Nomor : 092/MM/SPs-UNIKU/2026

PENGARUH INFLUENCER MARKETING DAN LIVE
STREAMING TERHADAP IMPULSIVE BUYING FASHION
THRIFTING DENGAN MOTIVASI HEDONIS SEBAGAI
MEDIATOR DAN SELF — CONTROL SEBAGAI MODERATOR
(Studi Pada Generasi Z pengguna TikTok di Jawa Barat)

TESIS
Diajukan Sebagai Salah Satu Syarat Guna Memperoleh Gelar
Magister Manajemen Pada Program Pascasarjana

Magister Manajemen Universitas Kuningan

Oleh:
ALISA KAROMILAH
NIM. 20241710001

PROGRAM MAGISTER MANAJEMEN
SEKOLAH PASCASARJANA
UNIVERSITAS KUNINGAN

2026



LEMBAR PERSETUJUAN

PENGARUH INFLUENCER MARKETING DAN LIVE
STREAMING TERHADAP IMPULSIVE BUYING FASHION
THRIFTING DENGAN MOTIVASI HEDONIS SEBAGAI
MEDIATOR DAN SELF -CONTROL SEBAGAI MODERATOR
(Studi Pada Generasi Z pengguna TikTok di Jawa Barat)

TESIS
Untuk memenuhi salah satu syarat ujian

guna memperoleh gelar Magister Manajeman

Oleh
ALISA KAROMILAH
NIM. 20241710001
Telah disetujui oleh Tim Pembimbing pada tanggal

seperti tertera dibawah ini
Kuningan, 5 Juni 2026

Pembimbing I Pembimbing II
/‘%ﬁn ) i@
y /
Dr. Hj. Lili Karmela Fitriani, S.E., M.Si. Dr. Yanneri_ Ifa Kiswara Rahmantya, M.M.
NIK. 41038971054 NIK. 410101890261
Mengetahui/ Menyetujui,

Kepala Program Studi

b

Dr. Yanneri Elfa Kiswara Rahmantya, M.M.
NIK. 410101890261




LEMBAR PERSETUJUAN

PENGARUH INFLUENCER MARKETING DAN LIVE
STREAMING TERHADAP IMPULSIVE BUYING FASHION
THRIFTING DENGAN MOTIVASI HEDONIS SEBAGAI
MEDIATOR DAN SELF-CONTROL SEBAGAI MODERATOR
(Studi Pada Generasi Z pengguna TikTok di Jawa Barat)

Oleh :
ALISA KAROMILAH
NIM. 20241710001

TESIS
Telah berhasil mempertahankan Tesisnya pada tanggal 5 Juni 2026 dihadapan
Dewan Penguji. Tesis ini disahkan sebagai persyaratan untuk Mendapatkan Gelar

Magister Manajemen di Sekolah Pascasarjana Universitas Kuningan.

Susunan Dewan Penguji

Penguji I Penguji II Penguji 11

Prof. Dr. H. Dikdik Harjadi, S.E., M.Si. Dr. Hj. Lili Karmela Fitriani, S.E., M.Si. o ML.M.
NIK. 41038971055 NIK. 41038971054 NIK. 41038031154




PERNYATAAN OTENTISITAS

Saya yang bertanda tangan di bawabh ini:

Nama : Alisa Karomilah
Nomor Induk Mahasiswa : 20241710001
Dengan ini menyatakan bahwa tesis yang berjudul:

Pengaruh Influencer Marketing Dan Live Streaming terhadap Impulsive
Buying Pada Fashion Thrifting dengan Motivasi Hedonis sebagai Mediator dan
Self — Control sebagai Moderator (Studi Pada Generasi Z Pengguna Tiktok Jawa
Barat).

beserta seluruh isi dan substansinya adalah benar merupakan hasil karya
ilmiah saya sendiri. Tesis ini tidak mengandung karya orang lain yang pernah
diajukan untuk memperoleh gelar akademik pada suatu perguruan tinggi, serta tidak
memuat karya atau pendapat orang lain kecuali yang secara tertulis telah dirujuk
dan dicantumkan dalam daftar pustaka sesuai dengan kaidah dan etika penulisan
ilmiah yang berlaku.

Apabila di kemudian hari ditemukan adanya pelanggaran terhadap etika
keilmuan, unsur plagiarisme, atau klaim dari pihak lain atas keaslian karya ini,
maka saya bersedia menerima segala bentuk sanksi sesuai dengan peraturan
perundang-undangan dan ketentuan akademik yang berlaku. Demikian pernyataan
ini saya buat dengan sebenar-benarnya dalam keadaan sadar dan tanpa paksaan dari

pihak mana pun.

Kuningan,  Juni 2026

Yang membuat pernyataan,

Alisa Karomilah
NIM. 20241710001




MOTTO DAN PERSEMBAHAN
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menjadi pengingat bahwa setiap proses membutuhkan kerja keras, kesabaran, dan
ketulusan. Bahwa setiap usaha, sekecil apa pun itu, memiliki makna dan nilali,
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ABSTRAK

Alisa Karomilah. 20241710001@Uniku.Ac.ld Pengaruh Influencer Marketing
Dan Live Streaming terhadap Impulsive Buying Fashion Thrifting dengan
Motivasi Hedonis sebagai Mediator dan Self — Control sebagai Moderator
(Studi Pada Generasi Z Pengguna Tiktok Jawa Barat). Program Studi
Magister Manajemen. Sekolah Pascasarjana Universitas Kuningan. 2026.

