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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengeksplorasi dampak dari penerapan strategi 

kelangkaan (scarcity) terhadap perilaku pembelian impulsif (impulse buying) pada 

live streaming TikTok, dengan peran keterangsangan emosional (arousal) sebagai 

variabel mediasi. Metode penelitian yang digunakan adalah pendekatan kuantitatif 

dengan desain survei, yang mengumpulkan data dari 97 pengguna TikTok yang 

aktif melakukan pembelian produk fashion melalui live streaming. Teknik analisis 

data yang diterapkan meliputi uji jalur dan Sobel test untuk menguji peran mediasi. 

Temuan penelitian mengungkapkan bahwa strategi kelangkaan memberikan 

pengaruh signifikan terhadap keterangsangan emosional dan pembelian impulsif, 

baik secara langsung maupun melalui peran mediasi arousal. Strategi kelangkaan 

waktu dan kuantitas meningkatkan keterangsangan emosional konsumen, yang 

selanjutnya mendorong perilaku pembelian impulsif. Studi ini memberikan 

implikasi praktis bagi pemasar untuk memanfaatkan strategi kelangkaan secara 

efektif dalam meningkatkan keputusan pembelian konsumen selama live streaming, 

sekaligus memberikan wawasan tentang peran arousal dalam proses pengambilan 

keputusan. Penelitian selanjutnya disarankan untuk memasukkan variabel 

tambahan, seperti customer belief atau persepsi nilai, guna memperluas pemahaman 

tentang faktor-faktor yang memengaruhi pembelian impulsif di platform e-

commerce lainnya. 
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ABSTRACT 

This study aims to explore the impact of implementing scarcity strategies on 

impulse buying behavior on TikTok live streaming, with the role of arousal as a 

mediating variable. The research method used is a quantitative approach with a 

survey design, which collects data from 97 TikTok users who actively purchase 

fashion products through live streaming. The data analysis techniques applied 

include path test and Sobel test to test the role of mediation. The research findings 

revealed that scarcity strategies exert a significant influence on emotional arousal 

and impulse buying, both directly and through the mediating role of arousal. Time 

and quantity scarcity strategies increase consumers' emotional arousal, which 

further drives impulse buying behavior. This study provides practical implications 

for marketers to effectively utilize scarcity strategies to increase consumer 

purchase decisions during live streaming, while providing insight into the role of 

arousal in the decision-making process. Future research is recommended to include 

additional variables, such as consumer trust or perceived value, to broaden the 

understanding of the factors that influence impulse purchases on other e-commerce 

platforms. 
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