitas tinggi 

(Tumanggor et al., 2022). 

c. Trust 

Kepercayaan adalah kondisi mental di mana seseorang menerima suatu keyakinan. Kepercayaan 

adalah kesiapan seseorang untuk bergantung pada orang lain yang kita percayai. Kepercayaan 

adalah kondisi psikologis yang berakar pada keadaan dan lingkungan sosial seseorang. Ketika 

seseorang membuat pilihan, mereka cenderung lebih menyukai pilihan dari orang yang lebih 

mereka percayai daripada yang kurang mereka percayai (Anwar, 2019.). 

d. Impulsive Buying 

Impulsive Buying ialah jenis perilaku konsumen ketika seseorang membeli suatu produk tanpa 

rencana. Rasa ingin tahu, perasaan, suasana toko, etalase, dan iklan biasanya merupakan faktor- 

faktor yang memengaruhi kebiasaan pembelian ini. Perilaku konsumen dapat sama atau berbeda 

saat membeli suatu produk. Beberapa konsumen mempersiapkan beberapa pembelian, sementara 

yang lain membuat keputusan spontan sebelum membeli. Pembelian impulsif dapat 

mengakibatkan pembelian yang tidak terduga. (Latar et al., 2019). 

 

Kerangka Konseptual 

Gambar 1: Model Penelitian 

H1 : Live Streaming, Kualitas Produk dan Kepercayaan Berdampak Secara Simultan Kepada 

Impulsive Buying Dirumah Kosmetik Beleza Kecamatan Mojoagung Kabupaten Jombang 

H2 : Live Streaming Berdampak Kepada Impulsive Buying Dirumah Kosmetik Beleza Kecamatan 

Mojoagung Kabupaten Jombang 

H3 :Kualitas Produk Berdampak Kepada Impulsive Buying Dirumah Kosmetik Beleza Kecamatan 

Mojoagung Kabupaten Jombang 

H4 : Kepercayaan Berdampak Kepada Impulsive Buying Dirumah Kosmetik Beleza kec. 

Mojoagung kab. Jombang 
 

H1 

Live Streaming (X1) 
H2 

Product Quality (X2) 

H3 

Impulsive Buying (Y) 

Trust (X3) 
H4 
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Metode Penelitian 

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif (Sugiono, 2015). Dinyatakan bahwa penelitian 

kuantitatif menggunakan data numerik dalam prosesnya dan bertujuan untuk mempelajari populasi 

atau sampel tertentu. Metode sampling biasanya dilakukan secara acak, Sementara pengumpulan data 

memakai alat penelitian, analisis data mencakup pendekatan kuantitatif atau statistik, dengan 

perhatian pada penilaian hipotesis yang telah ditentukan sebelumnya. Partisipan dalam studi ini 

terdiri dari 

Pelanggan yang membeli produk di Rumah Kosmetik Beleza, yang berlokasi di Kecamatan 

Mojoagung, Kabupaten Jombang. Karena jumlah populasi yang pasti tidak diketahui, sampel yang 

representatif dipilih. Dalam studi ini, pengambilan sampel dilakukan dengan membagikan kuesioner 

langsung kepada konsumen melalui Google Forms pada saat pembelian. Sampel dipilih berdasarkan 

kriteria tertentu. Teknik pengambilan sampel yang dipakai ialah purposive sampling (Sugiyono, 

2019). Purposive sampling ialah metode yang diterapkan dengan tujuan penelitian tertentu. Dalam 

pendekatan ini, peneliti mengidentifikasi individu atau kelompok yang dianggap paling tepat untuk 

menyampaikan informasi yang relevan dan mendalam tentang fenomena yang diteliti. Sampel dipilih 

berdasarkan kriteria spesifik yang telah ditentukan sebelumnya, yang diharapkan dapat menghasilkan 

data yang lebih kaya dan representatif untuk dianalisis. Adapun kriteria-kriteria yang dijadikan 

sebagai sampel sebagai berikut: 1). Pernah membeli produk kosmetik di Rumah Kosmetik Beleza 

Kecamatan Mojoagung Kabupaten Jombang, 2). Konsumen yang membeli produk kosmetik di 

Rumah Kosmetik Beleza Kecamatan Mojoagung Kabupaten Jombang untuk kepentingan atau 

kebutuhan diri sendiri. 