Perkembangan perdagangan digital dan media sosial telah mendorong perubahan
perilaku konsumen, khususnya dalam aktivitas belanja yang semakin dipengaruhi
oleh konten interaktif seperti influencer marketing dan live streaming. Penelitian
ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh influencer marketing dan live streaming
terhadap impulsive buying dengan motivasi hedonis sebagai variabel mediasi serta
self-control sebagai variabel moderasi pada konsumen produk thrifting yang
melakukan pembelian melalui live streaming. Penelitian ini menggunakan
pendekatan kuantitatif dengan metode survei terhadap konsumen yang pernah
membeli produk thrifting melalui live streaming. Teknik pengambilan sampel
menggunakan purposive sampling dengan jumlah 160 responden yang memenuhi
kriteria penelitian. Analisis data dilakukan menggunakan metode PLS-SEM untuk
menguji hubungan antar variabel secara simultan. Hasil penelitian menunjukkan
bahwa influencer marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap motivasi
hedonis, dimana kemampuan influencer menjadi indikator dengan nilai tertinggi.
Live streaming juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap motivasi hedonis
dengan indikator tertinggi pada real time communication yang meningkatkan
keterlibatan konsumen. Selanjutnya, motivasi hedonis berpengaruh positif dan
signifikan terhadap impulsive buying dengan indikator tertinggi pada value
shopping, yang menunjukkan bahwa kesenangan dalam memperoleh nilai belanja
mendorong pembelian spontan. Sebaliknya, self-control berpengaruh negatif
namun tidak signifikan terhadap impulsive buying, dan tidak mampu memoderasi
hubungan antara motivasi hedonis dan impulsive buying.Temuan penelitian ini
menunjukkan bahwa faktor emosional dalam pengalaman belanja, khususnya
kesenangan dan excitement yang muncul melalui interaksi live streaming dan
pengaruh influencer, menjadi pendorong utama terjadinya pembelian impulsif.
Penelitian ini memberikan implikasi bahwa strategi pemasaran berbasis interaksi
real-time dan kredibilitas influencer dapat meningkatkan keterlibatan emosional
konsumen yang pada akhirnya mendorong keputusan pembelian secara spontan.

Kata kunci: Influencer Marketing, Live Streaming, Motivasi Hedonis, Self-
Control, Impulsive Buying.
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ABSTRACT

Alisa Karomilah. 20241710001@Uniku.ac.id. The Influence of Influencer
Marketing and Live Streaming on Impulsive Buying of Fashion Thrifting with
Hedonic Motivation as a Mediator and Self-Control as a Moderator (A Study on
Generation Z TikTok Users in West Java). Master of Management Study Program.
Graduate School, Universitas Kuningan. 2026.

The development of digital commerce and social media has driven changes in
consumer behaviour, particularly in shopping activities that are increasingly
influenced by interactive content such as influencer marketing and live streaming.
This study aims to analyse the effect of influencer marketing and live streaming on
impulsive buying, with hedonic motivation as a mediating variable and self-control
as a moderating variable among consumers who purchase thrifting products
through live streaming. This research employs a quantitative approach using a
survey method targeting consumers who have previously purchased thrifting
products via live streaming. The sampling technique used is purposive sampling,
with a total of 160 respondents who met the research criteria. Data analysis is
conducted using PLS-SEM method to examine the relationships among variables
simultaneously. The results indicate that influencer marketing has a positive and
significant effect on hedonic motivation, with influencer capability being the
highest-rated indicator. Live streaming also has a positive and significant effect on
hedonic motivation, with real-time communication as the strongest indicator,
enhancing consumer engagement. Furthermore, hedonic motivation has a positive
and significant effect on impulsive buying, with value shopping as the dominant
indicator, indicating that the pleasure of obtaining value in shopping drives
spontaneous purchases. On the other hand, self-control has a negative but
insignificant effect on impulsive buying and is unable to moderate the relationship
between hedonic motivation and impulsive buying. The findings suggest that
emotional factors in the shopping experience, particularly pleasure and excitement
arising from live streaming interactions and influencer impact, are the main drivers
of impulsive buying behaviour. This study implies that marketing strategies based
on real-time interaction and influencer credibility can enhance consumers’
emotional engagement, which ultimately encourages spontaneous purchasing
decisions.

Keywords: Influencer Marketing, Live Streaming, Hedonic Motivation, Self-
Control, Impulsive Buying.


mailto:20241710001@Uniku.ac.id

KATA PENGANTAR

Puji dan syukur penulis panjatkan kehadirat Allah SWT., yang telah
melimpahkan rahmat dan karunia-Nya, sehingga penulis dapat menyelesaikan tesis
ini dengan baik. Tesis yang berjudul Pengaruh Influencer Marketing Dan Live
Streaming terhadap Impulsive Buying Fashion Thrifting dengan Motivasi Hedonis
sebagai Mediator dan Self — Control sebagai Moderator (Studi Pada Generasi Z
Pengguna Tiktok Jawa Barat) disusun sebagai salah satu syarat untuk memperoleh
gelar magister pada program studi yang penulis tempuh.

Proses penyusunan tesis ini merupakan perjalanan akademik yang penuh
pembelajaran, refleksi, dan pengalaman berharga bagi penulis. Berbagai tahapan
penelitian, mulai dari penyusunan konsep, pengumpulan data, hingga proses
analisis, memberikan pemahaman yang lebih mendalam mengenai fenomena
perilaku konsumen di era digital. Dalam setiap proses tersebut, penulis menyadari
bahwa terselesaikannya tesis ini tidak hanya merupakan hasil dari usaha pribadi,
tetapi juga merupakan buah dari dukungan, doa, dan kebaikan dari berbagai pihak
yang telah hadir dalam perjalanan akademik penulis.

Dengan penuh kerendahan hati, penulis menyadari bahwa tesis ini masih
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