 

Hasil 

Uji Validitas 

Tabel 1. Hasil Uji Validitas 
Variabel Indikator Rhitung P.Value Keterangan 

Live streaming X1.1 0,774 0.000 Benar 

X1.2 0,747 0.000 Benar 

X1.3 0,742 0.000 Benar 

Product 

quality 

X2.1 0,557 0.000 Benar 

X2.2 0,710 0.000 Benar 

X2.3 0,641 0.000 Benar 

X2.4 0,595 0.000 Benar 

Trust X3.1 0,718 0.000 Benar 

X3.2 0,665 0.000 Benar 

X3.3 0,755 0.000 Benar 

X3.4 0,779 0.000 Benar 

Impulsive 

buying 

Y1 0,598 0.000 Benar 

Y2 0,814 0.000 Benar 

Y3 0,475 0.000 Benar 

Y4 0,697 0.000 Benar 

Sumber: Data Primer Yang Diolah 2025 

Berlandaskan tabel 1, terlihat bahwasannya variabel Live Streaming (X1), Product Quality 

(X2), Kepercayaan (X3), dan Pembelian Impulsif (Y) menunjukkan nilai r hitung yang melebihi 

daripada r-tabel. Oleh karena itu, butir-butir pernyataan pada studi ini memperlihatkan keterkaitan yang 

signifikan secara statistik antara setiap butir pernyataan variabel. Oleh karena itu, bisa ditarik 

kesimpulan bahwasannya data yang dihasilkan dari kuesioner ini sah atau valid. 

 

Uji Realibilitas 

Tabel 2 Hasil Uji Realibilitas 
Variabel Alpha Cronbach Alpha Keterangan 

Live Streaming (X1) 0,610 0,60 Andal 

Product Quality (X2) 0,639 0,60 Andal 

Trust (X3) 0,708 0,60 Andal 

Impulsive Buying (Y) 0,603 0,60 Andal 

Sumber: Data Primer Yang Diolah 2025 

Hasil uji reliabilitas dari tabel 2 memperlihatkan bahwasannya nilai Cronbach Alpha untuk 
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semua variabel melebihi 0,60. Variabel Live Streaming (X1) menunjukkan hasil 0,610, variabel 

Kualitas Produk (X2) menunjukkan hasil 0,639, variabel Kepercayaan (X3) menunjukkan hasil 

0,708, dan variabel Pembelian Impulsif (Y) menunjukkan hasil 0,603. Maka dari itu, setiap variabel 

dalam kuesioner pada penelitian ini dianggap bisa diandalkan. Oleh karena itu, indikator Live 

Streaming (X1), Product Quality (X2), Kepercayaan (X2), dan Pembelian Impulsif (Y) terbukti 

dapat diandalkan sebagai alat ukur variabel, yang berarti bahwa jika pengukuran dilakukan kembali, 

data yang dihasilkan akan tetap stabil dalam periode yang panjang. 

 

Uji Normalitas 

Tabel 3 Hasil Uji Normalitas 
Asymp. Sig (2-tailed) Alpha Keterangan 

0,085 0,05 Berdistribusi Normal 

Sumber: data primer yang diolah 2025 

Berlandaskan tabel 3, nilai signifikansi sebesar 0,085, yang melebihi 0,05, diperoleh 

menggunakan uji normalitas Kolmogorov - Smirnov. Dengan demikian, bisa dikatakan bahwasannya 

data pada studi ini terdistribusi normal. 

 

Uji Multikolinearitas 

Tabel 4 Hasil Uji Multikelinearitas 
Variabel Tolerance VIF Keterangan 

Live Streaming (X1) 0,681 1,468 Tidak Terjadi Multikolinieritas 

Product Quality (X2) 0,745 1,343 Tidak Terjadi Multikolinieritas 

Trust (X3) 0,788 1,269 Tidak Terjadi Multikolinieritas 

Sumber: data primer yang diolah 2025 

Berlandaskan tabel 4 masing-masing variabel independen live streaming (X1), kualitas 

produk (X2), dan kepercayaan (X3) mempunyai nilai toleransi di atas 0,01 dan nilai VIF kurang dari 

10, berdasarkan hasil uji multikolinearitas. Dengan demikian, bisa dikatakan bahwasannya semua 

variabel independen tidak memiliki masalah multikolinearitas. 

 

Uji Heteroskedastisitas 

Tabel 5 Hasil Uji Heteroskedastisitas 
Variabel Unstandardized Coefficiente Standardized Coefficiente t Sig. 

 B Std. Error Beta 

Konstanta 5.211 1.367  3.812 0.000 

Live Streaming -.113 .080 -.192 -1.422 0.159 

Product Quality -.070 .077 -.117 -.905 0.369 

Trust -.069 .070 -.122 -.974 0.334 

Sumber: Data Primer Yang Diolah 2025 

Nilai signifikasi masing-masing variabel dalam tabel di atas melebihi 0,05, masalah ini 

memperlihatkan tidak terdapat indikasi heteroskedastisitas dalam penelitian ini. 

 

Analisis Regresi Linier Berganda 

Tabel 6 Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 
Variabel Independen Variabel Dependen Unstandardized Coefficients Sig 

B Std. Error 

konstanta  

Impulsive Buying 

4,513 2,2262 0,914 

Live Streaming 0,540 0,132 0,050 

Product quality 0,285 0,127 0,000 

Trust 0,013 0,116 0,028 

Sumber: data primer yang diolah 2025 

Berlandaskan tabel 6, analisis regresi linier ganda yang terdapat pada tabel 4.19, persamaan 

regresi linier ganda bisa dikelompokkan sebagai berikut: Y = 4,513 + 0,540 X1 + 0,285 X2 + 0,013 

X3 + e : 

a. Nilai konstanta memiliki nilai positif yang mencapai 4,513, yang memperlihatkan adanya 
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hubungan langsung antara variabel independen dan dependen. 

b. Variabel Siaran Langsung (X1) mempunyai koefisien positif sebesar 0.540, yang 

memperlihatkan bahwa Live Streaming (X1) berdampak positif atau mendukung Impulsive 

Buying (Y). Situasi ini memperlihatkan bahwasannya jika Live Streaming (X1) bertambah 

sebesar 1%, maka pembelian yang tidak terduga akan bertambah 0,540      dengan anggapan variabel 

independen lain tetap konstan. 

c. Variabel Product Quality (X2) menunjukkan koefisien positif sebesar 0.540, yang menandakan 

bahwasannya Product Quality (X2) mempunyai dampak positif atau sejalan dengan Impulsive 

Buying (Y). Masalah ini memperlihatkan bahwasannya jika Kualitas Produk (X2) naik 1%, maka 

pembelian yang tidak terduga akan naik sejumlah 0.285 dengan asumsi variabel independen 

lainnya tidak berubah. 

d. Variabel Trust (X3) memiliki koefisien negatif yang bernilai 0,013, yang menunjukkan bahwa 

Trust (X3) tidak berdampak positif atau searah kepada Impulsive Buying (Y). Masalah ini 

memperlihatkan bahwasannya, dengan asumsi tidak ada perubahan yang dibuat pada variabel 

independen lainnya, pembelian tak terduga akan meningkat sebesar 0,013 jika Kepercayaan (X3) 

meningkat sebesar 1%. 

 

Uji f 

Tabel 7 Hasil Uji F 
Variabel Independen Variabel Dependen Fhitung Ftabel Sig Keputusan 

Live Streaming     H1 Diterima 

Product Quality Impulsive Buying 14,897 2,73 0,000 (Berpengaruh dan 

Trust     Signifikan) 

Sumber: data primer yang diolah 2025 

Berlandaskan tabel 7, analisis uji F pada tabel di atas memperlihatkan bahwasannya H1 

diterima, yang memperlihatkan bahwasannya Live Streaming (X1), Service Quality (X2), dan Trust 

(X3) secara bersamaan memengaruhi Pembelian Impulsif (Y) secara signifikan. Skor Sig. 0,000 < 

0,05, dan nilai F hitung 14,897 > F tabel 2,73. 

 

Uji t 

Tabel 8 Hasil Uji t 
Variabel Independent Variabel Dependent Thitung Ttabel Sig Keterangan 

Live Streaming (X1) 

Impulsive Buying (Y) 

4,100 1,993 0,000 H2 diterima 

Product Quality (X2) 2,241 1,993 0, 028 H3 diterima 

Trust (X3) 0,108 1,993 0, 914 H4 ditolak 

Sumber: data primer yang diolah 2025 

Berlandaskan tabel 8, skor uji signifikasi parameter individual (Uji t) dapat dianalisis sebagai 

berikut: 

a. Pengaruh Live Streaming Terhadap Impulsive Buying 

Uji hipotesis Live Streaming (X1) menunjukkan nilai t sebesar 4,100 > 1,993 dengan tingkat 

signifikasi 0,000 < 0,05. Temuan penelitian ini menunjukkan bahwa live streaming (X1) secara 

signifikan memengaruhi pembelian impulsif (Y). 

b. Pengaruh Product Quality Terhadap Impulsive Buying 

Dengan tingkat   signifikasi   0,028   <   0,05,   uji   hipotesis   Kualitas   Produk   (X2) menghasilkan 

nilai t sebesar 2,241 > 1,993. Berdasarkan penelitian ini, dapat dikatakan bahwa Pembelian Impulsif 

(Y) dipengaruhi secara signifikan oleh Kualitas Produk (X2). 

c. Pengaruh Trust Terhadap Impulsive Buying 

Dengan tingkat signifikasi 0,914 > 0,05, nilai t untuk uji hipotesis Kepercayaan (X3) adalah 0,108 

< 1,993. Berdasarkan penelitian ini, dapat dikatakan bahwa Pembelian Impulsif (Y) tidak 

dipengaruhi secara signifikan oleh Kepercayaan (X3). 
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Uji Koefisien Determinasi (Adjust R2) 

Tabel 9 Hasil Uji Koefisien Determinasi (Adjust R2) 
Variabel Independen Variabel Dependen R Square Adjusted R Square 

Live Streaming (X1) Impulsive Buying (Y) 0,386 0,360 

Product Quality (X2) 

Trust (X3) 

Sumber: data primer yang diolah 2025 

Merujuk pada informasi pada tabel 9, R Kuadrat yang Disesuaikan menghasilkan nilai 0,360, 

atau 36,0%. Dengan demikian, dapat dikatakan bahwa 36,0% faktor Pembelian Impulsif dipengaruhi 

oleh model penelitian, sementara 64,0% lainnya dipengaruhi oleh variabel yang tidak diikutsertakan 

dalam penelitian. 
 

Pembahasan 

Pengaruh Live Streaming Terhadap Impulsive Buying 

Temuan studi ini memperlihatkan bahwasannya variabel siaran langsung memiliki pengaruh 

yang signifikan kepada Impulsive Buying. Temuan ini didukung oleh pernyataan "saya nyaman 

menonton  live streaming ketika host / streamer melakukan hal-hal unik / menarik saat menjelaskan 

produk kosmetik," sehingga dapat disimpulkan bahwa konsumen merasa betah saat menonton live 

streaming di kanal rumah kosmetik belleza. Itu menjadi salah satu faktor kunci yang memengaruhi 

keputusan pembelian impulsif. 

Hasil studi ini sejalan dengan studi sebelumnya yang dilaksanakan oleh (Salsabila dan 

Pratminingsih, 2023) yang menyebutkan bahwasannya siaran langsung memberikan dampak 

signifikan kepada pembelian impulsif. 
 

Pengaruh Product Quality Terhadap Impulsive Buying 

Berlandaskan hasil studi, temuan studi ini memperlihatkan bahwasannya variabel product 

quality secara signifikan mempengaruhi Impulsive Buying. Hasil ini didukung dengan pernyataan ” 

kemasan produk cosmetik belleza ini sangat sesuai dengan preferensi saya ” dapat disimpulkan bahwa 

konsumen konsumen menganggap bahwa kemasan produk di rumah kosmetik beleza sangat sesuai 

dengan harapan konsumen. Hal itu ialah satu diantara faktor penting yang berdampak kepada 

keputusan pembelian impulsif. 

Hasil penelitian ini konsisten dengan studi sebelumnya yang dilaksanakan oleh (Munadiatul 

Ummah, 2024) yang memperlihatkan bahwasannya product quality berdampak signifikan kepada 

pembelian impulsif. 
 

Pengaruh Trust Terhadap Impulsive Buying 

Berlandaskan hasil riset, temuan studi ini menunjukkan bahwa variabel kepercayaan tidak 

bisa berdampak kepada Pembelian Impulsif. Hasil ini diperkuat dengan pernyataan “saya memiliki 

kepercayaan yang tinggi terhadap produk kosmetik belleza”. Dapat disimpulkan bahwa kurangnya 

empati dari kepercayaan pelanggan di rumah kosmetik belleza merupakan salah satu faktor utama 

yang memengaruhi impulsive buying pelanggan. 

Temuan studi ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh (Mutia Nurlaili & 

Ririn Wulandari, 2024.) yang menyatakan bahwa kepercayaan tidak memengaruhi perilaku membeli 

impulsif. 
 

Kesimpulan Penelitian, Keterbatasan Peneliti Dan Saran 

Simpulan 

Berdasarkan studi yang sudah dilaksanakan mengenai efek live streaming, mutu produk, dan 

keyakinan terhadap pembelian impulsif di rumah kosmetik Belleza Kecamatan Mojoagung 

Kabupaten Jombang, dapat diambil kesimpulan: 
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1. Siaran Langsung (X1), Product Quality (X2), dan Trust (X3) secara bersamaan

memberikan dampak positif dan signifikan kepada Pembelian Impulsif (Y). 

2. Siaran Langsung (X1) secara parsial mempunyai dampak positif dan signifikan kepada 

Pembelian Impulsif (Y). 

3. Bahwa Product Quality (X2) secara parsial mempunyai dampak positif dan signifikan 

kepada 

Impulsive Buying (Y). 

4. Bahwa Trust (X3) secara parsial tidak mempunyai dampak kepada Impulsive Buying (Y). 
 

Saran 

1. Bagi Objek Penelitian 

Disarankan untuk Rumah Kosmetik Belleza meningkatkan kualitas live streaming meskipun 

pada penelitian ini sudah berkriteria sangat baik, karena ketika live streaming semakin 

berkualitas dan terus ditingkatkan, konsumen akan meningkatkan juga tingkat impulsive buying 

nya, dengan cara lebih meningkatkan kinerja live streaming.. 

2. Bagi Pembaca 

Bagi pembaca, hasil studi ini diinginkan bisa meningkatkan pengetahuan terkait dengan Live 

Streaming, Product Quality dan Trust yang mempengaruhi Impulsive Buying. 

3. Bagi Peneliti Berikutnya 

Peneliti selanjutnya diharapkan akan menambahkan variabel lain di luar yang belum diteliti 

dalam studi ini, yang dapat meningkatkan kualitas model penelitian tentang Impulsive Buying 

secara lebih optimal, seperti Variabel Gaya Hidup atau Keterlibatan Fashion. 

 

Keterbatasan 

Ada beberapa keterbatasan pada studi ini yang bisa berdampak kepada temuan, termasuk : 

1. Kemampuan peneliti, waktu, dan energi semuanya terbatas. 

2. Hasilnya mungkin tidak akurat karena keterbatasan kejujuran responden dalam menjawab 

kuesioner dan pemahaman mereka terhadap pernyataan di dalamnya. 

3. Studi ini hanya mengkaji bagaimana pembelian impulsif dipengaruhi oleh beberapa 

karakteristik, khususnya streaming langsung, kualitas produk, dan kepercayaan. Maka dari itu, 

dibutuhkan studi lebih lanjut demi menggali lagi dampak elemen-elemen tambahan yang belum 

diteliti terhadap pembelian impulsif. 

4. Diharapkan penelitian lebih lanjut mengenai live streaming, kualitas produk, dan kepercayaan 

dalam pembelian impulsif akan dilakukan dengan memakai berbagai metode penelitian, sampel 

yang lebih luas serta instrumen studi yang lebih menyeluruh dan beragam, karena kesimpulan 

yang dicapai semata-mata didasarkan pada analisis data yang dikumpulkan. 
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